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Von Experten gemanagt: InvestFlex mit StrategieDepots.

AmKapitalmarkt ivestieren &t gut. Noch bessen; Mit IrestFlex StrategieDepots die Renditechancen des Kapitalmarktes for die langfristigs Alters-
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Darum InvestFlex mit StrategieDepots empfehlen:
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Mehr dazu bei Threm Maklerbetreuer oderunter 2
o allianz-fuer-maklerde/strategiedepots All]an z @




IXFXFXNIIVIIY

EDITORIAL

Es tut sich gerade ziemlich viel

Sehr geehrte Leserinnen und Leser,

das deutsche Gesetz zur Umsetzung der IDD steht. Damit sind die groBen Leit-
linien klar. Die wichtigsten Aspekte hat Rechtsanwalt Hans-Ludger Sandkihler
in dieser Ausgabe noch einmal zusammengetragen. Auf der Zielgeraden des
Gesetzgebungsverfahrens wurden noch einige Anderungen zugunsten des Be-
rufsstandes der Versicherungsmakler durchgesetzt. Jetzt bleibt es abzuwarten,
was die ergdnzende Rechtsverordnung im Herbst noch bringen wird. Nicht
umsonst heiBt es, dass der Teufel im Detail liege. So fehlen beispielsweise
noch die genauen Regelungen zur neuen Weiterbildungspflicht — ein Punkt,
der den Parlamentariern bei Beschlussfassung besonders wichtig erschien.
Man wird sehen, ob es noch Uberraschungen geben wird. Uber die einzelnen
Konsequenzen fur die Praxis und mogliche Umsetzungsformen wird in den
nachsten Monaten des Weiteren zu diskutieren sein — naturlich dann auch im
Oktober auf der DKM 2017, die der IDD einen eigenen Kongress widmet.

Wahrend sich also der Versicherungsvertrieb allméahlich auf die neuen Regeln
einstellen wird, gibt es reichlich Bewegung in der Branche. Es ist nun nicht das
erste Mal, das von einer Marktkonsolidierung die Rede ist, doch Transaktionen
der vergangenen Monate lassen doch deutlich darauf schlieBen. Der Kosten-
druck ist auf allen Seiten hoch. Das zwingt entweder zur Konzentration auf das
Kerngeschéft, zu Kooperationen oder Ubernahmen. So gibt es Konsolidierungen
im Investmentmarkt, aber auch bei den Versicherungen mit dem Verkauf von
Sparten oder mit Run-off-Geschaften. Fusionen und Kooperationen gibt es
ebenfalls bei Pools, Servicedienstleistern und Softwarehdusern, die Maklertools
entwickeln. Schon lange stand die Frage im Raum: ,Benétigt man wirklich all
diese Angebote am Markt?“ Jetzt, wo der Wettbewerb kleiner wird, sorgen sich
Partner, Anwender und Branche um dichter werdende Marktkonzentrationen.
So wird es nicht ohne Auswirkungen bleiben, wenn groBBe Softwareanbieter
und/oder Pools sich zusammentun. Dass die Symbiose zwischen InsurTechs
und etablierter Branche weiter fortschreitet, dartiber wurde ja in den vergan-
genen Wochen schon ausfihrlich berichtet.

Schwerer féllt es immer noch Vermittlerunternehmen, die richtigen Partner zu
finden. Kooperationen und Zusammenschlisse finden statt, aber der gro3e
Schwung fehlt. Das gilt auch weiter fur den Bestands- oder Unternehmens-
verkauf. Wie es genau darum bestellt ist, wird in dieser Ausgabe in einem
Sonderthema behandelt. Im Fokus stehen dabei insbesondere die richtige
Vorbereitung, aber auch einige Praxisberichte.

Ich hoffe, wir konnten auch Uber die bereits genannten Themen hinaus wieder die

richtigen Informationen fur Sie zusammentragen. Und auch wenn Sie vielleicht
noch im Sommermodus sind — denken Sie schon an die Planungen fiir die DKM.

lhre
%,

Brigitte Horn
Chefredakteurin
horn@asscompact.de
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Fiir alle Falle vorsorgen:
einfach NURNBERGER.

..Die NURNBERGER zahlt
nicht nur schnell die
BU-Rente - sie hat mir
auch ins Berufsleben
zuriickgeholfen.”

Stefan Witte,
MURMNBERGER Kunde
aus dem Landkreis Stendal

Wenn es um die Absicherung der Arbeitskraft
geht, bekommen Sie bei der NURNBERGER das |
komplette Paket. Gestalten Sie den BU-Schutz
fiir lhren Kunden einfach passend - mit unseren
Bausteinen fir Krankentagegeld sowie Diread
Disease oder alternativ der Grundfihigkeitsversi-
cherung.

Die ganze Geschichte von Stefan Witte im Film.
Jetzt informieren: www.fairantworten.info
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NURNBERGER

VERSICHERUNG

&

»-Jnd Sie bietet fiir jeden
die passende Absicherung
der Arbeitskraft - ganz nach
den individuellen Wiinschen
und Bediirfnissen.”

Mario Kahrstedt,
Mehrfachagent aus Stendal
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AXA-Maklermesse unter dem Motto: ,,Dialog@AXA — Gemeinsam Zukunft gestalten“

(ac) Unter dem Motto ,,Dialog@AXA - Gemeinsam
Zukunft gestalten hat AXA in sechs Stidten zur
diesjahrigen Maklermesse geladen. Weit tiber 800
Makler sind der Einladung gefolgt.

Die Leiter der Maklervertriebe, Thomas Primnitz
fir den Bereich Komposit und Christian D. E. Pape
fir den Bereich Leben & Kranken, fiihrten durch
die Roadshow und tauschten sich intensiv mit den
teilnehmenden Maklern aus. In Fachvortragen zu
aktuellen Themen im Privat- und Firmen-/Indus-
triekundengeschift wie Mobilitdtslésungen von
heute und morgen, Niedrigzins und Altersvorsorge,
Potenziale in der Krankenversicherung und Absi-
cherungsmoglichkeiten gegen Cyberrisiken konnten
sich die Besucher tiber ein breites Spektrum infor-
mieren und weiterbilden.

Personlicher Dialog an den Messestdnden

Die hohe Bedeutung des personlichen Dialogs mit
den Maklern zeigte sich in der Dichte der vereinbar-
ten Gespriche an den Messestinden. Dort erfuhren
die Teilnehmer mehr tiber die AXA-Produktneue-
rungen 2017. Auflerdem wurden zwei Apps vorge-
stellt, die AXA entwickelt hat. Mit ,WayGuard“ und

(ac) Unter dem Motto ,Versicherung 4.0 — Revolution
oder Evolution? Erfolgreich in die Zukunft mit
Digitalisierung“ hatten die Verbiande der saarlén-
dischen Versicherungswirtschaft und die IHK
des Saarlandes Ende Juni 2017 zur diesjéhrigen
Jubildumsveranstaltung eingeladen.

Digitalisierung, IDD, Gesetzgebung ...

Nach den Grufiworten fiir die rund 180 Gaste vom
Hauptgeschaftsfithrer der IHK, Dr. Heino Klingen,
und dem Vorstandsvorsitzenden der SAARLAND
Versicherungen, Dr. Dirk Hermann, erlduterte der
Prasident des BVK, Michael H. Heinz, den aktuellen
Stand der Berufspolitik und wies auf die Verin-
derungen durch die Digitalisierung hin. Prof. Dr.
Matthias Beenken sprach in seinem Vortrag zur IDD
und prognostizierte treffsicher die mittlerweile ver-
abschiedeten Veranderungen im Gesetzgebungs-
verfahren. Zur Digitalisierung der Versicherungs-
wirtschaft in der Praxis referierte Andreas Penzel,

www.asscompact.de/kalender
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Die hohe Bedeutung des personlichen Dialogs mit den Maklern zeigte sich in der
Dichte der vereinbarten Gesprache an den Messestanden bei der AXA-Maklermesse.

»cleverPARKEN® bietet AXA jetzt auch Kunden-
l6sungen an, die sich aus direkten Kundengespréachen
bzw. Kundenproblemen ergaben und damit losge-
16st vom klassischen Versicherungsgeschift sind.

Ebenfalls vertreten waren die DBV mit ihren Spe-
ziallésungen fiir den 6ffentlichen Dienst und die
AXA Art als Spezialist fiir den Kunst- und Lifestyle-
Versicherungsschutz. Damit gewihrte AXA einen
Einblick in die komplette Produktpalette eines in-
ternationalen Versicherers.

reich in die Zukunft mit Digitalisierung”.

ISS Software GmbH, mit der zentralen Aussage,
dass die Technik Routineaufgaben besser erledigen
konne, aber in erster Linie den Menschen unter-
stlitze und nicht iiberfliissig mache. Das Mitnehmen
und die Einbindung der Mitarbeiter bei der digi-
talen Transformation habe hochste Prioritit.

323> Veranstaltungen eintragen, suchen und finden:

Rund 180 Géste informierten sich beim 10. Tag der saarlandischen Versicherungs-
wirtschaft zum Themenkreis ,Versicherung 4.0 — Revolution oder Evolution? Erfolg-



HISCOX

AUSSERGEWOHNLICH VERSICHERT

Ob Finca auf Mallorca, Apartment in Paris oder Schweizer Chalet: So untarschiedlich
wie die Feriendomizile sind auch deren Risiken. Als Spezialversicherer bieten wir
umfassendan Versicherungsschutz filr Ferienimmobilien im In- und Ausland, nach
deutschem Recht und in deutscher Sprache. Sogar fir vermistete Objekta.

Mundial by Hiscox
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DISQ-Umfrage offenbart Starken und Schwachen der Versicherungsunternehmen

(ac) Wie zufrieden sind die Deutschen mit ihren
Versicherungsunternehmen? Dieser Thematik
widmete sich eine Kundenbefragung, die das
Deutsche Institut fir Service-Qualitdt (DISQ) im
Auftrag des Nachrichtensenders n-tv durchgefiihrt
hat. Der Umfrage zufolge erzielt die Branche ein
befriedigendes Ergebnis: Am besten bewertet wird
die Qualitat der Versicherungsprodukte. Rund 77%
der Befragten sind hiermit zufrieden. In puncto
Service liegt der Anteil der positiven Bewertungen
bei gut 71%. Knapp die Halfte der Befragten hatte
bereits einen Schadenfall zu beklagen und konnte
im Ernstfall oft auf den Versicherer zdhlen: In rund
94% der Fille erfolgte eine Regulierung durch den
Versicherer zumeist zur Zufriedenheit der betrof-
fenen Kunden.

moneymeets-Umfrage: Private Haushalte

(ac) Girokonto, Sparkonto, Tagesgeldkonto & Co. -
die Mehrheit (55%) der deutschen Privathaushalte
besitzt vier oder mehr Konten. Das ist das Ergeb-
nis einer Umfrage des Marktforschungsinstituts
YouGov im Auftrag des Finanzportals moneymeets.
Demnach nutzt immerhin jeder neunte Haushalt
(11%) mehr als zehn Bankverbindungen. Nur 13%
besitzen lediglich eine Kontoverbindung.

Wenig tiberraschend liegt das Girokonto der Studie
zufolge in der Gunst der Verbraucher ganz vorne.
Lediglich 4% der Befragten geben an, iiber kein
Konto dieser Art zu verfiigen. Mehr als jeder zweite
Privathaushalt (57%) nutzt ein Girokonto, bei jedem
finften (19%) sind es zwei und jeder neunte Haus-
halt (11%) verfiigt tiber drei oder mehr Girokonten.
Deutlich geringer fillt die Quote beim Kreditkarten-
konto aus, auf dem die mit Kreditkarte getatigten
Umsitze verbucht werden. Nur rund jeder zweite
Haushalt (49%) verfiigt laut Umfrage iiber eine
oder mehrere Kreditkarten und die damit verbun-
denen Konten. Immerhin rund jeder vierte Haus-
halt (28%) spekuliert auf steigende Aktienkurse und
fihrt mindestens ein Depot, in dem er Wertpapiere
oder Fondsanteile verwahrt. 55% betréagt der Anteil,
der tiber ein oder mehrere Sparkonten verfiigt. Da-
hinter folgen Tages- und Festgeldkonten: Auf dieser
Kontoart vermehrt sich das Geld von 41% der
deutschen Haushalte. Deutlich darunter liegt der
Wert bei Darlehens- und Kreditkonten: Nur 27%
bedienen mindestens ein Konto dieser Art.
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Verbesserungspotenzial bei Preis-Leistungs-
Verhiltnis und Verstandlichkeit

Noch verbesserungsfihig sind dagegen laut
Umfrage das Preis-Leistungs-Verhaltnis und die
Transparenz und Verstindlichkeit, beispielsweise
der Vertragsunterlagen oder der Pramienberech-
nungen. Jeweils knapp ein Drittel der Befragten
geben hierzu keine positive Bewertung ab.

Knapp 16% der Umfrageteilnehmer geben an, sich
iber ihren Versicherer schon einmal gedrgert zu
haben. Héufig sind in diesen Fillen ein schlechter
Kundenservice oder zu hohe Beitrage die Ursache
firr den Kundenfrust. Die Weiterempfehlungsbe-
reitschaft unter den Befragten fillt der Umfrage
zufolge insgesamt positiv aus.

in Deutschland haben viele Konten

Die Mehrheit der deutschen Haushalte hat vier oder mehr Konten

Anzahl der Konten pro Haushalt in Deutschland
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Frage: ,Uber wie viele Konten und Depots verfligen Sie? Bitte beziehen Sie in Ihre Antwort auch
Kontoverbindungen und Depots ein, die auf den Namen einer anderen Person in [hrem Haushalt
laufen, in die Sie aber Einblick haben (das heiBt, Sie konnen zum Beispiel den Kontostand ein-
sehen).” Alle Angaben sind gerundet, geringfligige Abweichungen bei der Summenbildung sind
den Rundungen geschuldet.

Quelle: YouGov Mai 2017, moneymeets
Treue zur Bank wenig ausgepragt

Nur eine Minderheit von 42% der privaten Haushalte

fithrt der YouGov-Studie zufolge ihre Konten bei

einer einzigen Bank. Fast jeder dritte Haushalt (30%)

unterhilt Konten bei zwei Banken, jeder sechste

(17%) nutzt hierfiir die Angebote von drei verschie-

denen Instituten. Jeder zwanzigste Haushalt verteilt

seine Konten auf vier Banken und bei immerhin je-

dem fiinfzigsten sind es fiinf oder mehr Geldhéuser.



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

Individuell und flexibel: Das ROLAND Bausteln-System,
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Meine Kunden
haben die Wahl.

Das ROLAMD Bausteln-System bletet
Metne  Kunden wahlen einfach
die Bausteine aus, die m threm
Leben passen, und versichem und
zahlen genau das, was sle schifzen

miachten. Micht mehr, aber auch
nilcht wenlger.

.
VERKEHR

ROLAND. Der Rechtsschutz-Versicherer.

'-"’/J JETZT INDIVIDUELL UND PASSGENAL KONFIGURIEREM:
WWAY.ROLAND-RECHTS5CHUTZ.DE




STUDIEN

Die Maklerfavoriten im gewerblichen

Schaden-/Unfallgeschaft 2017

(ac) Die neu aufgelegte Studie ,AssCompact AWARD — Gewerbliches Schaden-/Unfall-
geschaft 2017 zeichnet die Favoriten der Makler und Mehrfachagenten im Geschaft der
gewerblichen Schaden-/Unfallversicherungen aus. Gleichermalien gibt sie Auskunft Gber

aktuelle Entwicklungen und Meinungen.

Verdnderungen der letzten Jahre sind im Maklermarkt

zunehmend spiirbar. In der Folge hat die Bedeutung
des Schaden-/Unfallgeschiftes zu- und die des Leben- und
Krankenversicherungsgeschiftes abgenommen. Neben dem
etablierten privaten Schaden-/Unfallgeschift verschiebt sich der
Fokus vieler Makler zunehmend auch auf den gewerblichen
und industriellen Bereich, um sich einen soliden Bestand auf-
zubauen bzw. zu sichern und somit unabhingiger von Ab-
schlusscourtagen zu werden. Die Arbeit im Gewerbemarkt ist
reizvoll und anspruchsvoll. Viele Unternehmen bendétigen
fachliches Know-how und dementsprechend qualifizierte Be-
ratung, um mafigeschneiderte Versicherungslosungen fiir ihre
Unternehmensrisiken zu erhalten. Auf Basis eines AssCompact
Roundtables im Mirz dieses Jahres wurde mit Branchenver-
tretern die Komplexitit des Marktes diskutiert und ein neues
Studiendesign entwickelt, das zunéchst die beiden Produktlinien
Betriebs-/Berufshaftpflichtversicherungen und gewerbliche
Sachversicherungen (zum Beispiel Gebaude, Inhalt, Betriebs-
unterbrechung) analysiert.

Die Auswirkungen der gesetzlichen und 6konomischen

Zwei Produktlinien mit identischen Siegern

In der neu aufgelegten Studie ,,AssCompact AWARD -
Gewerbliches Schaden-/Unfallgeschift 2017 gewinnt die
VHYV in beiden Bereichen vor AXA und Allianz. Platz 3
teilt sich die Allianz in der Betriebs-/Berufshaftpflichtversi-
cherung mit Rhion, die bei den Sachversicherungen Rang 4
belegt. Die VHV weist in beiden Bereichen einen soliden
Vorsprung auf. Allerdings sind die Pldtze 2 bis 5 relativ eng
beieinander und der VHV auf den Fersen. Die R+V liegt
mit zwei fiinften Rangen ebenfalls in Reichweite.

Die Favoriten der Vermittler

Betriebs-/Berufshaftpflichtversicherungen

Platz 1 VHV

Platz 2 AXA

Platz 3 Allianz, Rhion
Platz 1 VHV

Platz 2 AXA

Platz 3 Allianz

Basis des Rankings: Hohe des Geschaftsanteils
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Heterogenes Serviceniveau

Obwohl das meiste Geschift in beiden
untersuchten Bereichen auf die Top 5
(VHV, AXA, Allianz, Rhion und R+V)
fallt, zeichnen sich andere — meist klei-
nere — Versicherer in den einzelnen Ser-
vicekategorien durch bessere Bewertungen
aus. So erzielt die Haftpflichtkasse bei
den Betriebs-/Berufshaftpflichtversiche-
rungen iber alle Leistungskriterien
hinweg die besten Werte und kann das
beste Schadenmanagement, das beste
Image und das beste Preis-Leistungs-
Verhiltnis  aufweisen. Neben der
Haftpflichtkasse erzielen Concordia,
Helvetia und Hiscox ebenfalls sehr
gute Werte. Wahrend die Concordia
im Schadenmanagement mit der
Haftpflichtkasse gleichauf liegt, wird
Hiscox die beste Tarifpolitik zugespro-
chen. Helvetia kann sich iiber die best-
bewertete Flexibilitdt der Produkte und
Tarife freuen. Im Bereich der gewerbli-
chen Sachversicherungen stehen Rhion
und Continentale an oberster Stelle.
Wihrend die Continentale das beste
Image geniefit, glanzt Rhion im Preis-
Leistungs-Verhiltnis und der Tarifpoli-
tik. Das beste Schadenmanagement hat
nach Ansicht der Makler und Mehr-
fachagenten die AIG. Die nachstehende
Abbildung fiihrt die jeweils besten An-
bieter ausgewihlter Kriterien auf:



Die besten Anbieter anhand ausgewahlter Leistungskriterien

Leistungskriterien Bester Anbieter Bester Anbieter
(Betriebs- und Berufshaftpflicht) (Sachversicherung)

Schadenmanagement/-  die Haftpflichtkasse, Concordia AlG

regulierung

Image/Verlasslichkeit/ die Haftpflichtkasse Continentale

Fairness

Preis-Leistungs- die Haftpflichtkasse Rhion

Verhaltnis

Tarifpolitik Hiscox Rhion

Schadenmanagement, Image und Preis-Leistungs-Verhéltnis sind wichtige Leistungskriterien im Schaden-/
Unfallgeschaft. Quelle Tabellen: AssCompact

Ob die Versicherungsunternehmen in der Zukunft an
Marktanteilen gewinnen oder verlieren werden, hiangt von
vielen Faktoren ab, die nicht immer vorhersehbar sind. Al-
lerdings hat sich der sogenannte Net-Promoter-Score (Netto-
weiterempfehlungswert, kurz NPS) als zentrale Kennzahl
fiir den zukiinftigen Erfolg im Finanz- und Versicherungs-
markt etabliert. Der NPS gibt Aufschluss dariiber, ob mit
einer positiven, gleichbleibenden oder riicklaufigen Ent-
wicklung zu rechnen ist, und bewegt sich zwischen -100
und +100 Punkten. Demnach sieht es laut Studie bei den
gewerblichen Haftpflichtversicherungen bei Hiscox (57
Punkte), Helvetia (53 Punkte), VHV (52 Punkte), die
Haftpflichtkasse (47 Punkte) und Condor (45 Punkte) sehr
gut aus. Bei den Sachversicherungen erzielen Rhion (52
Punkte), Helvetia und INTER (jeweils 47 Punkte) die
hochsten Werte.

Steigende Relevanz des gewerblichen
Schaden-/Unfallgeschéftes

Die Relevanz des gewerblichen Schaden-/Unfallgeschiftes
hat innerhalb der vergangenen fiinf Jahre um 20 Prozent-
punkte zugenommen, auch das hat die Studienpremiere
ergeben. Die befragten unabhédngigen Vermittler sind sich
einig, dass sich dieser Wachstumstrend in den néchsten fiinf
Jahren fortsetzen wird, wenngleich nicht mehr so deutlich.
Sprechen heute bereits 64% der unabhingigen Vermittler
dem gewerblichen Schaden-/Unfallgeschift eine grofie Rele-
vanz zu, wird ihm in fiinf Jahren von 70% der Vermittler eine
grofle Relevanz zugesprochen. Aktuell vermitteln nahezu alle
Befragten gewerbliche Haftpflicht- und Sachversicherungen.
Gewerbliche Rechtsschutzversicherungen werden von 87%

Die Studie ,,AssCompact AWARD — Gewerbliches Schaden-/Unfallgeschéft 2017
kann unter www.asscompact-studien.de oder Uber nebenstehenden QR-Code
bezogen werden.

der Makler vermittelt. Dahinter folgen
technische Versicherungen mit 74%,
Kfz-Flottenversicherungen mit 66%,
Transportversicherungen mit 55%,
D&O-Versicherungen mit 43% sowie
Gruppenunfall- und Kredit-, Biirg-
schafts- und Kautionsversicherungen
mit knapp 40%. Das Thema Cyberver-
sicherungen wird derzeit von 40% in
der Beratung angesprochen, wenn-
gleich noch relativ selten vermittelt.
Allerdings erwarten 83% der unabhin-
gigen Vermittler hier einen stark positi-
ven Umsatztrend in den kommenden
ein bis drei Jahren. Auch bei den ande-
ren Produktlinien ist die Umsatzerwar-
tung durchweg optimistisch. In dem
grofen und komplexen Markt der Ge-
werbeversicherungen verfolgen bereits
33% der Maklerbetriebe einen strategi-
schen Branchen- bzw. Zielgruppenfo-
kus und konzentrieren sich hauptsach-
lich auf das Handwerk, Dienstleister
(zum Beispiel Gastronom & Hotelier,
Immobilienmakler, IT-Dienstleister,
Transportunternehmer, Unternehmens-
berater, Werbebranche) und Freiberufler
(zum Beispiel Anwalt, Arzt & Heilwe-
sen, Architekt, Ingenieur, Steuerberater,
Wirtschaftspriifer). Der Fokus auf den
Handel, das produzierende Gewerbe
und die Landwirte ist hingegen noch
relativ gering ausgepragt.

Zur Studie

An der durchgefithrten Umfrage betei-
ligten sich 284 Makler und Mehrfach-
agenten aus dem Adresspool der bbg
Betriebsberatungs GmbH, Bayreuth.
Die Stichprobe (@-Alter = 53,6 Jahre;
O-Berufserfahrung = 23,7 Jahre; 12,0%
weiblich; 88,0% mannlich) stellt ein sehr
gutes Abbild der Assekuranz- und Fi-
nanzvermittler hinsichtlich der Alters-
und Geschlechtsstruktur dar.

Bezug der Studie

Die Studie ,AssCompact AWARD -
Gewerbliches Schaden-/Unfallgeschift
2017% kann zum Einzelpreis von 1.950
Euro zzgl. gesetzlicher MwSt. erwor-
ben werden. Ansprechpartner ist
Florian Stasch (Tel. 0921 7575838,
E-Mail: stasch@bbg-gruppe.de). Alle wei-
teren AssCompact Studien kénnen im In-
ternet unter www.asscompact-studien.de
bezogen werden. =
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ARGE unter neuer Leitung
(ac) Bernd Hertweck hat seit Juli 2017

den-Wiirttembergischer Bausparkassen
(ARGE) inne. Hertweck ist Vorsitzen-
der des Vorstands der Wiistenrot
Bausparkasse AG in Ludwigsburg.

’«\

Der ARGE gehoren neben der Wiistenrot
Bausparkasse AG die Bausparkasse
Schwabisch Hall AG, die Deutsche
Bausparkasse Badenia AG und die LBS Landesbausparkasse
Stidwest an. Die Arbeitsgemeinschaft steht im Dialog mit al-
len gesellschaftlich relevanten Gruppen — unter anderem der
Politik - zu Themen, die unmittelbar oder mittelbar fiir die
Schaffung von Wohneigentum als Baustein eines soliden Ver-
mogensaufbaus, einer sicheren privaten Altersvorsorge und
fiir gesellschaftliche Stabilitét relevant sind. Dabei behandelt

Bernd Hertweck

sie Fragen des zeitgemiflen Wohnungsbaus, des demografischen
: bereitet das erste internationale Biiro in
: Toronto vor. Henseler verfiigt iiber eine
. langjahrige Erfahrung im Indexbereich
. als ,Global Head Channel Management
. Strukturierte Produkte bei S&P Dow

* Jones Indices.

Wandels und der privaten Vorsorge ebenso wie der energeti-
schen und altersgerechten Immobilienmodernisierung.

XL Catlin ernennt zwei neue Fiihrungskrafte
(ac) XL Catlin hat Ashish Umre zum

(AI), mit Dienstsitz in London ernannt.
Accelerate befasst sich mit der Nutzung

Einsatz neuer Technologien ergeben. Hier-
zu arbeitet das Team eng mit den verschie-
denen Geschiftsbereichen zusammen, um
Transformationsinnovationen voranzu-
treiben und eine effiziente Umsetzung
zu ermoglichen. Ashish Umre ist verantwortlich fiir die Ent-
wicklung gemeinsamer Projekte von XL Catlin und Partner-
Start-ups mit dem Schwerpunkt kiinstliche Intelligenz.

Ashish Umre

Zudem wurde Sonja Ochsenkuehn zum Head of Global Pro-
grams mit weltweiter Verantwortung ernannt. Seit 2011 hat
sich die Zahl der von XL Catlin verwalteten Programme be-
reits verdoppelt. Aufgabe von Sonja Ochsenkuehn soll es
sein, die Netzwerkperformance und die
branchenfiithrende Servicequalitat wei-
ter zu steigern. Thr neuer Arbeitsort ist
New York, sie hat die Verantwortung fiir
die Global Programs Platform mit Teams
in New York, London, Ziirich, Mexiko-
Stadt, Hongkong, Neu-Delhi und Wien
und berichtet an Philippe Gouraud,
Global Head of Strategic Client &
Broker Management.

Sonja Ochsenkuehn
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den Vorsitz der Arbeitsgemeinschaft Ba-

Accelerate Partner, Artificial Intelligence :
. Solactive-Plattformen

- Die neu geschaffene Rolle als ,,Head
kommerzieller Chancen, die sich aus dem :
. Stephen Chew. Er kommt von der

. Deutschen Bank, wo er zuletzt als

. Director und COO im europdischen

. Geschift mit strukturierten Anlagepro-
. dukten gearbeitet hat. Bei der Solactive

. AG wird sich Stephen Chew insbeson-
. dere der Skalierbarkeit und dem Aus-

. bau der bestehenden Solactive-Platt-

. formen widmen.

. Solactive vergroBert sein
: Managementteam

- (ac) Der in Frankfurt anséssige Index-

- anbieter Solactive meldet drei Zugénge
- im Managementteam und reagiert da-
: mit auf sein Wachstum der jiingsten Zeit:
. Bernd Henseler, Stephen Chew und

© Timo Pfeiffer. Als ,Head of Americas®
© ist Bernd Henseler seit Mai 2017 fiir das

Amerika-Geschaft verantwortlich und

Ausbau der bestehenden

of Platform Management tibernimmt

. Die Position des ,,Head of Research &

: Business Development* hat Timo

. Pfeiffer inne. Zuvor war er fiir die

. Deutsche Bank titig, zuletzt als Mana-
. ging Director mit der Verantwortung

* fiir den Vertrieb strukturierter Anlage-
- produkte in Europa. Pfeiffer wird sich
. bei der Solactive AG um die Entwick-
- lung strategischer Geschiftsfelder so-
- wie den Auf- und Ausbau des Solactive
¢ Research inklusive der Konzeption

' neuer, quantitativer Anlagestrategien

© kitmmern.
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IDEAL wahlt neuen
Aufsichtsratsvorsitzenden

(ac) Der frithere
langjdhrige Vor-
standsvorsitzende
der Aachen
Miinchener Ver-
sicherungsgruppe

sichtsratsvorsit-

Michael Westkamp

Lebensversicherung a. G. und der IDEAL
Versicherung AG gewihlt worden.
Westkamp tritt in dieser Position die
Nachfolge von Dr. Joachim Lemppenau
an, der wegen des Erreichens der Al-
tersgrenze aus den Gremien ausge-
schieden ist. Der frithere Chef der
Volksfiirsorge war seit 2009 als Auf-
sichtsratsvorsitzender tatig.

Zurich-Maklervertrieb
unter neuer Leitung

die Leitung des
Vertriebsweges
Makler Privatkun-

bei der Zurich
Gruppe Deutsch-

Dr. Ulrich Hilp

Er folgt in dieser
Funktion auf Hermann Schrégenauer,
der aus dem Unternehmen ausgeschie-
den ist (AssCompact berichtete), und
berichtet an Jawed Barna, Vorstand
Vertrieb & Partnerschaften der Zurich
Gruppe Deutschland.

Dr. Ulrich Hilp kommt von der ARAG
SE, wo er als Direktor des Stammvertrie-

bes titig war. Davor verantwortete er bei
© 2003 zu Aon Risk Solutions. Hier verantwortete der Diplom-

- Kaufmann unter anderem die Vertriebsleitung der Regionen

- Nord und Mitte im Segment Industrie/Commercial und war

- zuletzt Head of Specialties und Mitglied der Geschiftsleitung.
auf die strategische Ausrichtung des Mak- :

 Neben Wicke gehoren Albert K. O. Schunck als geschaftsfiih-
. render Gesellschafter, Peter Kollatz als Leiter Fachbereiche,

. Schadenservice und Recht sowie Klaus Riickel als Leiter interne
© Verwaltung zum Fithrungsquartett des Unternehmens.

der ALTE LEIPZIGER Unternehmens-
strategie und Kommunikation. Der pro-
movierte Jurist wird im Rahmen seiner
neuen Funktion mafigeblichen Einfluss

lerkanals in Deutschland nehmen sowie
einen integrierten Marktansatz unter der
Marke Zurich vorantreiben und Bezie-
hungen zu Partnern weiter intensivieren.
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Michael Westkamp
ist zum neuen Auf- :

zenden der IDEAL
Marita Manger

land iibernommen. :

Thomas Wicke

Fiihrungswechsel bei KS/Auxilia

(ac) Marita Manger ist zur Préasidentin
des Automobilclubs Kraftfahrer-Schutz
e.V. und zur Vorsitzenden der Aufsichts-
rite der KS-Tochtergesellschaften Auxilia
Rechtsschutz-Versicherungs-AG sowie der
KS Versicherungs-AG gewihlt worden.
Thre bisherigen Positionen als Vorsitzende
der KS-Geschiftsfithrung und Vorstands-
vorsitzende der Aktiengesellschaften tiber-
nimmt Rainer Huber. Seit Januar 2017

neu in Vorstand und Geschiftsleitung ist Duygu Besli. Sie

. verantwortet die Geschiftsbereiche Finanz- und Rechnungs-
wesen, Kapitalanlagen, Steuern, Riickversicherung und
Unternehmenscontrolling.

: Marita Manger ist seit 1988 bei KS/Auxilia titig. 1995 trat sie
. in den Vorstand der Auxilia und der KS Versicherung ein. Per
: 01.04.2009 wurde sie zur Vorsitzenden der Geschiftsfiihrung
. des Automobilclubs und zur Vorstandsvorsitzenden beider
Versicherungsunternehmen berufen. Peter Dietrich Rath, der
- die Geschicke der KS/Auxilia seit 1976 geleitet hat, bleibt Mit-
- glied des Vereinsprisidiums und wurde zum Ehrenvorsitzenden
(ac) Dr. Ulrich Hilp -
hat zum 01.07.2017 :

der Aufsichtsrite beider Aktiengesellschaften ernannt.

: SCHUNCK beruft neuen
. Geschaftsfiihrer und Vertriebsleiter
den (Broker Retail) :

(ac) Seit 01.07.2017 ist Thomas Wicke
weiterer Geschéftsfithrer und neuer
Leiter Vertrieb/Kundenbetreuung der
SCHUNCK GROUP. Ihm obliegt somit
die Verantwortung fiir den weiteren Aus-
bau der Kundenbetreuung und die Pflege
der Geschiftsbeziehungen des interna-
tionalen Versicherungsmaklers, der auf
die Branchen Logistik und Industrie spe-
zialisiert ist.

. Sein berufliche Laufbahn begann Wicke in verschiedenen Funk-
* tionen beim fritheren Makler Jauch & Hiibener. Nach einem

Studium der Betriebswirtschaftslehre wechselte er im Jahr



AVANA Invest mit neuem
Geschaftsfiihrungsmitglied

(ac) Gerhard Rosenbauer, der seit Mitte
Juli 2016 in der Kapitalanlagegesellschaft
AVANA Invest GmbH in Miinchen tétig
ist, wurde in die Geschéftsfithrung be-
rufen und hat die Position von Thomas
W. Uhlmann tibernommen, der zum
30.06.2017 aus dem Unternehmen
ausgeschieden ist.

R

Gerhard Rosenbauer
Rosenbauer ist neben Gotz J. Kirchhoff
(Sprecher) und Roger Welz (Immobilien und illiquides Ver-
mogen) im Wesentlichen fiir das Portfoliomanagement des
liquiden Vermégens (Fondsmanagement und Vermogensver-
waltung) mit privaten und (semi-)institutionellen Anlegern
zustdndig. Daneben verantwortet er zusdtzlich die Bereiche
Marketing, Vertrieb und Unternehmenskommunikation.

Gerhard Rosenbauer war nahezu zehn Jahre in der Geschifts-
fithrung der MEAG Kapitalanlagegesellschaft tatig. Vor seinem
Wechsel zur AVANA Invest GmbH gehorte er der Geschifts-
fithrung der inprimo invest GmbH in Frankfurt/Main an.

IHR PLUS: UNSERE
LEIDENSCHAFT FUR TECHNIK.

Dile Technischen Yersicherungen von B+ -
meBgeschmalderte Lsungen Tar Ihre Firmenkunoen.

| ASSEKURATA verstarkt
- Rating-Komitee

¢ (ac) Seit Juli 2017 verstirkt Dr. Johannes
. Lorper das Rating-Komitee der ASSE-

: KURATA Assekuranz Rating-Agentur

- GmbH. Lorper ist seit 2004 Vorstands-
- mitglied der Deutschen Aktuarvereini-
. gung (DAV). Nach seinem Mathematik-
. studium an der Universitdt zu Kéln mit

: anschlieRender Promotion hatte der

. heute 63-jihrige Versicherungsexperte
. verschiedene Vorstandsposten in der

. deutschen Versicherungswirtschaft be-

- kleidet. Zuletzt saf} er im Vorstand eini-
- ger Gesellschaften der ERGO Group AG,
- aus denen er im Oktober 2016 in den

. Ruhestand ausschied.

- Das Rating-Komitee ist das urteilsgebende
- Organ von ASSEKURATA. Es diskutiert
. die Ergebnisse und bestimmt das endgiil-
tige Rating. Das Gremium setzt sich aus
: dem jeweiligen leitenden Rating-Analys-
" ten, einem Bereichsleiter Analyse und Be-
. wertung der ASSEKURATA und mindes-
* tens zwei externen Experten zusammen.

Anzeige

Vertrauen Sle elnam Partner mit exzellantem, technischem Know-how. Ganz gleich, ob Sle Maschinan, Baulektungen,
rMontage oder Elektronik verskchem mdchisn — unsare Experten engagleren sich mit Herzblut for dig speziellen Anforderunoen
Irer Armenkundan und stehen thnen jederzelt kompetent zur Seite. Jetzt mehr erfahren bel threm Maklerbetrever noer auf

wwrw.makler.runeds

fhr Pariner
bm Maklermarkt

RV
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Nicole Koschate-Fischer in
uniVersa-Aufsichtsrat gewahlt

(ac) Prof. Dr. Nicole Koschate-Fischer ist
neuer Aufsichtsrat der uniVersa Versi-
cherungsunternehmen und der uniVersa
Beteiligungs-AG. Ende Juni haben die
Mitgliedervertretungen der uniVersa

\ Krankenversicherung a. G. sowie die
Hauptversammlungen der uniVersa
Allgemeine Versicherung AG und der
uniVersa Beteiligungs-AG sie in das
jeweilige Aufsichtsgremium gewihlt. Die
promovierte Wirtschaftswissenschaftlerin hat einen GfK-Stif-

tungslehrstuhl fiir Marketing Intelligence an der Friedrich-

O

Prof. Dr. Nicole

A.l

Koschate-Fischer

Alexander-Universitit Erlangen-Niirnberg inne. Zudem ist sie
. und der Auslagerung des Fondsmana-
: gements in die heutige C-QUADRAT
. Asset Management GmbH wurde Feix

: 2015 zum Prokuristen ernannt.

Vizeprisidentin beim GfK Verein und seit Kurzem ordentli-
ches Mitglied der Bayerischen Akademie der Wissenschaften.

Nicole Koschate-Fischer folgt auf den bisherigen stellvertreten-
den Aufsichtsratsvorsitzenden Udo Mauerwerk, der im Marz
dieses Jahres verstarb. Prof. Dr. Heinz-Willi Goelden wurde
zum stellvertretenden Aufsichtsratsvorsitzenden gewahlt.

Amundi erweitert sein Management-Team

(ac) Nach abgeschlossener Ubernahme von Pioneer geht
Amundi Asset Management mit einem erweiterten Manage-
ment-Team in Deutschland an den Start: Evi C. Vogl wurde
als Chief Executive Officer, Oliver Kratz als Chief Operating
Officer und Jiirgen Rauhaus als Chief Investment Officer fiir
Deutschland bestitigt. Gottfried Horich wurde zum Deputy
Chief Executive Officer & Head of Sales ernannt. Die Ernen-
nungen bediirfen noch der BaFin-Bestitigung.

Sales Heads fiir das Deutschlandgeschaft

Des Weiteren hat Amundi die neuen Sales Heads fiir das
Geschift in Deutschland bekannt gegeben. Es sind Daniel
Reitz, Head of HVB Network and Retail Marketing, Peter
Badstober, Head of HVB Sales, Nils Hemmer, Head of Third
Party Distributions, Tobias Loschmann, Head of Institutional
Sales, Hermann Pfeifer, Head of Sales ETFE, Indexing &
Smart Beta sowie European Head of Institutional Sales
ETF, Indexing & Smart Beta, und Kerstin Grife, Head of
Sales Support & Client Service.

Auflerdem hat Valérie Baudson den Vorsitz des Aufsichtsrats

der weiterhin Mitglied des Aufsichtsrats bleiben wird.
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: Daniel Feix

P

. Stefan Kuhn

Neuer Geschiftsfiihrer
bei C-QUADRAT

(ac) Daniel Feix
verstarkt als Ge-
schiftsfiihrer das
Management der
C-QUADRAT
Asset Manage-
ment GmbH.
Seine bisherige
Funktion als Lei-
ter des Fondsma-

- nagements iibt er auch in Zukunft aus.
- Daniel Feix begann seine Karriere bei
Lebensversicherung a. G. und der uniVersa : C-QUADRAT bereits im Jahr 2002

. wihrend seines Studiums an der Wirt-

. schaftsuniversitit Wien. Im Jahr 2005

: wurde er zum Senior Fondsmanager

. beférdert und ibernahm im Jahr 2011

. schlielich die Leitung des Fondsma-
: nagements der C-QUADRAT Kapital-

. anlage AG. Nach der Fusion mit der

Absolute Portfolio Management GmbH

: Generali-Manager wechselt
. zur BVUK. Gruppe

(ac) Die auf be-
triebliche Alters-
vorsorgesysteme
spezialisierte
BVUK. Gruppe
aus Wiirzburg
verstarkt ihre
Vertriebsspitze:
Ab Oktober 2017
fungiert Stefan

- Kithn als Prokurist und Mitglied der
: BVUK.-Geschiftsleitung.

. Der Diplom-Volkswirt ist Fachmann auf
 dem Gebiet der bAV. Vor seinem Wech-
- sel zur BVUK. Gruppe arbeitete Kithn
- 19 Jahre in verschiedenen Fithrungs-

- funktionen fiir den Versicherungskon-
- zern Generali. Im Jahr 2011 wurde er

. Bereichsleiter fir den Kundenservice

. der bAV in Frankfurt/Main. Zwei Jahre

. spater tibernahm Kithn den Kunden-

. service fiir die bAV in Hamburg und
der Pioneer Investments Kapitalanlagegesellschaft mbH tiber- -
nommen und folgt in dieser Funktion auf Matteo Germano, :
. Dach des Generali-Konzerns.

somit die Gesamtverantwortung fiir
den Kundenservice der bAV unter dem



Oliver Wyman startet Segment zur
Beratung von Lebensversicherern

(ac) Zum 01.07.2017 sind Dr. Mario
Horig und Dr. Lars Hoffmann bei der
Strategieberatung Oliver Wyman in
das neu gegriindete Segment ,, Actuarial
Services“ zur Beratung von Lebensver-
sicherern gewechselt. Sie sollen diesen
Beratungsbereich im deutschsprachigen
Raum leiten und ausbauen. Er bedient

Dr. Lars Hoffmann

bei der Beantwortung von Kapital- und
Solvenzfragen aus den regulatorischen Anforderungen und
internationalen Rechnungslegungsstandards.

Dr. Lars Hoffmann ist Experte fiir aktuarielle Bewertungsmo-
delle. Sein Schwerpunkt liegt auf Lebensversicherungsunter-
nehmen im deutschsprachigen Raum. Er
ist promovierter Mathematiker und Mit-
glied der Deutschen Aktuarvereinigung
(DAV). Dr. Mario Horig ist Experte auf
dem Gebiet der Risikomodellierung. Er
hat zahlreiche grofe Versicherungsunter-
nehmen sowie eine Vielzahl an Finanz-
dienstleistern beraten. Auch Horig ist pro-
movierter Mathematiker und Mitglied
der DAV.

PKV-Verband mit neuem Vorstandsmitglied

(ac) Im Rahmen der Mitgliederver-
sammlung des Verbandes der Privaten
Krankenversicherung e. V. ist Dr. Andreas
Eurich von der Barmenia Krankenversi-

wahlt. Damit wird der Vorstandsvorsit-

Dr. Andreas Eurich zende des Debeka Krankenversicherungs-

verein a. G. dem PKV-Verband fiir weitere :

drei Jahre vorstehen. Die Wahl erfolgte einstimmig.

Als Mitglieder des Vorstands und stellvertretende Vorsitzende
wurden bestatigt: Dr. Harald Benzing, Bayerische Beamten-
krankenkasse Aktiengesellschaft und Union Krankenversi-
cherung AG, Saarbriicken, Dr. Birgit Konig von der Allianz
Private Krankenversicherungs-AG, Ulrich Leitermann,
SIGNAL Krankenversicherung a.G. und
Deutscher Ring Krankenversicherungs-
verein a.G., Dr. Clemens Muth von der
DKV Deutsche Krankenversicherung
AG, Dr. Thilo Schumacher, AXA Kran-
kenversicherung AG, sowie Dr. Volker
Leienbach als geschiftsfithrendes Vor-
standsmitglied. Aus dem Vorstand aus-
geschieden ist Prof. Dr. Ernst-Wilhelm
Zachow, Landeskrankenhilfe V.V.a.G.

Uwe Laue

die Nachfrage von Versicherungskunden

cherung als stellvertretender Vorsitzender
neu in den Vorstand gewahlt worden. Uwe :
Laue wurde erneut zum Vorsitzenden ge- :

© PAA ernennt Leiter
- fiir den Bereich Hedgefonds

(ac) Pictet Alter-
native Advisors
(PAA), die fiir al-
ternative Anlagen
zustandige Gesell-
schaft der Pictet-
Gruppe, hat die
Ernennung von
Heinrich Merz

: zum Leiter des

. Bereichs Hedgefonds bekannt gegeben.
. Seit 01.06.2017 leitet Heinrich Merz in
: dieser Position das 14-képfige Team von
: Hedgefondsspezialisten, das in Single-
: und Multi-Manager-Hedgefondsstrate-
. gien angelegte Vermogenswerte in Ho-
. he von derzeit 9,1 Mrd. Euro verwaltet.
‘' Merz berichtet an Nicolas Campiche,

: CEO von PAA.

;/ 5
|\

* Heinrich Merz

* Heinrich Merz hat iiber zehn Jahre Er-

- fahrung im Bereich alternativer Anlagen.
- In seiner letzten Position bei Amundi

. Alternative Investments war er Chief

¢ Investment Officer (CIO) und verant-
- wortlich fiir alternative Vermogens-

. werte von institutionellen Kunden im

. Wert von tiber 5,6 Mrd. Euro.

Habona Invest: Wechsel in
der Geschaftsfiihrung

(ac) Guido Kiither
hatam 01.07.2017
Roland Reimuth
als Geschiftsfithrer
der Habona Invest
GmbH abgelost.
Zusammen mit
Johannes Palla hat-
te Roland Reimuth
den Frankfurter

- Fondsinitiator und Asset-Manager im
- Jahr 2009 gegriindet. Guido Kiither tiber-
¢ nimmt als langjahriger Prokurist der Ge-
- sellschaft Reimuths Geschéftsfithrungs-
. position an der Seite von Johannes Palla.
. Der diplomierte Wirtschaftsmathema-

- tiker ist bereits seit 2010 fiir die Habona
- Gruppe titig und verantwortet insbe-

. sondere die Bereiche Finanzen und

. Fondskonzeption.

Guido Kuther
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Insurance & Innovation 2017
Ideen und Erfolgskonzepte von Experten aus der Praxis

Die Struktur der Versicherungswirtschaft ist einem grundlegenden Wandel
unterworfen. Neue Marktteilnehmer wie die ,, InsurTechs“ verdndern die
Landschaft, einige Anbieter holen sich Inspirationen im Silicon Valley,
bauen Inkubatoren und Akzeleratoren auf und arbeiten zunehmend mit
Start-ups zusammen. Die Digitalisierung birgt dabei grofies Potenzial
fiir die Anpassung der kundenorientierten Prozesse. Neue Risiken erfor-
dern neue Losungen, Innovationen sind gefragt. Das Buch ,,Insurance &
Innovation 2017 bietet in Form von Aufsdtzen eine Auswahl an Praxis-
beispielen von unterschiedlichen Innovationen in der Versicherungswirt-
schaft. Experten geben einen Uberblick, wie Innovationen entstehen und
neue Produkte lanciert werden. Die Bandbreite der Themen reicht vom
Umgang mit neuen digitalen Marktteilnehmern und Produktentwicklun-
gen wie im Bereich Cyberrisiken fiir Unternehmen tiber internetbasiertes
Gesundheitscoaching bis hin zu Lésungen fiir das vernetzte Zuhause
(,Smart Home"). Das Werk will die Leser inspirieren, etablierte Pfade zu
verlassen und tiber neue Wege nachzudenken, um Innovationen in der
Versicherungswirtschaft voranzutreiben.

Fondsverkauf einfach gemacht
Wie Vermittler erfolgreich Kunden gewinnen und Investments
oder Fondspolicen prasentieren

Fonds und fondsgebundene Tarife gewinnen auch fiir den Versicherungs-
vertrieb immer mehr an Bedeutung. Das Praktikerhandbuch ,,Fondsver-
kauf einfach gemacht® erkldrt die Grundlagen der Fondswelt aus Vertriebs-
sicht. Der Versicherungsfachmann und Fondsspezialist Udo Kerzinger er-
ldutert, wie Vermittler den Verkaufsprozess organisieren kénnen. Anhand
praktischer Beispiele zeigt der Autor, wie Makler Interessenten gewinnen
und Kunden ansprechen sollten, um zu einem erfolgreichen Abschluss zu
gelangen. Zudem erldutert Kerzinger, welche Vorurteile Kunden gegeniiber
Fonds haben und wie damit umzugehen ist. In der nun veréffentlichten
zweiten Auflage widmet sich der Autor auch den aktuellen Entwicklungen
in der Diskussion tiber Altersvorsorge und Geldanlage. In einigen neuen
Abschnitten geht es verstdrkt um die Profilierung des Vermittlers und um
die Frage, wie sich mit einer klaren Positionierung das Vertrauen des
Kunden gewinnen lasst.

Zeitumstellung
Flr einen guten Umgang mit der Zeit

Standig unter Strom hetzt der moderne Mensch durch den Tag, dennoch
bleibt gefithlt immer zu wenig Zeit, um alle Punkte der To-do-Liste er-
ledigen zu konnen. Wie man die eigene Zeit so wahrnehmen, einteilen
und umstellen kann, dass man entspannter durchs Leben geht, erklart
Frank Michael Orthey in seinem Buch ,, Zeitumstellung® Ausgehend von
der Frage ,Was ist Zeit“ schildert der Trainer und Berater zunichst, wie
sich die menschliche Wahrnehmung von Zeit im Lauf der Epochen ver-
andert hat. Im zweiten Teil des Buches geht der Autor auf die verschiede-
nen Formen von Zeit ein und die Qualitaten, die sie annehmen kann, wie
etwa Warten, Schnelligkeit, Wiederholung. Denn diese sind etwas anderes
als die blof3e Uhrzeit und prégen die eigene Wahrnehmung der Zeit. Der
dritte Teil des Buchs zeigt Losungsansitze, wie man sich der eigenen zeit-
lichen Stimmigkeit annéhern kann, und bietet praktische Moglichkeiten
der personlichen Zeitumstellung statt fruchtlosem Zeitmanagement.



Viele Arbeitnehmer haben Angst vor
finanziellen Einbuffen im Alter.
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Mit der Relax bAVRente von AXA bieten Sie
lhren Kunden einen gesicherten Ruhestand.

Viele Menschen haben Angst, im Ruhestand Ainanziell nicht ausreichend abgssichert zu sain.
Hinzu kommit das stelgende Rentensintrittsalter. Positionieren Ske sich mit der betrieblichen
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und helstungsstarke Produktiosungen, wie z.B. die  Relax bAVRents®, bieten Arbeitnehmarn
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Bundeskartellamt gibt griines
Licht fiir ,,Das Rentenwerk*

(ac) Das Bundeskartellamt hat das ge-
meinsame Angebot einer Betriebsrente,
das fiinf genossenschaftlich gepragte
Versicherer unter dem Namen ,,Das
Rentenwerk“ anbieten wollen, gebilligt.
Nachdem die Reform der Betriebsrente
den Bundesrat passiert hat, kann ,,Das
Rentenwerk” starten. Mit der Sozialpart-
ner-Rente auf Gegenseitigkeit haben es
sich die Lebensversicherer von Barmenia,
Debeka, Gothaer, HUK-COBURG und
Die Stuttgarter zum Ziel gesetzt, eine
flexible Betriebsrente anzubieten, die
Arbeitgeber und Gewerkschaften an ihre
Bediirfnisse anpassen kénnen. ,,Uber
die Entscheidung des Bundeskartellamts
freuen wir uns sehr. Jetzt kommt Bewe-
gung in den Markt fiir betriebliche Al-
tersvorsorge — hier haben bisher wenige
Anbieter dominiert®, betont Uwe Laue,
Vorstandsvorsitzender der Debeka. ,Wir
sind iiberzeugt: Durch die neuen An-
reize im Gesetz werden mehr Arbeit-
nehmerinnen und Arbeitnehmer vor-
sorgen, gerade auch Geringverdiener.”

Gesprache mit Sozialpartnern sollen
nun starten

»Das Rentenwerk® ladt Vertreter von
Gewerkschaften und Arbeitgeberver-
bénden in den kommenden Wochen zu
Gesprichen ein. Geplant sind Impulsvor-

wie sich nach der Reform der Betriebs-
rente das sogenannte Sozialpartnermo-
dell in der Praxis gestalten lasst. Zu
den Themen zidhlen unter anderem
die rechtliche Umsetzung, ,Lean Admi-
nistration® sowie die Kommunikation
an Beschiftigte. Folgende Termine
sind angekiindigt: 05.09.2017 in Berlin;
12.09.2017 in Frankfurt am Main und
14.09.2017 in Miinchen.
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Continentale: Verschiedene Eigenbeteiligungs-
. varianten in der Wohngebaudeversicherung

. (ac) Wie in der Kfz-Versicherung ldsst sich nun auch im Tarif
. ImmoGuard der Continentale Sachversicherung durch ver-
- schiedene Selbstbehalte der Beitrag senken. So kénnen Kunden
- zum Beispiel den Baustein ,.erweiterte Elementarschaden-

. Versicherung® kostenneutral einschlieflen.

: Zur Wahl steht in der Wohngeb4udeversicherung nun eine

- Eigenbeteiligung von 300, 500 oder 1.000 Euro, jeweils ver-
. bunden mit einem Beitragsnachlass. ,99% aller Haushalte

. konnen sich gegen die Folgen von Starkregen, Hochwasser,

: Uberflutungen und anderer Elementarschaden versichern.

- Aber nur knapp die Halfte nutzt bislang diese Moglichkeit. Mit
drastischen finanziellen Folgen, wie wir leider seit Jahren in den
: Medien beobachten kénnen®, kommentiert Stefan Andersch,
Vorstand Sach im Continentale Versicherungsverbund.

Janitos startet neue Zahnzusatz-Produktlinie

- (ac) Die Janitos ist mit ihrer neuen Zahnzusatz-Produktlinie
. JA dental max gestartet. Gesetzlich Versicherte haben die Wahl
. zwischen Grundschutz, Komfortschutz und Topschutz fiir
- jedes Alter, jeden Bedarf und Anspruch. Die Kalkulation ohne
. Alterungsriickstellungen sorgt fiir giinstige Einstiegspramien.

- Mitversichert sind im JA dental max beispielsweise Methoden
- zur Schmerzausschaltung wie Analgosedierung (Dammer-

- schlaf), Vollnarkose, Lachgas-Sedierung, Akupunktur oder

* Hypnose. Diese erlauben eine schonende, angst- und schmerz-
. freie Behandlung, was besonders fiir Angstpatienten interessant
. ist. Kieferorthopédische Behandlungen nach einem Unfall

. sind auch fiir Erwachsene mitversichert. Zahnmedizinische
. Individualprophylaxe wie eine professionelle Zahnreinigung

- sind bis 150 Euro pro Jahr abgedeckt. Umfangreiche Leistun-
: gen im Bereich Zahnbehandlung, Zahnersatz und Kieferor-

. thopédie bilden die Basis der neuen Produktlinie. Kunden

. konnen zwei Mal ohne erneute Gesundheitspriifung und

: Wartezeiten vom Grund- und Komfortschutz in die jeweils

. hoheren Produktlinien wechseln.

. Personalisierter Link fiir Janitos-Makler

. Die Berechnung, der direkte Vergleich der drei Janitos-Zahn-
. tarife und die Be-
. antragung sind

. {iber den Online-
trage und Diskussionen, um auszuloten, -
- fach moglich. Als
- besonderen Ser-

- vice konnen sich

. Janitos-Makler

. einen personali-

. sierten Link des

. Zahnzusatz-Rech-
- ners direkt in ihre
. eigene Website

. integrieren.

Tarifrechner ein-

Unterschiedliche Methoden zur Schmerzausschaltung sind mitversichert.



Haftpflichtkasse Darmstadt benennt
sich um und frischt Marke auf

(ac) Der in Rof3dorf bei Darmstadt ansdssige
Schaden- und Unfallversicherer ,,Haftpflicht-
kasse Darmstadt — Haftpflichtversicherung
des Deutschen Hotel- und Gaststattenge-
werbes - VVaG* hat sich umbenannt in
,»Die Haftpflichtkasse VVaG* Die Namens-
dnderung ist im Zuge eines neuen Marken-
auftritts erfolgt und stellt dem Versicherungs-
verein auf Gegenseitigkeit (VVaG) zufolge
einen wichtigen Meilenstein in der Unter-
nehmensentwicklung dar. Die bisherige
Wort-Bild-Marke wurde tiberarbeitet
und das Firmendesign optimiert.

Die Haftpflichtkasse auf Wachstumskurs
Wie Dr. Jiirgen Wolters, Vorsitzender des
Vorstandes der Haftpflichtkasse, betont, sei
der neue Name ein klares Bekenntnis, auch
kiinftig als spezialisierter Sachversicherer
innovative und kundenorientierte Akzente
zu setzen. Der Versicherungsverein ist dank
der positiven Unternehmensentwicklung in
den vergangenen Jahren gewachsen, wie auch
die Zahlen des Geschiftsjahres 2016 zeigen.
In den vergangenen zehn Jahren hat sich
die Anzahl der Mitarbeiter auf derzeit mehr
als 340 verdoppelt. Daher erweitert das Un-
ternehmen seinen Stammsitz in Rof3dorf um
ein neues Verwaltungsgebdude.

Zurich liberarbeitet
fondsgebundene Tarife

(ac) Zurich hat seine fondsgebundenen Tarife
iiberarbeitet und ist mit einem neuen Fonds-
angebot am Markt. Es werden nun acht De-
potmodelle angeboten: Die vier neuen Depot-
modelle Plus basieren auf riickvergiitungs-
freien und institutionellen Anteilsklassen
hochwertiger Fonds. Zudem bietet Zurich
vier neue, gemanagte Depotmodelle auf Ba-
sis von ETFs an. Zur Wahl stehen dabei je-
weils die vier risikoadjustierten Auspragun-
gen ,,Einkommen®, ,,Balance, ,Wachstum®
und ,,Dynamik® Eher sicherheitsorientierte
Kunden konnen beispielsweise das Modell
»Einkommen® mit maximal 30% Aktienan-
teil wihlen. Das Depotmodell ,,Dynamik® ist
mit einem Aktienanteil zwischen 90 und
100% besonders chancenorientiert.

Flieen Riickvergiitungen von der Fonds-
gesellschaft an Zurich, werden diese im
Rahmen der Uberschussbeteiligung zu
100% an den Kunden weitergegeben.

Anzeige

Bis zum 31.08.2017
Eltern-Bonus* fir

Ihre Kunden sichern.

DAMIT ES KINDERN
GUT GEHT, FANGEN WIR
BEI DEN ELTERN AN.

vep.europa.de/eltern
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ERGO: Sofort-Rente mit Hinterbliebenenversorgung

(ac) Die neue ERGO Sofort-Rente kombiniert eine sofort be-
ginnende garantierte Rente, die sich durch Uberschiisse noch
erhohen kann, mit der Moglichkeit, wiederholt Teilbetrige

wihrend der Rentengarantiezeit zu entnehmen. Mit einer So-
fortrente erwerben Kunden mit einem einmaligen Betrag eine
monatliche Rentenzahlung bis zum Lebensende. Wenn etwa

die Auszahlung einer Geldanlage ansteht oder Kunden Geld

aus einer Erbschaft fiir die Altersvorsorge investieren wollen,
bietet sich die Sofort-Rente an. Fiir den Abschluss der ERGO
Sofort-Rente ist keine Gesundheitspriifung erforderlich.

Auch Hinterbliebene kann der Versicherte mit der ERGO
Sofort-Rente finanziell absichern. Sie erhalten die Rente fiir
die gesamte Rentengarantiezeit nach dem Tod der versicher-
ten Person. Zusitzlich ist die Vereinbarung einer Hinter-
bliebenenrente moglich, sodass auch die mitversicherte
Person lebenslang versorgt ist.

Wiirttembergische Leben bringt
BU-Direktversicherung

(ac) Die Wiirttembergische Lebensversicherung AG bietet die
Berufsunfihigkeitsversicherung jetzt als Direktversicherung
an. Wer den BU-Schutz als Direktversicherung tiber seinen
Arbeitgeber abschlief3t, spart rund die Hilfte des Beitrags, da
der Staat betriebliche Vorsorgemafinahmen fordert. Da bei der
Berufsunfihigkeits-Direktversicherung die Beitrage direkt vom
Gehalt abgezogen werden, sind sie — innerhalb der geforderten
Grenzen - steuer- und sozialabgabenfrei. Erst im Leistungs-
fall ist die zur Auszahlung kommende Berufsunfihigkeitsrente
als sonstige Einkiinfte zu versteuern.

Ein Rechenbeispiel

Ein 30-jahriger lediger Elektriker mit einem monatlichen
Bruttoeinkommen von 2.500 Euro und der Vereinbarung einer
Berufsunfihigkeitsrente von monatlich 1.000 Euro zahlt direkt
von seinem Gehalt einen Bruttobeitrag von 106,31 Euro. Die
Steuer- und Sozialabgabenersparnis belduft sich auf 50,84 Euro,
sodass sich fiir ihn ein Nettoaufwand von lediglich 55,47 Euro
ergibt. Wird der Berufsunfihigkeitsschutz tiber den Arbeitge-
ber abgeschlossen, kann die Versicherung bei einem Unter-
nehmenswechsel bei dem neuen Arbeitgeber fortgefiihrt oder
privat weitergezahlt werden.

Beru{:sunféhigkif /

1 -

Versicherung Q

Die Wurttembergische Leben bietet die BU jetzt als Direktversicherung an.
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Basler erganzt Gewerbeplattform
. EasyTrade um Haftpflicht

: (ac) Mit ,,Basler EasyTrade® bieten die
: Basler Versicherungen eine technische
e iccciiiiiiioo..........: Online-Plattform fiir das gewerbliche

: Standardgeschift. Mit der Plattform will
. der Versicherer Maklern eine einfachere
: Abwicklung des Firmenkundengeschifts
. ermdglichen. Uber Basler Easy Trade

- lassen sich neben Angeboten fiir die ge-
. werbliche Sachversicherung nun auch

- fiir viele Betriebsarten verbindliche

- Angebote fiir die Haftpflichtversiche-

- rung berechnen und abschlieflen. Bei

. den Betriebsarten sind unter anderem

. die Branchen Handel, Handwerk, Bau,
. Dienstleistung, Sport, Tourismus, Gas-
. tronomie, Heilnebenberufe, Beauty

. und Wellness abgedeckt.

. Aktuelle Tarife sind auf Plattform

. Auf der Plattform finden Makler die

. aktuellen Gewerbetarife der Haftpflicht-
. und der Sachversicherungen hinterlegt.
© Bei der Betriebshaftpflicht stehen als

: Deckungssummen 3, 5 oder 10 Mio. Euro
: zur Auswahl. In den gewerblichen Sach-
: versicherungen hat Basler EasyTrade

. die Bestands- und InnovationsGarantie
: im Angebot.

- Wenige Eingaben erforderlich

* Wie Basler unterstreicht, sind in der
- Haftpflichtversicherung lediglich zwei
- Eingaben notwendig, um eine Prdmie
- zu berechnen, in der gewerblichen

. Sachversicherung nur vier. Bei der

: Eingabe zeigt das Tool automatisch

. nur die Felder an, die zur Berechnung
. notig sind. Die Antrdge werden direkt
. per Datentransfer iibermittelt, Vermitt-
- ler bekommen eine Bestitigung per

¢ E-Mail. Innerhalb einer Woche wird

. die Versicherungspolice erstellt.



XL Catlin erh6ht Kapazitaten
fiir Terrorismusversicherungen

(ac) Um der weltweit steigenden Nach-
frage nach Versicherungsschutz gegen
Terrorismus gerecht zu werden, hat XL
Catlin die verfiigbaren Deckungskapa-
zitaten fiir Terrorismusversicherungen
auf 250 Mio. US-Dollar erhoht, was
nach Angaben des Unternehmens einer
Steigerung um 25% entspricht.

Die Terrorismusdeckung von XL Catlin
umfasst unter anderem Sach- und Be-
triebsunterbrechungsschiden aufgrund
von Terrorismus, Personenschaden und/
oder physische Schaden, die sich aus ei-

wie eine weit gefasste Definition von Ter-
rorismus, die auch Deckung von Hand-
lungen aufgrund von politischen, religio-
sen und/oder ideologischen Anschauun-
gen einschlie3t. Optional ergénzt werden
kann Versicherungsschutz gegen chemi-
sche, biologische, radiologische und nu-
kleare (,CBRN®) Ereignisse, Amoklaufe,
»Loss of Attraction” sowie Androhung
einer terroristischen Handlung.

Swiss-Life-Vorsorgetarif mit
. fondsgebundenem Rentenbezug

. (ac) Swiss Life hat ihre Produktfamilie Swiss Life Maximo

- zum 01.07.2017 um einen Baustein erweitert: Den Tarif

. gibt es nun auch mit fondsgebundenem Rentenbezug fiir

. die erste Schicht als steuerlich gefoérderte Basisrente und in
© der dritten Schicht fiir die private Vorsorge. Ziel des neuen
: Maximo mit fondsgebundenem Rentenbezug ist es, eine

: moglichst hohe Gesamtrente zu erreichen, um die Versor-
. gungsliicke der Kunden zu schlieffen. Deshalb stehen die

- Vorteile eines sehr langfristigen Investments, das iiber die
- klassische Ansparphase hinausgeht, bei diesem neuen Pro-
- dukt besonders im Fokus.

ner terroristischen Handlung ergeben, so- :

. BU-Zusatzversicherung als Ergédnzung

. In der Variante Privatrente fiir die dritte Schicht bietet der

. neue Maximo nun auch in der Rentenphase die Méglich-

. keit, in einem gewissen Umfang Kapital zu entnehmen.
Zuzahlungen sind auch im Rentenbezug jederzeit moglich

© und kénnen zu einer Rentensteigerung fithren. Zudem

: kann Maximo um die Berufsunfihigkeitszusatzversiche-

: rung von Swiss Life erganzt werden. Auch fiir die Hinter-

- bliebenenversorgung stehen verschiedene Varianten der

- Todesfallleistung zur Auswahl.

Anzeige

SwissLife




ASSEKURANZ | News

Pensionsberater Longial stellt
eigenen Pensionsplan vor

(ac) In der anhaltenden Niedrigzinsphase
stehen Unternehmen mit Pensionsver-

pflichtungen vor speziellen Herausforde-
rungen. Michael Hoppstédter, Geschafts-

Pensionsriickstellungen steigen unauf-
horlich. Jahr fiir Jahr wird das Geschifts-
ergebnis tiber Gebiihr durch den sinken-
den Rechnungszins bei der Bewertung
der Pensionsverpflichtungen belastet,
ohne dass sich an der eigentlichen Ver-
sorgungszusage etwas dndert. Und die
Mehrbelastungen kénnen noch nicht
mal steuerlich berticksichtigt werden.*

tungen zum Beispiel auf einen Pensions-
fonds stellt eine liquiditidtsschonende
Moglichkeit dar. Der Pensionsberater
Longial hat nun einen eigenen Pensions-
plan innerhalb eines Pensionsfonds ent-
wickelt, der alle Pensionsverpflichtungen

Kapitalleistungen sowie Alters- oder
vorzeitige Versorgungsleistungen.

Longial {ibernimmt die
konzeptionelle Beratung

Bei der Auslagerung der Pensionsver-
pflichtungen begleitet die Longial die
Unternehmen und berit sie konzeptio-
nell. Der Diisseldorfer Pensionsberater
setzt auf Transparenz der Kosten und
bietet auch Losungen im Hinblick auf
die Liquiditat, die fiir die Auslagerung
erforderlich ist. So ist es beispielsweise
moglich, die notwendige Einmalpramie
iiber einen Zeitraum von bis zu zehn
Jahren zu strecken. Bereits bestehende
Kapitalanlagen wie etwa Riickdeckungs-
versicherungen lassen sich ebenfalls in
den Pensionsfonds einbringen. Betei-
ligte Partner des Longial Pensionsplans
sind die ERGO Pensionsfonds AG so-
wie die MEAG, die vier Spezial- bzw.
institutionelle Fonds stellt, die fiir die
Kapitalanlage von Pensionsvermogen
entwickelt wurden.
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Ammerlander bringt private Autoinhaltsversicherung

. (ac) Die Ammerldnder Versicherung hat mit der privaten Auto-
inhaltsversicherung ein neues Produkt in ihrem Portfolio.

. Es schiitzt private und beruflich genutzte Gegenstinde im

. Wageninneren und ist fiir Privat- wie auch fiir Dienstwagen
- (Fahrzeuge bis maximal 3,5 Tonnen Nutzlast) erhéltlich. Ver-
- sichert sind Dinge des personlichen Bedarfs, darunter Wert-

- sachen und Bargeld sowie elektronische Gerite (etwa Handy,

. Tablet, mobiles Navi). Zudem werden die Kosten fiir die Wie-
* derbeschaffung von amtlichen Ausweisen sowie EC- und Kre-

- ditkarten tibernommen. Der Schutz gilt europaweit und rund
. um die Uhr. Neben Diebstahl und Raub deckt das Produkt

- Schidden durch Brand/Explosion, Sturm/Hagel sowie Unfille ab.
fithrer der Longial GmbH, erldutert: ,,Die :

Méglich sind zwei Varianten: Die Jahrespramie fiir eine Ver-

sicherungssumme von 2.000 Euro betrigt 49,90 Euro. Fiir 99

. Euro jahrlich lasst sich eine Versicherungssumme von 4.000 Euro
© absichern. In beiden Fllen ist die Entschéidigung fiir beruflich
. genutzte Gegenstinde auf 50% der Versicherungssumme be-

. grenzt. Der Schutz kann online abgeschlossen werden.

: Rentenversicherung der ALTE LEIPZIGER

- auch als Basisrente

Die Auslagerung der Pensionsverpflich- :

¢ (ac) AL_RENTE™, die neue flexible Rentenversicherung der
© ALTE LEIPZIGER, ist nun auch als Basisrente auf dem Markt.

- Das Produkt ist vor allem fiir Kunden gedacht, die eine steuer-
- optimierte Altersvorsorge mochten. Gleichzeitig kann der

- Kunde bei der neuen Basisrentenversicherung auch die Mog-
¢ lichkeit nutzen, die Beitrdge individuell auf das Sicherungs-
einer Firma tibernimmt. Dazu zahlen die :
laufenden Leistungen oder Anwartschaf- :
ten, lebenslange Renten- oder einmalige :
. sorge wichtig sind, der investiert einen Teil oder die gesamten
. Beitrige in die klassische Anlage. Wer von den Chancen des

. Aktienmarktes profitieren mochte, zahlt in Fonds ein. Dabei

. kann monatlich neu entschieden werden, in welche Anlage

. die Beitrige fliefSen sollen. Die ALTE LEIPZIGER unterstiitzt
. die Vermittler bei der Ermittlung der fiir die Kunden passen-
. den Beitragsaufteilung in Klassik- und Fondsanlage.

vermogen und eine individuelle Fondsanlage aufzuteilen.

Wem Sicherheit und Garantien beim Aufbau der Altersvor-

© Ebenfalls neu: AL_RENTEX"2*H"v"
© Seit Juni ist auch die AL_RENTE
- Dieses Produkt ist interessant fiir Kunden, die ihre Alters-
: vorsorge nicht

* vom Auf und Ab

: der Borse abhin-
- gig machen wol-

- len und gleichzei-
- tig Wert auf eine
- moderne Vorsor-
¢ gelosung legen.

: Das Garantiepro-
. dukt wird in der

. betrieblichen Al-
. tersvorsorge und
. als Privatrente

. angeboten.

Klassikp
BSEEU auf dem Markt.




Die Dortmunder startet mit
Grundfahigkeitsschutz in den Markt

(ac) Die Dortmunder Lebensversicherung AG ist eine 100%-ige
VOLKSWOHL-BUND-Tochter und startet mit kundennaher
Sprache und einem Grundfihigkeitsschutz in den Markt. Der
neue Maklerversicherer versteht sich als ,,so offen und direkt wie
die Stadt, aus der er kommt“ und hat sich als Unternehmens-
farben ,,Kohlenstaub-Grau® und ,, Ascheplatz-Rot* ausgesucht.

Drei Leistungspakete fiir Denker, Kimmerer und Anpacker
Mit Plan D legt die Dortmunder einen Grundfihigkeitsschutz
vor. Drei fertig geschniirte Pakete sollen die Kunden abholen:
den Denker, den Kiimmerer und den Anpacker. Mit den Pake-
ten lassen sich neun, zwolf oder 15 Fihigkeiten absichern. Geht
eine der Fahigkeiten verloren, springt Plan D ein und tiber-
weist jeden Monat die vereinbarte Leistung. Wahrend beim
Paket ,,Die 9 unter anderem Sehen, Sprechen und Schreiben
versichert sind, gehort zum Paket ,,Die 12“ zum Beispiel au-
Berdem die Hand- und Fingerfertigkeit. Beim Paket ,,Die 15
kommen weitere Fihigkeiten dazu, etwa Knien und Biicken
und der Gebrauch eines Arms.

Alle drei Pakete sichern dariiber hinaus sowohl die Herz-

als auch die Lungenfunktion als Fahigkeit ab. Plan D bietet
aufSerdem die drei Zusatzbausteine ,,Die Psyche®, ,,Der Fiihrer-
schein® und ,,Das Pflege Plus, mit denen der Schutz abgerundet
werden kann.

Chubb erhoht Kapazitaten fiir
Terror- und Kriegsrisiken

(ac) Der Versicherer Chubb hat seine eigenen Kapazitaten in
Deutschland hinsichtlich Terror- und Kriegsrisiken sowie
politischer Gewalt von vormals 100 auf 150 Mio. Euro erhoht.
Zudem wurde mit Aysegiil Kazanci erstmalig eine Underwrite-
rin eingestellt, die sich vom Standort Frankfurt aus ausschlief3-
lich mit Terrorrisiken fiir die deutschen Makler und Kunden
beschiftigt. Die neuen, erweiterten Kapazititen stehen Maklern
und Kunden fiir nationale Risiken, aber auch fiir weltweite
Programme zur Verfiigung und sind auch auf die Erforder-
nisse grofler multinationaler Unternehmen mit wachsenden
globalen Risiken ausgerichtet.

Erhéhung um 300% in den vergangenen zwei Jahren
Chubb hat eigenen Angaben zufolge die Kapazititen fiir Risiken
im Zusammenhang mit Terrorismus und politischer Gewalt
in den vergangenen zwei Jahren pro Risiko um 300% erhoht.
Neben sogenannten Standalone-Versicherungen bietet Chubb
auch integrierte Deckungen an, die speziell zur Uberbriickung
von Liicken zwischen traditionellen Sachversicherungen und
Policen fiir Betriebsunterbrechungen, Terrorismus und poli-
tische Gewalt konzipiert wurden.

Anzeige
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WWAK bringt Lebenszyklusmodell
fiir fondsgebundene LV

(ac) Zur Optimierung des Chance-
Risiko-Verhiltnisses von fondsgebun-
denen Lebensversicherungen bietet die

an. Es setzt sich abhiangig von der Lauf-
zeit des Vertrags aus bis zu finf Ab-
schnitten zusammen. Dafiir werden,
ausgehend vom Endtermin, feste Pe-
rioden definiert. Das Fondsguthaben
wird in jeder Periode in einem seitens
der WWK empfohlenen Zielfonds ge-
fihrt, der - in Abhéngigkeit von der
Restlaufzeit des Vertrags - ein ange-
messenes Verhéltnis zwischen Ertrags-
chance und Risiko bietet. Vorgeschaltet
ist ein Zeitraum, in dem das Fondsgut-
haben in Startfonds investiert wird, die
vom Kunden vertragsindividuell aus-
gewahlt werden. Fiir diesen Abschnitt
kénnen Aktienfonds oder Mischfonds
mit mindestens 80% Aktienquote aus
einer umfangreichen Fondspalette aus-
gewihlt werden.

Lebenszyklusmodell
bietet Flexibilitat

gebundenen Rentenversicherungstarife
der WWK ohne Garantiezusage zur
Verfiigung. Ein spaterer Einstieg wih-
rend der Vertragslaufzeit in WWK
SmartProtect® ist ebenso moglich wie
ein anteiliger Einschluss. Bei einem
spateren Einstieg konnen die bisher im
Vertrag besparten Fonds tibernommen
werden, sofern die Restlaufzeit des Ver-
trages grofler 15 Jahre bis zum Ablauf-

die Zielfonds nutzt WWK SmartProtect®
drei Mischfonds der WWK Investment
S.A. mit unterschiedlichen Risikoaus-
pragungen sowie einen Geldmarktfonds.
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asspario: Fahrradversicherung mit
Inspektionskosteniibernahme

. (ac) In Kooperation mit der AVB Versicherungsmakler GmbH
. hat die asspario Versicherungsdienst AG eine Fahrradversi-

. cherung entwickelt. Die maximale Versicherungssumme pro
- Fahrrad oder E-Bike inklusive Zubehor liegt bei 10.000 Euro.
- Der Versicherungsschutz umfasst unter anderem Diebstahl,

. Diebstahl von Akkus an Ladestationen, Brand- und Vandalis-
: musschéden, selbst verschuldete Unfall-, Fall- und Sturzscha-
. den, Reparaturkosten, Elektronikschdaden durch Nisse an

. Steuerungsgeriten, Akku, Motor und Getriebe sowie allge-

- meinen Verschleif3. Die jahrlichen Inspektionskosten werden
- bis zu einer Hohe von 100 Euro iibernommen. Das Produkt
richtet sich vor allem an Kunden, die Fahrrader nicht nur als
. gelegentliches Freizeitvehikel nutzen. Die Pramien sind ab-

. héngig vom Versicherungswert und starten bei 250 Euro zzgl.
© Versicherungssteuer fiir Rider ab 3.000 Euro Neuwert.
WWK Lebensversicherung a. G. nun das & ........... ...
Lebenszyklusmodell WWK SmartProtect®

. Wiirttembergische erweitert Leistungen im Pkw-Tarif

: (ac) Zum 01.07.2017 hat die Wiirttembergische Versicherung
. den Leistungsumfang ihres Pkw-Tarifs erweitert: Mit dem so-
. genannten ,,Schadenservice+“ erhalten die Kunden im versi-
- cherten Schadenfall ein kostenloses Ersatzfahrzeug wihrend

- der Reparatur in einer der TUV- und DEKRA-zertifizierten

- Partnerwerkstitten der Wiirttembergischen. Neben dem Holen
- und Bringen des Kundenfahrzeugs ibernimmt die Partner-
- werkstatt auch die Fahrzeugreinigung. Zudem wird auf eine
* mit Originalersatzteilen durchgefithrte Reparatur eine Ga-

. rantie von sechs Jahren gewahrt.

. Telematik-Angebot fiir Fahranfénger

. Gleichzeitig hat das Unternehmen sein erstes Telematik-

. Angebot gestartet, das sich speziell an Fahranfinger richtet.

. Grundlage dafiir ist eine Telematik-App, die gemeinsam

. mit dem Telekommunikationskonzern Vodafone realisiert

. wurde. Die Kunden erhalten eine Ersteinstufung mit 60%,
: wenn sie mindestens zwei Privatkundenvertrige bei der

: Wiirttembergischen besitzen oder vereinbaren. Ob die preis-
. giinstige Sondereinstufung dauerhaft gewahrt wird, kann der
WWK SmartProtect® steht fiir alle fonds- : Fahranfinger mit seinem Fahrverhalten selbst beeinflussen.
. Mit der App kann der Kunde iiber sein Smartphone seinen

. personlichen Fahr-
. Score ermitteln.

. Dieser ergibt sich

* aus Beschleuni-

- gungs- und Brems-
: werten sowie aus

- dem Kurvenver-

- halten. Sofern die-
. se Werte einen de-
termin des Lebenszyklusmodells ist. Fiir :
. lenwert nicht tiber-
. schreiten, behalt

- der Kunde seine

. Einstufung bei.

finierten Schwel-

Speziell an Fahranfanger richtet sich die Telematik-App, die das Fahrverhalten auf-
zeichnet. So kann der junge Kunde seine Tarifeinstufung beeinflussen.



Asstel Sach wird mit Gothaer
Allgemeine verschmolzen

(ac) Die Asstel Sachversicherung AG, der
Direktversicherer im Gothaer Konzern, ist
Anfang Juli mit der Gothaer Allgemeine
Versicherung AG verschmolzen worden.
Mit diesem Schritt mdchte man sich insbe-
sondere starker in Richtung Multikanal-
strategie ausrichten.

Die Verschmelzung betriftt alle Kunden
der Asstel Sachversicherung AG; sie wur-
den bereits per Brief personlich iiber den
Sachverhalt informiert. ,,Fiir unsere Kunden
andert sich durch die Verschmelzung nichts:
Alle Rechte und Pflichten aus den Vertra-
gen mit der Asstel Sachversicherung AG
bleiben unverdndert bestehen und alle
Versicherungsscheine behalten ihre Giil-
tigkeit. Auch an den versicherten Leistun-
gen dndert sich nichts®, sagt Dr. Mathias
Biithring-Uhle, langjéhriger Vorstandsvor-
sitzender der Asstel Gruppe und Vorstands-
mitglied im Gothaer Konzern. Nur Kunden,
die ihre Beitrdge bislang selbst iberweisen,
miissen den Zahlungsempfanger in ,Gothaer
Allgemeine Versicherung AG* dndern -
alle weiteren Bankverbindungsdaten
bleiben unverdndert.

Condor bietet neues Online-Tool
zur Performance von Fonds

(ac) Die Condor Lebensversicherungs-AG
bietet ein neues Online-Tool, das die Per-
formance von Fonds und Fondspolicen
darstellt. Mit dem ,,Portfoliomanager*
kann jeder Nutzer mit wenigen Klicks aus
den iiber 100 Fonds im Condor-Angebot
ein eigenes Portfolio erstellen, dieses mit
der Wertentwicklung anderer Portfolios
in der Vergangenheit vergleichen und die
Rendite fiir einen Sparplan oder eine Ein-
malanlage berechnen. Das kostenlose Tool
gibt es im Condor-Maklerportal unter
www.makler.condor-versicherungen.de.
Der Nutzer wiahlt die entsprechenden Fonds
aus und gibt die Einzahlungsart (Einmal-
beitrag oder laufende Beitrige) sowie die
Einzahlungszeitraume ein. Der ,,Portfolio-
manager“ berechnet anschliefSend den ak-
tuellen Portfoliowert, den Gewinn und die
jahrliche Performance. Die Wertentwicklung
wird zudem in einer Grafik veranschaulicht.
Das dazugehorige Factsheet mit weiteren
Kennzahlen kann ausgedruckt werden.
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,ROLAND gibt im Maklermarkt

weiterhin Vollgas™

Interview mit Rainer Brune, Vorstandsvorsitzender, und Joachim Schabacker, Leiter Vertrieb Deutschland

der ROLAND Rechtsschutz-Versicherungs-AG

In einem schwierigen Umfeld wachst ROLAND Rechtsschutz im Maklermarkt. Damit das so
bleibt, investiert der Versicherer in Produkte, persdnliche Betreuung und digitale Services.
Solvency Il, LegalTechs, Kumulschaden und der Trend zum ,,Claimfishing” bedeuten fir

den Rechtsschutzmarkt aber ebenfalls harte Arbeit.

ROLAND blickt auf durchwachsene Monate zuriick. Wie
sieht dabei die Bilanz fiir das Maklergeschift aus?

Rainer Brune Mit unserer Entwicklung im Maklermarkt sind
wir sehr zufrieden. Wir schreiben eine exzellente Wachs-
tumsstory. In den vergangenen fiinf Jahren lag das durch-
schnittliche Bestandswachstum im Maklervertrieb bei fast
9% im Jahr. Diesen Trend wollen wir unbedingt fortsetzen.
Das Maklergeschift ist und bleibt fiir uns wichtig. ROLAND
gibt im Maklermarkt weiterhin Vollgas.

Welche Rechtsschutzbereiche sind im Maklermarkt insbe-
sondere interessant bzw. gefragt?

Joachim Schabacker Der gesamte Industrie- und Gewerbebe-
reich ist im Maklermarkt interessant und sehr gefragt. Unser
Fokus liegt dabei insbesondere auf strafrechtlichen Risiken -
hier haben wir ein sehr starkes Angebot auch fiir komplexe
Fragestellungen. Dariiber hinaus fokussieren wir uns auf Ziel-
gruppen wie beispielsweise Freiberufler oder Landwirte. Aber
auch das Privatgeschift eroffnet weiterhin sehr viele Chancen.
So bieten wir zum Beispiel fiir Best Ager ein zielgruppenspezi-
fisches Produkt. Wichtig sind zugleich umfassende praventive
Losungen wie unser am Markt einmaliger Baustein ,,Jurway*
Ubrigens: Nur wir ermdoglichen unseren Kunden die Option
der Prozessfinanzierung auch bei kleinen Streitwerten. Das ist
wichtig, wenn Kunden bestimmte Bausteine nicht abgeschlos-
sen haben oder die Deckung nicht greift.

Der Rechtsschutzmarkt ist und bleibt ein Verdrangungs-
markt. Wie wollen Sie trotzdem kiinftig weiter wachsen?

LWir mussten uns weiterentwickeln —
strategisch, organisatorisch und fachlich.

Wir haben unser Geschaftsmodell Uberprift,
den aktuellen Rahmenbedingungen angepasst
und sind jetzt gut aufgestellt.”

Rainer Brune
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JS Die beste Grundlage fiir weiteres Wachstum sind unsere
Produkte. Hier setzen wir seit Langem Mafistibe am Markt
und werden dies weiter tun. So haben wir zum Beispiel
Anfang des Jahres den neuen Universal-Straf-Rechtsschutz
fiir Unternehmen eingefiihrt. Auflerdem werden wir dieses
Jahr den Top-Manager-Rechtsschutz neu auflegen. Parallel
dazu arbeiten wir intensiv an neuen Kooperationen mit
anderen Versicherern. Zudem stirken wir den Service fiir
unsere Vertriebspartner und investieren massiv in neue
Technik fir den Maklervertrieb. Ganz klar, wir werden
weiter dynamisch wachsen.

Eigentlich klingt das - zumindest im Maklerbereich - positiv.
Aber hat sich ROLAND in den vergangenen Monaten viel-
leicht nicht auch zu sehr mit sich selbst beschéftigt?

RB Wir haben uns wirklich mit uns selbst beschaftigt. Aber
das war gut so, denn die Einfithrung von Solvency II ist fiir
einen Monoliner wie ROLAND kein Selbstlaufer. Wir muss-
ten uns weiterentwickeln — strategisch, organisatorisch und
fachlich. Wir haben unser Geschiftsmodell iberprift, den
aktuellen Rahmenbedingungen angepasst und sind jetzt gut
aufgestellt. Wir beschéftigen uns dariiber hinaus intensiv
und professionell mit den Fragen der Gegenwart und Zu-
kunft. Auf die regulatorischen und technischen Anforde-
rungen sind wir mittlerweile sehr gut vorbereitet — ebenso
wie auf das veranderte Kundenverhalten.

Wo liegt denn - neben den genannten Produkten - der Fokus
in der Zusammenarbeit mit Maklern? Auf neuen Services
und neuen Technologien?
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JS Nicht nur. Wir legen grofien Wert auf eine personliche Betreu-
ung. Wir haben die Zahl unserer Underwriter im letzten Jahr
verdoppelt; sie unterstiitzen rechtsschutzaffine Makler direkt vor
Ort. Sie sind hervorragend ausgebildet und haben weitreichende
Kompetenzen, schnelle und direkte Losungen zu finden.

Daneben haben wir aber in der Tat in den Ausbau unseres
Makler Competence Centers (MCC) investiert. Von dort wer-
den alle Makler, die keine personliche Betreuung vor Ort
wiinschen, aktiv wie reaktiv schnell, kompetent und pragma-
tisch unterstiitzt. Und wir investieren einen hohen Betrag in
die technische Anbindung unserer Maklerpartner, vor allem
tiber BiPRO-Schnittstellen. Gleichzeitig optimieren wir die
ROLAND-eigene Technologie, um Makler auch auf diesem
Weg schnell und bedarfsgerecht unterstiitzen zu konnen.

Sehen Sie die Gefahr, dass sich Vergleichsportale oder auch
InsurTechs vehement im Rechtsschutzmarkt platzieren?

RB Im standardisierten Privatkundengeschift werden Ver-
gleichsportale oder InsurTechs Teile des Geschiftes iiberneh-
men konnen. Aber dadurch sind Partnerschaften moéglich,
von denen wir profitieren konnen. Im beratungsintensiven
Firmen- und Industriegeschift sehen wir diese Entwicklung
vorerst nicht. In diesem Bereich entscheidet die personliche
Beratung. Unserer Ansicht nach werden auch in den kom-
menden Jahren diese Versicherungen noch verkauft und
nicht gekauft. Moglicherweise werden sich jedoch hybride
Beratungsansitze — also zum Beispiel vorgeschaltete Robo-
Advisor oder eine Videoberatung - etablieren. Auf jeden Fall
beobachten wir hier sehr intensiv die Entwicklungen und
werden bei Bedarf schnell reagieren.

Lassen Sie uns hierzu allgemein auf den Markt sehen:
Insgesamt wird das Leistungsniveau in der Rechtsschutz-
versicherung als hoch eingeschitzt. Die Bedingungen sind
gut, das Angebot am Markt grof3. Welche weiteren Ent-
wicklungen sind abzusehen?

RB Die Kunden wiinschen sich mehr Unterstiitzung und Ori-
entierung schon dann, wenn ein Rechtsstreit droht. Sie erwar-
ten, dass ihr Rechtsschutzversicherer mehr ist als nur ein reiner
Kostenerstatter. Sie wollen praktische Hilfe und Unterstiitzung
bei der Konfliktlosung. Kunden wollen situativ und kurzfristig
eine Losung der Rechtsstreitigkeit. Die Antwort darauf lautet:

LWir haben die Zahl unserer Underwriter im
letzten Jahr verdoppelt; sie unterstitzen Makler
direkt vor Ort. Sie sind hervorragend ausge-
bildet und haben weitreichende Kompetenzen,
schnelle und direkte Lésungen zu finden.“

Joachim Schabacker

mehr Service, mehr Rechtsberatung, mehr Mediation und
mehr Steuerung durch den Versicherer.

Im vergangenen Jahr waren die Rechtsschutzversicherer
mit der VW-Abgasaffire und auch mit dem sogenannten
Widerruf-Joker bei Darlehen gefordert. Welche Auswirkun-
gen haben derartige ,,Grof3ereignisse“?

JS Die vergangenen Monate waren in dieser Hinsicht nicht
ganz einfach. Die Schadenzahlungen infolge der Darlehens-
widerrufe und des VW-Abgasskandals waren ungewohnlich
hoch. Fir die Rechtsschutzbranche stellen diese Kumul-
schiaden nach der Kostenrechtsreform des Jahres 2013 eine
weitere starke Belastung dar. Kein Wunder also, dass die
Combined Ratio seit drei Jahren marktweit tiber 100% liegt.

Sehen Sie denn auch noch weitere neue Herausforderun-
gen auf die Branche zukommen?

RB Die Branche steht vor zahlreichen Herausforderungen: Ers-
tens miissen wir uns auf das veranderte regulatorische Umfeld
einstellen. Solvency II hat in der Rechtsschutzsparte die Karten
neu gemischt und mit der IDD steht bereits das nachste grofie
Thema vor der Tiir. Zweitens dringen vermehrt neue Player
wie LegalTechs auf den Markt, die Losungen fiir einzelne Pro-
zesse im Rechtsschutzmarkt oder komplette Rechtsdienstleis-
tungen bieten. Das kann die Marktverhiltnisse radikal dndern.
Drittens hatten wir es beim Widerruf-Joker zum ersten Mal mit
einem ,,Claimfishing“ in groflerem Ausmafd zu tun. Noch ist
ungewiss, ob dies ein langfristiger Trend ist. Wenn dem so ist,
wird das sicher Auswirkungen auf die Schadenentwicklung
und damit auch auf das Pramienniveau haben.

Fir diese und weitere Fragen brauchen wir tragfihige Losun-
gen. Fiir uns bedeutet das in erster Linie eine kunden- und mak-
lerfreundliche Digitalisierungsstrategie. So werden wir zum
Beispiel Prozesse automatisieren, um effektiver zu arbeiten und
mehr Zeit fiir die personliche Betreuung und Unterstiitzung zu
haben. Dies betrifft nicht nur die Prozesse im Vertrieb, sondern
auch im Betrieb und in der Leistung. Aus unserer Sicht ist der
ideale Weg die richtige Verzahnung von Mensch und Technik,
denn eines diirfen wir trotz aller Digitalisierung nie vergessen:
Die perfekte Beratung erhalten unsere Kunden von Menschen.
Genau das ist der Grund, warum wir vor allem auf den Makler-
markt setzen. Wie gesagt: Wir geben hier weiter Vollgas. "
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Betriebsuntgrbreung vermeideh:
Schutz vor Uberschwemmungen

Uberschwemmungen — ein finanzieller Albtraum fiir Unternehmer. Steigt der Wasserpegel,
wachst auch das Risiko einer Betriebsunterbrechung. Ausreichende Schutzvorkehrungen
gegenlber Hochwasser kdnnen die Gefahr minimieren. Industriesachversicherer wie
FM Global beraten beim Aufbau eines effizienten Risikomanagements und kénnen mit inno-
vativen Hochwasserkarten bei der strategischen Planung neuer Standorte unterstitzen.

droht. Nach Angaben des ,,EU-Atlas zur Gefihrdung

der Menschheit durch Naturgefahren® ist Deutschland
im européischen Raum das Land mit den meisten hochwasser-
gefahrdeten Menschen: Rund 10% der deutschen Bevélkerung
leben in potenziell gefihrdeten Gebieten. Und wo Menschen
sind, befinden sich auch Unternehmen.

G ut eine Milliarde Menschen ist von Hochwasser be-

Einige von ihnen waren von den schweren Hochwasserfluten
2002 und 2013 betroffen. Bei beiden Naturkatastrophen sorg-
ten nicht nur unpassierbare Strafen und zerstorte Briicken
dafiir, dass es zu Produktionsverzogerungen oder sogar zu Be-
triebsunterbrechungen kam. Vollgelaufene Betriebsanlagen,
iberschwemmte Verwaltungsgebdude und vom Schlamm
iiberzogene Rohstoffe, Waren und Maschinen trugen eben-
falls dazu bei, dass internationale Lieferketten unterbrochen
wurden. Laut Aussagen von Versicherern wurden der Volks-
wirtschaft damals Schidden in Hohe von 11,6 Mrd. Euro
(2002) und iiber 12 Mrd. Euro (2013) zugefiigt.

Effizientes Risikomanagement aufbauen

Die Flutgefahr wichst. Als Grund dafiir nennen mehrere Stu-
dien den Klimawandel. Betrachtet man die Jahre 2013 bis
2016, verursachten Uberschwemmungen unter den Naturka-
tastrophen vier Jahre lang in Folge die hochsten Schaden in der
Weltwirtschaft. Laut dem ,,Annual Global Climate and Catas-
trophe Report“ von Aon Benfield belief sich das Schadenaus-
maf allein 2016 auf 62 Mrd. US-Dollar (ca. 55,5 Mrd. Euro).
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Wer kann sich in Zeiten von zunehmen-
dem Preis- und Konkurrenzdruck eine
Betriebsunterbrechung auf unbestimmte
Zeit leisten? Klassische technische
Schutzmafinahmen wie Deiche sind mitt-
lerweile ein Muss in potenziell gefdhrde-
ten Hochwasserregionen. Entscheider
sollten sich jedoch nicht ausschlieflich
auf die MafSnahmen der zustdndigen Be-
horden verlassen, sondern den Schutz des
eigenen Unternehmens durch eigenstin-
diges Handeln erhohen.

Die entscheidende Frage lautet dabei:
Wie kann ein effizientes Risikomanage-
ment in Bezug auf Hochwasser aufge-
baut werden? Eine nicht zu unterschat-
zende Rolle spielt hierbei die Wahl des
Standortes. Befindet sich der Betrieb
innerhalb oder auflerhalb einer poten-
ziellen Hochwasserzone?

Nicht unterschéatzen:
Standortplanung

Der Industriesachversicherer FM Global
forscht, um seinen Kunden im Bereich
Schadenprivention die bestmdéglichen
Empfehlungen aussprechen zu konnen.



Mit der Realisierung der Global Flood
Map bietet der Versicherer Entschei-
dern ein Tool fiir ihre strategische
Planung: Unternehmer koénnen nun
rasch das elementare Hochwasserrisi-
ko fiir ihre internationalen Standorte
ermitteln — auch in Gegenden, in de-
nen bisher keine ausreichenden Infor-
mationen zur Hochwassergefahr zur
Verfiigung standen.

Aufbauend darauf sollten Unternehmen
ein mafigeschneidertes Schutzkonzept
in Zusammenarbeit mit ihren Risikoin-
genieuren ausarbeiten. Hier sollte unter
anderem beachtet werden, dass Maschi-
nen, die fir den Produktionsprozess
zentral sind, in einem erhohten Bereich
stehen sollten, der sich iiber dem zu
erwartenden Pegel eines 100-jdhrlichen
Hochwassers befindet.

Ausreichend Aufmerksamkeit miissen
zum Beispiel auch die Gas- und Wasser-
leitungen erhalten, denn schweres
Treibgut kann sie beschiddigen. Risi-
koingenieure empfehlen hierbei die In-
stallation von Notfallventilen, die im
Ernstfall bei Beschddigung von Rohrlei-
tungen sofort automatisch die Zufuhr
schlieffen und sekundére Katastrophen
wie einen teuren Brand- oder Wasser-
schaden dadurch verhindern.

Des Weiteren ist es ratsam, Maschinen
und Tanks fiir brennbare Fliissigkeiten
ausreichend zu verankern. Im Falle ei-
nes Hochwassers konnen sie ebenfalls
das Gebéude beschédigen und dadurch
eine ziigige Wiederaufnahme der Pro-
duktion verhindern.

MaBgeschneiderte Konzepte nutzen

FM Global selbst hat mit seinem For-
schungs- und Testzentrum in Rhode
Island (USA), dem ,Research Campus"
die Voraussetzung, Naturkatastrophen zu
erforschen und geeignete Schutzmafinah-
men zu entwickeln. Bei Schutzvorkeh-
rungen gegeniiber Hochwasserschiden
arbeitet der Industriesachversicherer mit
externen Fachleuten zusammen.

Die erarbeiteten Priventionsmafinah-
men wie beispielsweise Fluttore zeigen
Erfolg: Forschungen des Versicherers
iiber einen Zeitraum von zehn Jahren
haben ergeben, dass eine Flutkatastrophe

einem nicht gesicherten Unternehmen Schédden in einer
durchschnittlichen Hohe von ungefihr 4,2 Mio. US-Dollar
(ca. 3,8 Mio. Euro) zufiigen kann. Dem gegeniiber stehen
durchschnittlich knapp 1,2 Mio. US-Dollar (ca. 1 Mio. Euro)
tir Firmen, die zuvor notwendige Mafinahmen zum Schutz
vor eindringenden Wassermassen getroffen haben.

Die Forschungsergebnisse zeigen, dass Storungen, Ausfille
und Schiden durch Uberschwemmungskatastrophen nicht
immer vo6llig vermieden werden konnen. Deshalb ist den
Unternehmen fiir den Ernstfall zu raten, Notfallplane zu erar-
beiten, bei denen ebenfalls die Ansprechpartner der Versiche-
rung beratend zur Seite stehen kénnen. Ferner ist zu empfeh-
len, sich detailliert tiber den Prozess der Schadenabwicklung
zu informieren, um bése Uberraschungen zu vermeiden.

Wie lange dauert die endgiiltige Regulierung eines Schadens?
Wiirde es nach dem Eintritt der Katastrophe eine direkte
Vor-Ort-Unterstiitzung geben, um beim Wiederaufbau zu
helfen? Kann diese Unterstiitzung auch international gebo-
ten werden?

Statistiken belegen, dass Uberschwemmungen zunehmen
werden. Bestehende Schutzvorkehrungen sollten deshalb
tberpriift und - falls notwendig - verbessert werden. Wer
dieser weltweit be-
stehenden Gefahr

bisher noch keine Aufden ersten Blick mdgen die Praventionen
ausreichende Be- zwar teuer erscheinen. Ein Schaden, der zu einem
achtung geschenkt Lieferkettenstopp auf unbestimmte Zeit fihrt,

hat, sollte sich von Dedeutet fir das betroffene Unternehmen jedoch

Experten beraten SiCherlich weitaus hohere Kosten.

lassen. Denn durch

die Nutzung neuer

Tools und mafigeschneiderter Konzepte kann das Risiko ei-
ner Betriebsunterbrechung minimiert werden. Auf den ersten
Blick mogen die Priaventionen zwar teuer erscheinen. Ein
Schaden, der zu einem Lieferkettenstopp auf unbestimmte
Zeit fiihrt, bedeutet fiir das betroffene Unternehmen jedoch
sicherlich weitaus héhere Kosten. "

Von Csanad Malina,
Business Development Executive bei FM Global
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»,Man spricht von einem Comeback des

Lebensversicherungszweitmarktes*

Interview mit Henning Kihl, Chefaktuar der Policen Direkt-Gruppe

Die Policen Direkt-Gruppe sieht Nachholbedarf bei der Transparenz von Solvency-II-
Berichten und Standmitteilungen der Lebensversicherungen. Gleichzeitig steigt das
Ankaufsvolumen im Lebensversicherungszweitmarkt. Trotzdem bleibt Luft nach oben,
auch bei Policendarlehen.

»Fur Vermittler sind die Solvenzquoten eine wichtige
Information. Denn in Zukunft ist nicht ausgeschlossen,
dass hier sogar Haftungsfragen aufkommen konnen.*

Henning Kuhl

Herr Kiihl, Sie haben sicherlich die Berichte der Versicherer
und die damit erstmals ver6ffentlichten Solvenzquoten ana-
lysiert. Wie féllt Thr Fazit aus?

Was die Finanzstirke der Unternehmen betrifft, bestatigt sich
die Einschatzung der BaFin. Die Unternehmen konnen ihre
Verpflichtungen voll erfiillen, davon allerdings nur 21 Unter-
nehmen ginzlich ohne Hilfs- und Ubergangsmafinahmen.
Die Quoten liefern dafiir Anhaltspunkte.

Was aber eine gute Solvenzquote ist, ldsst sich auf Anhieb
nicht sagen. Eine niedrigere Quote muss nicht zwangslaufig
schlecht sein. Wer beispielsweise in riskantere Assets inves-
tiert ist, kann ten-
denziell fir seine
Kunden mehr he-
rausholen - muss
dafiir mehr Eigen-
kapital vorhalten
und weist damit
tendenziell eine eher schlechtere Quote auf. Gute Quoten sind
andererseits zundchst einmal gut. Eine besonders hohe Quote
hat aber keinen zusitzlichen Nutzen fiir den Kunden.

Die Berichte sind fiir das Fachpublikum ein erster Schritt in
Richtung mehr Transparenz. In der Praxis variieren diese
stark sowohl im Umfang als auch in der Qualitit der Angaben.
Manch ein Versicherer tiberldsst es gar dem Leser, die Solvenz-
quoten zu berechnen. Noch sind die Berichte in ihrer Aus-
gestaltung mitunter weit davon entfernt,
gut lesbar zu sein und damit die Ergebnisse
tatsdchlich verstindlich wiederzugeben.
Dariiber hinaus sind die Berichte oft
schwer auf der Versicherer-Website zu
finden. Wir veréffentlichen daher unter
solvenzquoten.de die Quoten und machen
Interessenten die Berichte aller Lebens-
versicherer direkt zugénglich.

Lisst sich daraus etwas fiir den Policen-
verkauf ableiten?

Ob jemand seine Lebensversicherung
verkauft, hingt in der Regel von indivi-
duellen Faktoren ab. Lediglich aufgrund
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einer mitunter volatilen Solvenzquote
sollte keiner diese Entscheidung tref-
fen. Wir kaufen weiter Policen aller An-
bieter, auch von den Versicherern, die
kein Neugeschift mehr verzeichnen.
Der zeitliche Verlauf der Solvenzquo-
ten wird zeigen, was sich konkret auch
fiir unser Risikomanagement daraus
ableiten lasst.

Fur Vermittler sind die Solvenzquo-
ten eine wichtige Information. Denn
in Zukunft ist nicht ausgeschlossen,
dass hier sogar Haftungsfragen auf-
kommen kénnen.

Wie entwickelt sich denn der Markt?
Werden mehr Policen verkauft?

Manch einer spricht schon von einem
Comeback des Lebensversicherungs-
zweitmarktes. Der Bundesverband im
Zweitmarkt fiir Lebensversicherungen
BVZL hat fiir 2016 ein Ankaufsvolumen
von 275 Mio. Euro gemeldet. Im Ver-
gleich zum Vorjahr mit 175 Mio. Euro
stellt das ein deutliches Plus dar. Auch
die Preise sind entsprechend: Im Schnitt
erzielen Verkédufer 3 bis 5% iiber dem
Riickkaufswert. Und die reifen Lebens-
versicherungen sind so gut, dass die
Nachfrage nach ihnen als alternatives
Investmentprodukt steigt. Die Herausfor-
derung allerdings bleibt, an ausreichend
Policen fiir private und institutionelle
Anleger zu kommen.

Suchen auch mehr Makler die Zu-
sammenarbeit?

An- und Verkauf erfolgen bei Policen
Direkt iiber ein Netzwerk von iiber
15.000 Versicherungsmaklern, Banken,
Sparkassen und Volks- und Raiffei-
senbanken. Im Policenankauf ist der



maf3gebliche Kanal der direkte Draht
zum Kunden, wahrend beim Invest-
mentobjekt Lebensversicherung das
Geschift hauptsichlich tiber professio-
nelle Vermittler erfolgt. Gerade hier ist
der Trend positiv, weil es schlicht kaum
vergleichbare Investments mit derarti-
gem Rendite-Risiko-Profil gibt.

Werden dabei auch die Moglichkeiten
des Policendarlehens ofter ausgeschopft?

Policendarlehen ergénzen unser Ange-
bot. Vor einer Kiindigung sollten alle
Alternativen gepriift werden. Wir
kommen fiir 2016 auf ein Darlehens-
volumen von 15 Mio. Euro. Hier gibt es
deutlichen Spielraum. Besonders auch
angesichts der Tatsache, dass Versiche-
rer knapp 600 Mio. Euro vergeben.
Und das bei deutlich schlechteren Kon-
ditionen. Viele kennen auch hier - wie
beim Verkauf der Police - die glinstigere
Alternative des Zweitmarktes leider
nicht. Doch auch die Verbraucherzen-
tralen sehen das Policendarlehen als
glinstige Alternative zum Konsumen-
ten- und Ratenkredit.

Wann lohnt sich denn ein Darlehen
iiberhaupt? Und macht es tatsichlich
Sinn, auf ein solches Darlehen zuriick-
zugreifen, wenn ein neues Auto
benotigt wird?

Wer ein neues Auto braucht, kann
hierfiir auf jeden Fall seine Lebensver-
sicherung beleihen. Braucht man dafiir
nur einen Teilbetrag, ist ein Darlehen
die erste Wahl. Wer jedoch die gesamte
Summe benétigt, kann die Police auch
gleich verkaufen. Wichtig ist zudem,
den richtigen Zeitpunkt im Blick zu
haben. Eine vorschnelle Kiindigung lasst
sich nicht mehr riickgédngig machen.

Transparenz fordern Sie bei den
Solvency-II-Berichten ein. Das Gleiche
tun Sie aber auch bei den Standmit-
teilungen der Versicherer. Zufrieden
sind Sie damit aber nicht?

Durch Priifung zehntausender Policen
jedes Jahr kennen wir samtliche Stand-
mitteilungen der Lebensversicherer im
Detail. Der aktuelle Befund: Standmit-
teilungen erfiillen ihren Zweck oft
nicht. Auch 2017 fehlen weiterhin
wichtige Informationen. Es mangelt an

Vollstindigkeit wie auch an Verstind-
lichkeit. Als grofiter institutioneller
Versicherungsnehmer fordern wir ein
Ende des Wildwuchses bei den Stand-
mitteilungen.

Was schlagen Sie vor? Und welche Aus-
sicht auf Realisierung gibt es?

Einige Versicherer miissen deutlich nach-
bessern. Zusammen mit dem BVZL
haben wir eine Muster-Standmitteilung
entwickelt, die sowohl inhaltlich als auch

Zur Policen Direkt-Gruppe

Die Policen Direkt-Gruppe ist Markt-
fuhrer im Ankauf deutscher Lebens-
versicherungen und der fihrende
Anbieter flr Investments in deutsche
Zweitmarktpolicen. Insgesamt verwaltet
Policen Direkt Zweitmarktpolicen im
Wert von rund 1 Mrd. Euro und ist
damit der groBte Asset-Manager fur
/weitmarktpolicen in Deutschland
und gleichzeitig groBter institutio-
neller Versicherungsnehmer.

formal hochstmogliche Transparenz bietet. Die aktuelle
Anderung im Rahmen der IDD-Gesetzgebung ist ein Riesen-
fortschritt, denn inhaltlich miissen alle Versicherer ab Juli
2018 verpflichtend Riickkaufswert, Todesfallleistung und
Ablaufleistung melden. Fiir Neuabschliisse sind zudem die
eingezahlten Beitrage obligatorisch. In welcher Form dies
kiinftig geschehen soll, schreibt der Gesetzgeber nicht vor.
Ob sich hier eine einheitliche und klare Darstellung heraus-
bildet, bleibt daher abzuwarten.

Blicken wir noch einmal allgemein auf den LV-Markt. Es
werden insgesamt weniger Lebensversicherungen verkauft,
die traditionelle Lebensversicherung wird durch neue
Modelle ersetzt. Welche Rolle spielt das fiir Sie? Welche
Perspektiven sehen Sie vor diesem Hintergrund?

Fast die Hailfte aller verkauften Lebensversicherungen wa-
ren auch 2016 im Neugeschift noch klassische Policen. Die
meisten von uns
erworbenen Poli-

cen sind bereits
zehn bis 15 Jahre
alt, weswegen
mittelfristig keine
Verdnderung fiir
den Zweitmarkt

,Durch Prifung zehntausender Policen jedes Jahr
kennen wir sémtliche Standmitteilungen der Lebens-
versicherer im Detail. Der aktuelle Befund: Stand-
mitteilungen erfullen ihren Zweck oft nicht.*

abzusehen ist. Inwieweit Vertrdge mit reiner Beitragszusa-
ge oder noch geringeren Garantien fiir den Ankauf infrage
kommen, wird die weitere Entwicklung auf den Zinsmark-

ten entscheiden.
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,Pro Monat laufen mehr als 90.000

Dokumente In die Systeme der Makler*

Interview mit Michael Bastian, Leiter Maklerzentralbereich Allianz Leben und Allianz Kranken

Die Allianz treibt ihre Kunden- und Digitalisierungsstrategie voran. Der Maklerbereich
ist da mit eingeschlossen. Die Prozessgestaltung und die Vertriebsunterstitzung orientieren
sich dabei am jeweiligen Digitalisierungsgrad des Maklerunternehmens.

Michael Bastian

Herr Bastian, nicht nur die Allianz hat sich der Strategie
»>mehr vom Kunden her denken“ verschrieben. Was heifdt das
und warum hat das so viel mit der Digitalisierung zu tun?

Wir haben bereits vor Jahren begonnen, das gesamte Unterneh-
men zu einer kundenzentrierten Organisation umzubauen. So
wurden im vergangenen Geschiftsjahr 155 Mio. Euro in Initia-
tiven zur Kundenorientierung und in Digitalisierungsprojekte
investiert. Denn das Verhalten der Kunden hat sich verandert.
Die Kunden erwarten heute, dass sie eine Haftpflicht-, eine Kfz-
oder auch eine BU-Versicherung iiber ihr Smartphone ab-
schlieflen koénnen. Diesem Wunsch werden wir gerecht. Wichtig
ist dabei: Digitalisierung ist Mittel zum Zweck, sprich, der
Kundennutzen steht im Fokus.

Was bedeutet dies fiir Maklerunternehmen?

Auch unsere Geschiftspartner sehen sich diesem verdnderten
Kundenverhalten gegeniiber und miissen entsprechend darauf
reagieren. Viele Makler haben sich inzwischen darauf eingestellt
und sind in der digitalen Welt angekommen. Gerade in der Alters-
vorsorge und auch bei der Krankenvollkostenversicherung lasst
sich feststellen, dass die Kunden vor und nach dem Abschluss
zwar den Weg zum Vermittler und Anbieter online suchen und
sich wiinschen. Dennoch schlieffen die meisten Kunden ihre
Versicherung erst nach einer personlichen Beratung ab — was
bei einer so wichtigen Entscheidung wie einem Altersvorsorge-
vertrag oder dem Abschluss einer privaten Krankenversicherung
absolut nachvollziehbar ist.

Der Kundenkontaktpunkt ist also immer
mehr das Internet. InsurTechs wissen
das und holen die Kunden dort ab.
Wie kann es Maklern gelingen, im
Wettbewerb um Neukunden noch
mitzuhalten?

Es stimmt, 85% aller Lebens- und Kran-
kenversicherungskunden informieren sich
vor dem Abschluss einer Police tibers In-
ternet. Der Markt fiir ,,Research online,
Purchase offline“-Kunden - kurz RoPo -
wichst. 75% erwarten, dass Versicherungs-
produkte im Internet abschliefibar sind.
Darauf miissen auch Makler reagieren.
Wir unterstiitzen unsere Geschaftspartner
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dabei. So stellen wir den Maklern eine
Reihe von produkt- und anbieterunab-
hangigen Informationstools fiir End-
kunden bereit. Vermittler konnen Dbei-
spielsweise das Renteninfo-Tool in ihre
Homepage einbinden und damit einen
echten Mehrwert bieten, indem sie
Wissen und Informationen direkt auf das
Smartphone des Interessenten iiber-
mitteln. Viele Makler nutzen inzwischen
auch digitale Kommunikationswege wie
Videoberatung fiir ihre Kundengespra-
che. Auch wenn der klassische Hausbe-
such des Vermittlers am Abend seltener
wird, gilt nach wie vor: Das personliche
Gesprich ist und bleibt das vertrauens-
bildende Tool iiberhaupt.

Und wie geht es dann weiter? Wie
konnen Makler denn dauerhaft beim
Kunden prisent sein?

Unsere Erfahrung zeigt, dass Kontakt-
punkte zum Kunden iiberaus wichtig
sind. Ob nun digital, per Brief oder
Mail oder im personlichen Gesprich.
Wir haben beispielsweise mit ,,Meine
Allianz®, dem Kundenportal, in dem alle
Vertrige vom Kunden online eingesehen
und verwaltet werden konnen, digitale
Schnittstellen zum Kunden geschaffen.
Uber das Maklerportal oder Daten-
schnittstellen zu Maklerverwaltungs-
programmen stellen wir aktuelle Infor-
mationen zu Bestinden und Vertragen
auch den Vermittlern zur Verfiigung.
Diese konnen genutzt werden, um auch
wihrend der Vertragslaufzeit wertvolle
Kundenkontakte zu generieren.

Computer, Smartphones und Apps sind
heute selbstverstandlich in den Alltag
jedes Einzelnen integriert und die digitale
Entwicklung geht in hohem Tempo weiter.
Denken Sie an den Amazon-Lautsprecher
»Echo® etwa, der gemeinsam mit der



digitalen Sprachassistentin ,,Alexa“ dafiir
sorgt, dass das Internet ansprechbar wird.
Da darf die Allianz nicht fehlen.

Ist es aber tatséchlich die Aufgabe von
Versicherern, Maklerbiiros in der Kun-
denansprache digital fit zu machen?

Gemeinschaftlich mit unseren Ge-
schiftspartnern, den freien Vermittlern,
wollen wir dem Kunden die besten Lo-
sungen anbieten. So konnen sich Kun-
den beispielsweise mit unseren Bera-
tungs- und Indikationsrechnern, die wir
den Maklern kostenfrei zur Verfiigung
stellen, direkt auf der Homepage des
Vermittlers informieren und danach
den Kontakt zu ihrer Vertrauensperson
suchen. Makler und Versicherer miissen
zusammenarbeiten, um Kundenerwar-
tungen zu erfiillen. Kundenzufrieden-
heit ist unser gemeinsames Ziel. Um das
zu erreichen, unterstiitzen wir unsere
Geschiftspartner bestmdéglich.

Es geht aber auch um die direkten Pro-
zesse in der Zusammenarbeit mit
Maklern. Es gibt Fortschritte, was kommt
aber tatsichlich im Maklerbiiro an?

Das hingt ganz davon ab, wie viel Un-
terstiitzung sich der einzelne Makler
wiinscht: So haben wir sehr technik-
affine Makler, die im High-End-Bereich
BiPRO-Normen fiir ihre eigenen An-
wendungen nutzen und RoPo-Tools
auf ihren Homepages einbinden. Einige
Makler mochten ausschliefllich eine
Anbindung ihres Verwaltungspro-
gramms an uns, um Zeit und Geld zu
sparen. Andere Makler nutzen beispiels-
weise das elektronische Postfach und
unser Kampagnencenter ausschliefllich
iiber das Maklerportal der Allianz. Fiir
all diese unterschiedlichen Bediirfnisse
schaffen wir die passenden technischen
Services und damit Freirdume fiir unsere
Geschiftspartner.

Geben Sie uns bitte ein paar Beispiele.

Mit der digitalen Unterstiitzung be-
schleunigen und verschlanken wir bei-
spielsweise Prozesse, um damit den
Verwaltungsaufwand des Maklers zu
senken. Etwa durch die elektronische Lie-
ferung von Bestandsdaten und Vermitt-
lerpost. Oder durch eine Verbesserung des
Beratungsprozesses mit Informations-

und Tarifierungstools, die es ermdglichen, einen Antrag in-
klusive Risikopriifung und elektronischer Unterschrift vom
Beratungsplatz direkt zu uns zu senden. Das heif3t, es gibt
keine Zweittermine mehr, etwa wegen Risikozuschligen oder
der Einholung von Unterschriften. Ganz konkret: Viele Makler
nutzen die elektronische Dateniibermittlung, und damit laufen
pro Monat mehr als 90.000 Dokumente direkt in die Systeme
der Makler. Das hat klare Vorteile. Ein mittelstdndisches
Maklerhaus benétigt tiglich etwa vier Stunden, um die Tages-
post zu 6ffnen, zu sortieren, zu scannen und unter dem jewei-
ligen Kundenstammblatt zu archivieren. Mit der elektroni-
schen Postiibermittlung geht alles direkt in die Systeme. Der
Makler ist quasi per Knopfdruck auskunftsfihig - eine
deutliche Zeit- und damit auch Kostenersparnis.

Welche digitalen Services wollen Sie ausbauen?

Neben weiteren Beratungs- und Indikationsrechnern sowie
digitalen Services und Abschlussstrecken werden wir die digitale
Anbindung der Vermittler iiber BiPRO weiter vorantreiben. Der
im Mai dieses Jahres erhaltene BiPRO-Award ist uns hier
Ansporn, weiterhin zum Nutzen unserer Geschéftspartner ganz
vorne mit dabei zu sein.

Die Digitalisierung fiihrt zu Stellenabbau, auch bei der
Allianz. Andern sich die Strukturen im Maklerbereich?

Richtig ist, dass die Allianz massiv in die kundenorientierte
Verbesserung, Digitalisierung und Automatisierung der
Prozesse investiert. Dabei werden bestimmte Téatigkeiten
verlagert oder fallen auch weg. Gleichzeitig konnen auch
neue Stellen, etwa an der Kundenschnittstelle oder im IT-
Bereich, entstehen,
um den wachsen-
den Bediirfnissen
der Kunden dort
besser gerecht zu
werden. So haben
wir zum Beispiel
2016 den Kundenservice um 160 Stellen erweitert, um unsere
schnelle telefonische Erreichbarkeit fiir den Kunden noch
weiter zu verbessern. Den Maklervertrieb sehen wir aktuell
gut aufgestellt. Aber selbstverstidndlich {iberpriifen wir unsere
Strukturen standig und passen sie bei Bedarf den Anforde-
rungen des Marktes an.

heiBen, sondern verbal first.”

Digitale Makler, Apps und Portale galten vor Kurzem noch als
die ,,groite Wettbewerbsgefahr fiir Makler. Nun gesellen
sich digitale Versicherer, aber auch digitale Sprachassistenten
wie Siri und Alexa hinzu. Wie ist Ihre Einschitzung dazu?

Wir beobachten diese Entwicklungen sehr genau. So sind bei-
spielsweise digitale Makler bei uns reversiert und wir arbeiten
mit ihnen wie mit anderen Maklerhdusern zusammen. Wie sich
die neuen digitalen Versicherer am Markt behaupten werden,
muss man abwarten. Neue Chancen liegen aber in den digitalen
Sprachassistenten. Denn kiinftig wird es nicht digital first
heiflen, sondern verbal first. Die Skills ,, Allianzrentenscore®
und ,,Allianz“ sind erst der Anfang. "
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Quant.Capital lanciert Fonds
auf Aktienindexbasis

(ac) Die Quant.Capital Management
GmbH hat zwei Absolute-Return-Fonds
aufgelegt. Der Quant.LSE 50 und der
Quant.LSE 100 setzen beide auf ein

scheiden sich lediglich in der Aktienin-
dex-Overlaystrategie. Diese ist unab-
hingig vom Kassaportfolio und geht
kurzfristige taktische Positionen ein,
indem boérsengehandelte Aktienindex-
futures gekauft oder verkauft werden.
Die erganzende Zahl bezieht sich auf
die jeweilige Fondsstrategie. Entweder
diirfen bis zu 50% oder bis zu 100% des
Nettoanlagevolumens in Aktienindex-

unterscheiden sich die Renditeziele von
iiber 5% pro Jahr beim LSE 50 und 8
bis 10% jahrlich beim LSE 100. Beide
neuen Fondsstrategien aus dem Hause
Quant.Capital richten sich sowohl an
institutionelle Investoren als auch an
Privatanleger.

Aktien- oder Rentenersatz
Quant.LSE 50 und Quant.LSE 100 sind
Quant.Capital zufolge insbesondere fiir
solche Investoren interessant, die Ren-
ditequellen suchen, die unabhingig von
den Richtungen der Aktienmarkte posi-
tive Ergebnisse tiber zwolf Monate liefern.
Der LSE 50 soll dabei als Alternative zu
festverzinslichen Rentenanlagen dienen,
der LSE 100 als Substitut fiir Aktienin-
vestments. Das Anleiheportfolio der
Fonds besteht aus auf Euro lautenden

ten und Kassehaltung. Das konservativ
ausgerichtete Basisportfolio soll sich
zudem durch eine geringe Umschlag-
frequenz und eine kurze Duration aus-
zeichnen. Fiir das Overlay setzt das

Fondsmanagement auf ein quantitatives
Modell, welches aus einem Portfolio von :

mehreren unabhéngigen Strategien be-

steht. Dieses Anlagemodell liefert Signale
fiir die Steuerung des Investitionsgrades :

am Aktienmarkt.
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- M&G startet zwei neue Schwellenlanderfonds
geldmarktnahes Kassaportfolio. Sie unter- :

¢ (ac) M&G Investments hat zwei neue Schwellenlinderfonds

. aufgelegt. Der M&G (Lux) Emerging Markets Hard Currency
. Fund wird durch das gleiche Team gemanagt, das auch den

© M&G Emerging Markets Bond Fund verwaltet. Der Fonds

. strebt an, tiber jeden Dreijahreszeitraum eine hohere Gesamt-
- rendite zu erwirtschaften als der Markt fiir Hartwéhrungsan-
- leihen aus Schwellenlandern. Mindestens 80% des Portfolios
soll in Anleihen investiert werden, die in Hartwahrungen

. von Regierungen oder quasistaatlichen Einrichtungen in

. Schwellenlindern begeben wurden.

futures investiert werden. Entsprechend :

. Laufende Ertrége von 4 bis 6%

: Der M&G (Lux) Emerging Markets Income Opportunities Fund
- strebt an, durch Anlagen in Aktien und Unternehmensanleihen
. aus Schwellenlindern sowohl laufende Ertrige in Héhe von 4
: bis 6% p. a. als auch ein langfristiges Kapitalwachstum zu er-

* zielen. Der Fonds macht sich zunutze, dass sich Unternehmens-
- anleihen und Aktien aus Schwellenlindern als Anlageklassen
. gegenseitig ergdnzen. Die Verbindung aus beiden in einem

. Portfolio biete Diversifikationsvorteile sowie einen breiten

. Spielraum, um die optimale Kombination aus einkommens-

- starken Anlagen zu jeder Zeit zu erreichen.

. Dividendentitel

. Dazu verfolgen die Fondsmanager einen Bottom-up-Ansatz. Bei
. den vom Fonds gehaltenen Aktien wird es sich stets um Dividen-
. dentitel handeln, wobei ein Schwerpunkt auf der potenziellen
. langfristigen Gesamtrendite liegt. Die Unternehmensanleihen
. werden auf Basis von Fundamentalanalysen ausgewihlt, bei

. denen unter Beachtung des Landerrisikos die Geschifts- und
. Finanzrisiken der einzelnen Unternehmen beurteilt werden.
kurz laufenden Anleihen von Emittenten :
mit hoher Bonitit, Geldmarktinstrumen-

EMERGINC
MAR;;#?
-

o = .
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* Mit zwei neuen Fonds will M&G das Potenzial der Emerging Markets nutzen.



Berenberg prasentiert ersten Aktienfonds mit
Starfondsmanager Henning Gebhardt

(ac) Knapp ein halbes Jahr, nachdem Starfondsmanager
Henning Gebhardt zu Deutschlands éltester Privatbank ge-
wechselt ist, hat er dort seinen ersten Fonds erhalten. Berenberg
Aktien-Strategie Deutschland soll der neue Flaggschift-Fonds
von Berenberg werden. Die Strategie des neuen Fonds ist stark
an Gebhardts altes Erfolgsprodukt DWS Aktien Strategie
Deutschland angelehnt. Damit soll er direkt an dessen her-
vorragenden Track Record ankniipfen. Basis fiir die erfolgreiche
Investmentphilosophie sind unter anderem ein hoher Neben-
werte-Anteil und eine klare Uber- oder Untergewichtung bei
den grofleren Titeln. Henning Gebhardt wird tiberwiegend in
deutsche Aktientitel investieren, bevorzugt von aussichts-
reichen Qualitatsunternehmen mit iberdurchschnittlichen
strukturellen Wachstums- und Erfolgsaussichten. Kriterien
wie Borsenwert oder Indexzugehorigkeit spielen bei der
Einzeltitelauswahl keine Rolle.

Vier Investmentsdulen

Das Fondskonzept basiert auf vier Investmentsaulen: funda-
mentale Aktienanalyse, langfristiger Investmenthorizont,
stringenter und transparenter Investmentprozess sowie eine
Nachhaltigkeitsanalyse. In das Fondsportfolio wandern am
Ende etwa 50 bis 70 Aktien. Ziel des Fonds ist es, den Markt
bei einem angemessenen Risikoprofil sowie einem kontinuier-
lichen Risikomanagement zu schlagen. Fiir den neuen Fonds
wurde der bestehende Fonds Berenberg Aktien — Quality &
Value umbenannt und das Anlagekonzept gedndert.

Investec AM legt Total Return Fonds auf

(ac) Investec Asset Management bietet einen neuen Investment-
fonds fir Investoren mit einem priméaren Interesse an einem
regelméfligen Einkommen an. Der Investec GSF Global Total
Return Credit Fund investiert weltweit in ein breites Spektrum
der Credit-Anlageklassen. Anlageziel des Fonds ist ein hoch-
verzinsliches und vergleichsweise defensives Portfolio, das den-
noch einen attraktiven Anlageertrag bringen soll. Angestrebt
wird eine durchschnittliche jahrliche Rendite vor Abzug der
Kosten von 4 bis 6% oberhalb des 3-Monats-USD-Libor in-
nerhalb eines vollstindigen Kreditzyklus.

Weitestgehend Zinsunabhangig

Die Portfoliomanager Jeff Boswell und Garland Hansmann
wollen mit dem Portfolio vor allem Ertrége erzielen, die auf der
Einschitzung der Kreditrisikoprdmie und dem Zinsaufschlag
basieren. Damit soll das Produkt weitestgehend unabhingig
von der allgemeinen Zinsentwicklung sein. Der Fonds wird
etwa 80 bis 120 Einzelpositionen enthalten. Pro Emittent diirfen
maximal 3% investiert werden. Das Investmentuniversum
umfasst Investment Grade, High Yield, Emerging Markets
Credit, Floating Rate Notes, Hybridanleihen, Credit Default
Swaps und andere strukturierte Credit Investments. Die Du-
ration soll vergleichsweise niedrig ausfallen und zusatzlich
durch Hedging-Transaktionen reduziert werden.
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DJE benennt Fondsklassiker um

(ac) Der Astra-Fonds der DJE Kapital AG hat einen neuen
Namen. Er firmiert seit dem 01.07.2017 unter der neuen Be-
zeichnung DWS Concept DJE Globale Aktien. Die Namens-
anderung soll die Zugehorigkeit zur Produktkategorie der
Aktienfonds deutlicher kenntlich machen und DJE als Port-
foliomanager im Fondsnamen integrieren. Der DWS Concept
DJE Globale Aktien wurde im Juli 1995 von der Deutsche Asset
Management (ehemals DWS) aufgelegt. Seit der Auflage wird
der Fonds von der DJE Kapital AG gemanagt und hat im
Schnitt eine Rendite von 8,2% p. a. erwirtschaftet.

Moglichst hohe Wertentwicklung
Jan Ehrhardt managt den Fonds seit Médrz 2014. Zuvor war Jens
Ehrhardt, Vorstandsvorsitzender der DJE Kapital AG, fiir den

Um das zu erreichen, unterliegt er keinen regionalen Beschran-
kungen. Der Schwerpunkt kann auf jene Regionen gelegt wer-
den, deren Kapitalmarktentwicklung zum entsprechenden
Zeitpunkt vielversprechend ist. Zudem kénnen voriibergehend
bis zu 40% des Fondsvermdgens in verzinsliche Wertpapiere,
Wandelschuldverschreibungen sowie Geldmarktinstrumente
oder Bankguthaben investiert werden.

Neuberger Berman stellt markt-
- unabhdngigen Strategiefonds vor

- (ac) Neuberger Berman hat sein Ange-

- bot fiir alternative Anlagelésungen mit

. der Auflegung des Neuberger Berman

. Uncorrelated Strategies Fund ausgebaut.
. Der UCITS-Fonds startete mit einem

© Anfangskapital von rund 71 Mio. Dollar.
. Der Fonds strebt eine positive absolute

: Rendite an und legt den Schwerpunkt

: auf Strategien, die {iber einen Marktzy-

- klus voraussichtlich nicht mit Aktien und
* Anleihen korrelieren. Das Anlageteam

- um Portfoliomanager Fred Ingham setzt
- auf Strategien wie Global Macro, Equity
- Market Neutral, Short Term Trading und
Fonds verantwortlich. Anlageziel des DWS Concept DJE Globale :
Aktien ist unverandert eine moglichst hohe Wertentwicklung. :
- Anlageklassen erwirtschaften und mit-

- einander auf lange Sicht kaum korrelier-
. ten. Der neue Fonds soll das Bediirfnis

. der Kunden nach weniger korrelierten

. Ergebnissen decken und einen Zugang

: zu alternativen Strategien zu niedrigen

. Gebiihren erméglichen.

Trend Following, die historisch gesehen
bessere Renditen als die traditionellen

, , Kommentar: Fassungslos falsch

nende Autos, ausgepliinderte Geschifte und

mittendrin explodierende Barrikaden. Dass
eine solche Eskalation trotz monatelanger Vorbe-
reitungen und zehntausender Einsatzkrifte in einem
Staat wie Deutschland Realitdt werden konnte, ist
unfassbar. Ebenfalls unfassbar sind Forderungen,
dass es in einer deutschen Grofistadt nie wieder
einen solchen Gipfel geben darf. Ein wohlhaben-
der Rechtsstaat wie Deutschland soll also nie
mehr ein politisches Groflereignis veranstalten
konnen, bei dem Politiker friedlich miteinander
reden? Weil linke Verbrecher damit ihre entfesselte
Gewalt und ungehemmte Brutalitit rechtfertigen?
Die bosen, bosen Kapitalisten seien doch schlief3-
lich selbst schuld. Dass eben jener Kapitalismus
bis heute das einzige System in der Geschichte der
Menschheit ist, das zumindest halbwegs langfristig
Wohlstand und Stabilitiat ermoglicht hat, scheint
nicht zu interessieren.

Zersplitterte Fensterscheiben, lichterloh bren-

Schon und gut, aber was hat all das mit Invest-
ments zu tun? Auch beim Sparen und Anlegen
wird die Marktwirtschaft regelmaf3ig verteufelt und
nach dem Staat gerufen. Doch wiirden Menschen
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in Deutschland mehr auf marktwirtschaftliche In-
strumente wie Investmentfonds setzen, wire das
Altersvorsorgeproblem der Bundesbiirger um ein
Vielfaches kleiner. Das machen gerade die linken
Vorbildnationen in Skandinavien seit vielen Jahren
vor. Mit zwar staatlich initiierten, aber letztlich frei
am Markt investierenden Vorsorgefonds haben sie
den Grundstein fiir nachhaltig funktionierende
Rentensysteme gelegt. Am staatlichen Umlagesys-
tem Deutschlands wird dagegen alle Jahre wieder
herumgeschustert. Private Alternativen wer-
den zwar mit Riester und Riirup gefordert,
doch das hilft nur wenig, wenn sie fast
taglich von fast allen Seiten madig ge-
macht werden. Die Rechnung zahlt
am Ende aber kein Verbraucher-
schiitzer oder Politiker, sondern der
kleine Mann. Genau der also, der
vor dem bdosen, bosen Kapitalismus
geschiitzt werden soll.

Von Michael Herrmann, AssCompact



Union Investment prasentiert
zwei neue Fondsstrategien

(ac) Union Investment bietet ab sofort
den UniProlnvest: Chance an. Mit dem
Fonds haben Anleger die Moglichkeit,

Schritt fiir Schritt in globale Aktien zu in-

in den ersten drei Monaten etwa 85% in

den monatlich rund 4% der Geldmarkt-
anlagen in Aktien umgeschichtet. Die
Umschichtungsphase ist nach zwei Jah-
ren abgeschlossen. Der Fonds hat dann
einen Investitionsgrad von 100% in ein
globales Aktienportfolio, das in Anleh-
nung an den UniFavorit: Aktien gema-
nagt wird. Der UniProInvest: Chance soll
unter anderem das Problem des richti-
gen Einstiegszeitpunkts 16sen, da die
Anlagezeitpunkte durch die stufenweise
Umschichtung des Geldmarktanteils in
Aktien automatisch verteilt werden.

Nachhaltiger Mischfonds

Dariiber hinaus hat Union Investment
den UniRak Nachhaltig Konservativ auf-
gelegt. Er investiert iberwiegend in An-
leihen und Aktien und berticksichtigt
neben wirtschaftlichen Aspekten auch
ethische, soziale sowie 6kologische Kri-
terien. Im Bereich der verzinslichen Pa-
piere wird das Fondsvermogen zu min-
destens 30% in Staatsanleihen aus der
Eurozone angelegt. Dartiber hinaus kann

Emittenten investieren. Auf der Aktien-
seite hingegen hat das Fondsmanage-

ment die Moglichkeit, sich aus dem glo-
Euro lautende bzw. nicht wihrungsgesi-

UniRak Nachhaltig Konservativ strebt
langfristig einen Rentenanteil von unge-

fihr zwei Drittel und einen Aktienanteil :
. seine Partner, zum
- Beispiel durch Ein-
- bindungsbeispiele,

von etwa einem Dirittel an. Die Quoten
sind dabei flexibel. In turbulenten Zeiten
an den Kapitalmérkten konnen somit

Aktien auf 25% reduziert und in chancen- :
: und weitere Ver-

reichen Phasen auf bis zu maximal 50%
aufgebaut werden.

. Netfonds startet digitalen Depot-Assistenten

- (ac) Die Netfonds Gruppe erweitert ihr Produktportfolio um
- den digitalen Depoterdffnungsassistenten ,,fundautomat®. Er
vestieren. Der UniProInvest: Chance legt :
¢ ter sollen mit ihm eine weitere Moglichkeit erhalten, um von
Geldmarktpapiere sowie geldmarktnahe :
Papiere und rund 15% in globale Aktien :
an. Im Anschluss an diese Startphase wer- :
. Der gesamte Depoteroffnungsprozess verlauft dank des Depot-
- erdffnungs- Assistenten papierlos. Der Kunde wird online via

- Webcam legitimiert. Dank einer Software-as-a-Service-Archi-
: tektur wird die Bereitstellung sowie Weiterentwicklung von

. Netfonds tibernommen. Grund fiir den neuen Service ist laut
© Netfonds, dass die Digitalisierung dazu fiihren wird, dass jeder
© Finanzdienstleister ein digitales Serviceangebot fiir seine Kun-
: den zu Verfiigung stellen muss, um im Rennen zu bleiben.

kann in jede Website eingebunden werden. Finanzdienstleis-
der Digitalisierung der Finanzwirtschaft zu profitieren.

Gesamter Depoteroffnungsprozess papierlos

: Rechtssicherheit

: Die vom Kunden online abgeschlossenen Vereinbarungen wer-
. den direkt mit dem jeweiligen Finanzdienstleister geschlossen.
. Die Vereinbarungen zum beratungsfreien Geschift der digi-

: talen Vermittlung von Depots wurden zusammen mit erfahre-
- nen Kapitalmarktrechtlern entwickelt. Sie stehen den Finanz-
- dienstleistern zur freien Verfiigung, sodass der fundautomat

- laut Netfonds rechtssicher genutzt werden kann. Finanzdienst-
- leister, die dem KWG unterliegen, konnen den fundautomat

: auch in Hinblick auf MiFID 2 nutzen. Netfonds stellt hierfiir
. qualititsverbessernde Mafinahmen fiir Endkunden bereit.

- Einmalig 149 Euro
. Angebundene Netfonds-Partner zahlen fiir das Tool einmalig
© 149 Euro zzgl. MwsSt. fiir die Einrichtung. In der Einrichtungs-
. gebiihr ist die Designanpassung des Assistenten an den Inter-
der Fonds in Rentenpapiere europdischer :
. Kosten verzichtet Netfonds. Alle User-Aktivititen sowie Statis-

. tiken kénnen iiber das Dashboard des fundautomat eingesehen
- werden, sodass der

balen Universum zu bedienen. Nicht auf :
: seinen Erfolg in
cherte Vermogenswerte diirfen maximal :
30% des Fondsvermdgens betragen. Der
. Vermarktung der

. Serviceleistung un-

netauftritt des Finanzdienstleisters inbegriffen. Auf laufende

Finanzdienstleister
Echtzeit nachver-

folgen kann. Bei der

terstiitzt Netfonds

E-Mail Vorlagen

' triebsideen. Mit dem fundautomat ist eine vollstdndige Depoterdffnung am Laptop moglich.

© That Stock Company — Fotolia.com
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Neue Immobilien-Crowdplattform
in Deutschland gestartet

(ac) Unter www.sarego.de ist ab sofort
eine neue Crowdinvesting-Plattform fiir
Immobilien online. Erstes Projekt ist
eine Immobilie des Projektentwicklers
Vermehrt GmbH in Wien. Die Projekt-
entwicklungsgesellschaft sammelt auf
der neuen Plattform bis zu 1 Mio. Euro
fiir die energieeffiziente Sanierung und
Modernisierung eines Griinderzeit-Alt-
baus ein. Im Zuge des voraussichtlich
bis zum Frithjahr 2018 andauernden
Umbaus werden die zuvor kleinen und
beengenden Wohnungseinheiten des
Gebdudes zusammengelegt und mit
modernen Sanitdranlagen und Echt-
holzparkett ausgestattet. Dadurch ent-
stehen auf insgesamt finf Stockwerken
19 den heutigen Anspriichen und Stan-
dards entsprechende Wohnungen mit
37 bis 146 m”.

6,5% ab 100 Euro

Der Grofiteil der Wiener Wohnungen
wird nach dem umfassenden Umbau
iiber Auflenflichen verfiigen. Vier der
Wohnungen sollen dariiber hinaus ein
Wohnerlebnis der besonderen Art bie-
ten. Es handelt sich dabei um so ge-
nannte Maisonette-Wohnungen, von
deren Dachterrassen die zukiinftigen
Bewohner einen schonen Blick iiber
Wien genieflen konnen. Besonderen
Wert legt die Vermehrt GmbH bei der
Sanierung zudem auf Barrierefreiheit
und Energieeffizienz der Wohnungen.
Ab 100 Euro konnen sich Anleger auf
sarego.de an dem Projekt beteiligen
und erhalten im Gegenzug eine Ren-
dite von 6,5% pro Jahr bei einer Lauf-
zeit von 15 Monaten. Das Darlehen
sowie die Zinsen erhalten Schwarm-
anleger am Ende der Laufzeit.
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PROJECT Gruppe legt weitere Immobilienfonds auf

- (ac) PROJECT Immobilien setzt die Reihe der Fonds fiir semi-
. professionelle Investorengruppen mit dem neuen Spezial-AIF
. Metropolen SP 3 fort. Der von der Kapitalverwaltungsgesell-

- schaft PROJECT Investment AG aufgelegte Fonds umfasst ein
- geplantes Fondsvolumen von 40 Mio. Euro. Investitionsziele
- sind wie beim Vorgangerfonds Immobilienentwicklungen aus
. dem Bereich Wohnen in den deutschsprachigen Metropolre-
: gionen Berlin, Hamburg, Frankfurt am Main, Niirnberg,

. Miinchen, Diisseldorf, Kéln und Wien.

- 7% pro Jahr nach Fondskosten

. Der Fonds investiert in mindestens fiinf Objektentwicklungen
- in mindestens drei Metropolregionen. Investoren kénnen eine
: Rendite von rund 7% pro Jahr nach Fondskosten erwarten.

. Eine Beteiligung ist ab einer Einmalanlage von 200.000 Euro

. zuziiglich 3% Ausgabeaufschlag moglich. Die Laufzeit betrigt
: ab Platzierungsstart rund 8,5 Jahre — das Laufzeitende ist auf
: den 31.12.2025 terminiert. Der Spezial-AIF wird wie alle alter-
: nativen Investmentfonds von PROJECT als Blindpool auf-

. gelegt, bei dem die Investitionsobjekte zu Beginn der Platzie-

. rungsphase noch nicht feststehen.

. Privatanlegerfonds

. Auch an Privatanleger richtet sich der ebenfalls neu aufgelegte
. Metropolen 17. Er bietet als Immobilienentwicklungsfonds

. mit dem Schwerpunkt auf Wohnimmobilien die Beteiligungs-
- moglichkeit an Immobilienentwicklungen in den acht Metro-
- polregionen Berlin, Frankfurt, Hamburg, Niirnberg, Miinchen,
- Diisseldorf, Kéln und Wien. Wie alle PROJECT-Angebote ist
. der Teilzahlungfonds rein eigenkapitalbasiert. PROJECT Me-
. tropolen 17 streut das Kapital auf mindestens zehn Immobi-

- lienentwicklungen mit Schwerpunkt Wohnen.

. Flexible Sonderzahlungen

. Eine Beteiligung ist ab einer Zielsparsumme in Hohe von

: 10.140 Euro zuziiglich 5% Ausgabeaufschlag moglich. Dabei
. ist vom Anleger eine Ersteinzahlung in Hohe des 25-Fachen
. des Monatsbeitrages zu leisten. Der verbleibende Betrag

. wird iiber monatliche Teilzahlungen erzielt. Die PROJECT
. Investment AG prognostiziert pro Jahr eine Rendite von

: mindestens 6% vor Steuern. Eine Gewinnbeteiligung des

: Managements besteht erst ab einer Hurdle Rate von 7%

. pro Jahr nach allen Kosten. Uber flexible Sonderzahlungen
: ab 1.000 Euro

. konnen Anleger

. des Metropolen
17 bei Bedarf eine
- Verkiirzung der

- Ansparzeit bewir-
- ken. Die Haftungs-
: summe ist auf 1%
. begrenzt, eine

. Nachschussver-

. pflichtung aus-

- geschlossen. Die

. Laufzeit endet

* am 31.12.2032.

©rh2010 — Fowlwa.cﬂ




OMEGA Immobilien erhalt
KVG-Zulassung der BaFin

(ac) Die Finanzaufsicht BaFin hat der

OMEGA Immobilien Kapitalverwaltungs
: Neuer nachhaltiger Asset-Manager gegriindet

AG die Zulassung erteilt. Sie darf damit
geschlossene Immobilienspezialfonds
auflegen, managen und vertreiben. Die
Fonds der OMEGA Immobilien KVG
investieren in gute und sehr gute Wohn-,
Biiro- und Handelsimmobilien und
solche mit Entwicklungsperspektiven.
Das Immobilien- und Investmentma-
nagement setzt auf eine konsequente
wirtschaftliche Optimierung der Fonds-
immobilien. OMEGA Immobilien plant
derzeit bereits zwei Fondsprodukte. Bei
beiden handelt es sich um Ein-Objekt-
Fonds in der Form eines geschlossenen
Spezial-AIF. Die OMEGA Immobilien
Gruppe erbringt bisher vor allem Immo-
biliendienstleistungen fiir institutionelle
und private Kunden. Insgesamt verwal-

mogen von 2,8 Mrd. Euro. Das Fonds-
management ist nun neben dem Asset-,

vierte Sdule der Gruppe.

-
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- (ac) Mit CAV Partners Gruppe ist ein neuer Asset-Manager

. und Investor im Bereich der erneuerbaren Energien gestartet.
. Neben Projekten im Bereich erneuerbare Energien gehort auch
: das globale Zukunftsthema der Wasseraufbereitung zum Kern-
© geschift von CAV Partners. Die beiden Griinder Thomas

. Hartauer und Andreas Roth wollen professionellen Investoren

. Beteiligungsmodelle fiir nachhaltige Kapitalanlagen anbieten

- und konzentrieren sich zunichst auf Projekte der Windkraft

- und Sonnenenergie.

. Erster Spezialfonds aufgelegt

* Hartauer war zuvor seit 2002 als Vorstand und Geschiftsfiithrer
- von Lacuna aktiv. Sein Vorstandskollege Roth verfiigt eben-

- falls iiber mehr als zwei Jahrzehnte Expertise auf den Kapital-
markten, davon 21 Jahre im Bereich der erneuerbaren Energien.
. Die Auflegung des ersten Spezialfonds im Bereich Sonne und
tet das Unternehmen ein Immobilienver-

Wind ist nach der Registrierung durch die BaFin bereits realisiert

- worden. Der CAV Sonne und Wind I biindelt im Rahmen eines
- Exklusivmandats Anteile an bereits bestehenden Solar- und

Property- und Facility-Management die :
- Gruppe fiir nachhaltiges Investment aus Bremen.

Windparks. Treuhdnder der Emission ist die Griine Sachwerte
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AssCompact-Roundtable:
Die Zukunft des Investmentvertriebs

Der Vertrieb von Investmentprodukten hat sich unter anderem durch Regulierungen massiv
verandert. Nun stehen erneut drastische Anderungen bevor — vom Garantieverbot in der bAV
Uber IDD bis zum Investmentsteuergesetz. Welche Chancen und Herausforderungen bietet
das fur Makler und Berater? Und wie wollen Versicherer und Investmentgesellschaften darauf
reagieren? Die Antworten darauf liefert der ,,Kongress Investment” auf der DKM 2017 am
25.10.2017 — und der groBe AssCompact-Roundtable zur Zukunft des Investmentvertriebs.

Herr Spielberger, der anhaltende Niedrigzins macht Millionen
Deutschen Sparern und auch Thren Beratern zu schaffen. Sind
kapitalmarktnahe Produkte wie vermogensverwaltende Fonds
oder auch Fondspolicen in der heutigen Welt wichtiger denn je?

Jorg Spielberger Es war jedenfalls noch nie so offensichtlich,
dass eine sinnvolle Altersvorsorge ohne Investmentprodukte
nicht mehr geht, wenn man im Alter den Lebensstandard halten
will. Die Leitzinsen und damit die Renditen vermeintlich siche-
rer Anlagen sind historisch niedrig, und daran wird sich auch
so schnell nichts dndern.

Sascha Bassir Ich schlieffe mich Herrn Spielberger voll an. Die
Vorzeichen fiir die fondsgebundene Altersvorsorge sind duflerst
giinstig. Die Fondspolicen waren beziiglich der Flexibilitdt noch
nie so ausgereift wie derzeit. Die Basler hat ihre FondsRente
ganz eng an den Kundenerwartungen nach maéglichst hohen
Ablaufleistungen ausgerichtet. Das Potenzial ist also vorhanden.
Von daher haben Berater beste Voraussetzungen. Die Vollkasko-
Mentalitét vieler Verbraucher steht jedoch im Widerspruch zu
den eigenen Wiinschen, moglichst viel Kapital herauszube-
kommen. Wer mit dieser Haltung derzeit an die Altersvorsorge
herangeht, begibt sich geradewegs in die Nullzinsfalle.

Charles Neus Anhaltender Niedrigzins und Gesetzesdnderun-
gen sorgen vor allem in Deutschland fiir einen gigantischen
Umdenkungs- und Umlenkungsprozess. Auf der einen Seite
gibt es die Kunden, die auf ihre Sparguthaben und Tagesgeld-
konten keine Verzinsung mehr bekommen. Auf der anderen
Seite ist die Vermittlerlandschaft, die das alte Produktangebot
wie kapitalbildende Lebensversicherungen und normale Renten-
versicherungen nicht mehr anbieten kann. Fiir uns als Anbieter
liegen hier massenhaft Chancen, die Produktwelt mit neuen,
innovativen Losungen zu versehen.

Ist es wirklich sicher, dass die Zinsen lange niedrig bleiben?

Spielberger Natiirlich ist nichts zu 100% auszuschliefSen. Auch
ein Donald Trump kann die Fakten aber nicht aufler Acht las-
sen. Und faktisch sind viele Staaten nach wie vor stark iiber-
schuldet und der Spielraum fiir Zinserhéhungen dadurch stark
beschrinkt. Eine kleine Zinserhohung ist dabei keineswegs eine
Zinswende. Die Frage ist ohnehin vielmehr: Was sind die Alter-
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nativen fiir Anleger? Mehrere Jahre mit
negativen Realzinsen verbringen und so
das Vermogen ab- statt aufzubauen.
Was passiert denn zudem, wenn die
Zinsen irgendwann steigen werden?
Selbst dann konnen kapitalmarktnahe
Produkte davon profitieren.

Dennoch bleibt der Anteil kapitalmarkt-
naher Produkte relativ niedrig ...

Thorsten C. Klingenmeier Bei den Zah-
len muss man genau hinsehen. Im
Bestand spielen fondsgebundene Versi-
cherungen nur eine untergeordnete
Rolle. Bei den heutigen Absatzzahlen
sieht das jedoch anders aus. Die Zeit der
Kklassischen Lebensversicherungen scheint
vorbei zu sein. Die andauernde Niedrig-
zinsphase und regulatorische Vorschrif-
ten wie Solvency II lassen Versicherer von
Garantien Abstand nehmen. Der Trend
geht ganz klar in Richtung kapital-
marktorientierter Produkte — hier fithlen
wir uns als Deutsche Asset Management
sehr gut aufgestellt und sind im engen
Austausch mit unseren Versicherungs-
partnern, um sie zu unterstiitzen.

Bernhard Rapp Diesen Trend konnen
wir nur bestitigen. Canada Life profitiert
stark davon, dass wir schon immer stark
auf kapitalmarktnahe Losungen gesetzt
haben. Dank Produkten wie der Alters-
vorsorgelosung UWP haben wir das Neu-
geschift allein von 2015 auf 2016 um 28%
gesteigert und iiber 40.000 neue Kunden
gewonnen. Bei der betrieblichen Alters-
vorsorge haben wir sogar um fast 40% zu-
gelegt. Dabei hilft uns natiirlich der Track
Record von UWP von durchschnittlich
6% pro Jahr seit Auflegung trotz zwi-
schenzeitig turbulenter Marktphasen.



Viele Berater und vor allem Makler
trauen sich aber nicht, sich mit den
modernen Investment- oder kapital-
marktnahen Versicherungsprodukten
zu beschiftigen. Welche Aspekte
konnten sie davon iiberzeugen?

Martin Stenger Zwei Punkte sind dabei
entscheidend: Wissen und Vertrauen.
Viele Makler wiirden sie gerne stirker
vermitteln, sind sich aber nicht sicher
genug, weil ihnen vermeintlich das notige
Wissen fehlt. Die Gesellschaften haben
auch die Verantwortung, den Maklern
das notige Wissen zu den Produkten zu
verschaffen. Wenn das gelingt, wire ein
wichtiger Schritt geschafft, damit sie
sich trotz der regulatorischen Hinder-
nisse wieder stirker mit Kapitalmarkt-
produkten auseinandersetzen.

Bassir Basler setzt auf die Qualifizierung
der Makler-Consultants. Aus diesem
Grund haben wir den Auflendienst der
maklermanagement.ag komplett tiber
ein halbes Jahr lang zu 34f-Anlage-
beratern auf THK-Niveau ausgebildet.
Die Fondskompetenz wurde sowohl
fachlich als auch vertrieblich geschult.
Die Abschlusspriifung haben dabei alle
bestanden. Mit der erworbenen Anlage-
Kompetenz ermutigen unsere Makler-
Consultants ihre Vertriebspartner, sich
mit modernen Vorsorgeldsungen inten-
siver zu beschiftigen. Denn Kompetenz
schafft Sicherheit.

Stenger Anleger miissen sich nicht
mehr nur die Frage stellen, wie viel sie
im Monat zur Seite legen kénnen oder
wollen, sondern wie sie ihr Anlageziel
im heutigen Umfeld erreichen kénnen.
In Zeiten von Renditen von 6, 7 oder
gar 8% auf sichere Anlagen wie Bun-
desanleihen war es fiir die meisten
Menschen in der Tat nicht notwendig,
ins Risiko zu gehen. Heute sind die
Renditen dafiir selbst absolut teilweise
im negativen Bereich.

Neus Die grofle Herausforderung liegt
im bedingt vorhandenen Kenntnisstand
der Vermittlerlandschaft. Das ist keine
Kritik als solche, sondern eine Feststel-
lung. Hier sind wir gefordert. Und ob-
wohl wir aus der Vermittlerlandschaft
schon erste positive Ansétze sehen, gibt
es noch groflen Nachholbedarf an Aus-
und Weiterbildungsseminaren.

Volkmar Miiller Der Markt fiir Kapitalanlagen wie zum Bei-
spiel geschlossene alternative Investmentfonds (AIFs) die
tiber das KAGB gesetzlich geregelt werden — wie auch die offe-
nen Investmentvermogen —, entwickelt sich sehr positiv. Die
Anspriiche seitens der Gesetzgebung an die Anbieter solcher
Produkte sind sehr hoch. Fachkompetenz im Management
und Berichts- und Transparenzpflichten sorgen fiir Offenheit
und Vertrauen von Beratern und Kunden. Allerdings ist es fiir
Berater aus dem Versicherungsbereich nicht méglich, solche
ATFs zu verkaufen. Die Voraussetzung dafiir ist eine Zulassung
nach dem § 34f oder eine Haftungsiibernahme eines Instituts.

Wenn es schwierig ist, Berater von defensiven Produkten zu
iiberzeugen: Wie iiberzeugt man sie dann von AIFs?

Miiller Es geht in erster Linie nicht ums ,,Uberzeugen’, sondern
darum, dass sich Berater grundsétzlich mit neuen Produkten be-
schiftigen wollen. Es geht um die Bereitschaft, sich fachlich mit
Produkten und Anbietern auseinanderzusetzen. Es ist eine Tat-
sache, dass geschlossene Fonds der Vergangenheit sehr wenig
mit regulierten AIFs zu tun haben. Ein weiterer Faktor ist, dass
immer mehr Berater kein Single-Produkt verkaufen, sondern
eine Finanz- oder Anlagestrategie — diese setzt aber voraus, dass
der Berater Zugriff auf neue und innovative Produkte hat. Die
Deutsche Finance Group bietet Beratern — auch speziell aus der
Versicherungsbranche — Moglichkeiten, Produkte {iber Meetings
und Veranstaltungen kennenzulernen. Zudem bieten wir iiber
unser von der BaFin zugelassenes und beaufsichtigtes Finanz-
dienstleistungsinstitut die Chance einer haftungsfreien Anlage-
beratung und Vermittlung von alternativen Investmentfonds.

Nicht nur Zinsen, sondern auch die Regulierung dndert die
Spielregeln der Anlageberatung. Anfang 2018 stehen erneut
wichtige Anderungen an, wie etwa das bAV-Garantieverbot ...

Stenger Das Betriebsrentenstirkungsgesetz macht den Weg
frei fiir die reine Beitragszusage im Rahmen des Sozialpartner-
modells. Die detaillierte Umsetzung in den Tarifvertragen
und ihre Folgen muss man natiirlich noch abwarten. Viel
wichtiger ist aber, dass das Gesetz mit dem Verzicht auf Garan-
tien einen Paradigmenwechsel darstellt. Es ist ein Bruch mit
der rund 50 Jahre alten Praxis der betrieblichen Altersvorsorge
in Deutschland. Dass ausgerechnet ein SPD-Ministerium »
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den Abschied von Garantien in der betrieblichen Altersvor-
sorge beschlief3t, war nicht zu erwarten. Umso deutlicher ist
das Signal an die Sparer, dass ein Umdenken einsetzen muss.
Garantien bieten heute keine Sicherheit mehr.

Klingenmeier Der 01.01.2018 ist ein sehr wichtiges Datum fiir
die deutsche Investment- und Versicherungsbranche. Mit
dem Betriebsrentenstirkungsgesetz, der IDD und dem Invest-
mentsteuergesetz sowie zusétzlich zum 03.01.2018 MiFID 2
werden die Spielregeln im Vertrieb von Vorsorgeprodukten
entscheidend verdndert. Das spiiren wir bereits jetzt und nicht
zuletzt auch in den Gesprichen mit den Versicherungsgesell-
schaften, mit denen wir zusammenarbeiten.

Rapp Dennoch wird es zum Jahreswechsel keinen sofortigen
Boom geben. Die grofien rechtlichen Verdnderungen erfor-
dern erhebliche Anderungen im Beratungsalltag und vor al-
lem in der Zusammenarbeit zwischen den Gesellschaften und
den Maklern. Das geht nicht von heute auf morgen.

Brauchen Investmentgesellschaften ohne Garantien iiber-
haupt noch die Versicherer oder wire es nicht sinnvoller,
selbst bAV-Produkte aufzulegen?

Klingenmeier Die Deutsche Asset Management arbeitet bei
Altersvorsorgeprodukten mit 19 der 20 grofiten Versicherer in
Deutschland zusammen. Wir wiren nicht gut beraten, wenn
wir nicht versuchen wiirden, diese bestehenden Kooperationen
zu nutzen. Versicherungsmakler haben dank der Zusammen-
arbeit bei Gewerbeversicherungen in der Regel bereits gute
Kontakte zu Unternehmen. Thnen sollte es dadurch leichter
fallen, auch bei der bAV Gehor zu finden. Wir konzentrieren
uns lieber darauf, wie wir den Versicherern die passenden
Produkte anbieten, als ihnen das Wasser abzugraben.

Neus Ich bin nach wie vor der Meinung, dass Versicherer und
Investment-Manager bei der Altersvorsorge enger zusammen-
arbeiten sollen. Strategische Partnerschaften, bei denen beide
ihre jeweiligen Expertisen — Risiko und Sicherheit - kombi-
nieren, sehe ich als unsere Hauptaufgabe.

In welchem Bereich diirfte das Garantieverbot besonders
deutliche Folgen haben?

Klaus-Dieter Erdmann Thorsten C. Klingenmeier
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Klaus-Dieter Erdmann Das Garantieverbot macht die bAV
vor allem fir kleine und mittlere Unternehmen deutlich
attraktiver. Bisher miissen sie im Zweifel fiir die gegebenen
Garantien geradestehen. Das ist vor allem fiir kleinere
Unternehmer ein abschreckender Faktor. Dieses Risiko fallt
durch das Garantieverbot ab nichstem Jahr weg. Das
erleichtert fiir Makler bei mittelstindischen Unternehmern
erheblich den Einstieg in die betriebliche Vorsorge.

Inwiefern wird sich auch die Anlageberatung insgesamt
zukiinftig andern?

Spielberger Es wird noch mehr darum gehen, passende
Gesamtlosungen fiir den Kunden zu finden, als einzelne
Produkte zu verkaufen. Die Hauptaufgabe des Beraters ist
die individuelle Analyse des Kundenbedarfs. Welche Risiken
kann und will er in Kauf nehmen? Welche Renditeerwartun-
gen hat er? Welche Ziele verfolgt er? Diese Fragen riicken
noch stirker ins Zentrum der Kundengespriache. Die Ziel-
erreichung wird insbesondere auch vor dem Hintergrund
der IDD in den Fokus riicken.

Sind Makler im Vertrieb von Altersvorsorgeprodukten al-

so wichtiger denn je? Das genaue Risikoprofil des Kunden
konnen die Gesellschaften schliefllich schwer selbst richtig
einschitzen ...

Rapp Dem kann man, denke ich, nicht widersprechen. Wir
als Anbieter sind daher gefordert, intensiv mit den Maklern
zusammenzuarbeiten. Viele Makler wollen sich informieren.
Diesem Bedarf miissen die Anbieter gerecht werden.

Stenger Genau das stellen wir auch bei Fidelity fest und
suchen daher gezielt den Kontakt zu Maklern - ob auf Ro-
adshows, in Webinaren oder auch auf Fachveranstaltungen
wie etwa dem Kongress Investment der DKM 2017. Zuletzt
hatten wir zum Beispiel ein Webinar zum Thema IDD und
ihren Folgen fiir den Vertrieb, bei dem die Leitungen ge-
glitht haben wie noch nie. Auch das Interesse an Veranstal-
tungen zu unseren Investment- und Multi- Asset-Losungen
wie zum Beispiel den SMART Fonds ist riesig. Das belegt
ganz eindeutig, dass das Interesse der Makler an
Investmentlosungen grof3 ist.

\ _

Bernhard Rapp

— i
Volkmar Muller



Bassir Das sehe ich genauso. Makler tibernehmen eine zen-
trale Rolle im Vertrieb von Altersvorsorgelosungen. Die zen-
trale Aufgabe der Anbieter ist es, den Maklerservice schnell
und unkompliziert zu organisieren und fiir eine hohe Pro-
duktqualitdt zu sorgen.

Welche Rolle spielt bei dieser Umstellung die nicht gerade
junge Altersstruktur innerhalb der deutschen Makler- und
Beraterlandschaft?

Erdmann Dieser Punkt spielt natiirlich eine Rolle. Nicht jeder
wird die Umstellung mitmachen. Vor allem wenn er in weni-
gen Jahren selbst in Rente geht, wird er sich tiberlegen, ob er
seinen gesamten Beratungsprozess noch einmal umstellt.

Neus Die Altersstruktur ist mit durchschnittlich 49,5 Jah-
ren nicht gerade jung. Das Alter reicht aber meist nicht,
um alles beim Alten zu lassen. Meistens ist zudem auch
das Durchschnittsalter der Kunden um die 50 Jahre. Und
gerade hier sehe ich ein enormes Potenzial. Die ,Best
Ager® der Generation 50Plus haben es in sich: Sie fithlen
sich wie 35, haben die grofiten Investitionen hinter sich, in
der Regel noch 30 bis 35 Jahre vor sich liegen. Und sie ha-
ben Geld und wollen in Sachen Anlage- und Verrentungs-
phase beraten werden.

Wenn die Garantiepflicht der bAV wegfillt, wire dann
nicht gleich ein klassischer Sparplan die bessere Option
als eine Fondspolice?

Stenger Auch hier gibt es nicht Schwarz oder Weif3. Beide Mo-
delle haben ihre jeweiligen Vor- und Nachteile. Fiir den einen
passt der Sparplan besser, fiir den anderen die Fondspolice.
Bei letzterer kann der Kunde zum Beispiel oft kostenlos zwi-
schen den verfiigbaren Fonds wechseln.

Zudem koénnen sie steuerlich attraktiver sein, weil dank der
Entgeltumwandlung in der Ansparphase Steuern und Sozial-
abgaben gespart werden, und bieten im Gegensatz zum Spar-
plan die Moglichkeit einer lebenslangen monatlichen Rente.
Ein Sparplan ist dafiir in der Sparphase noch flexibler. Es
kommt also auch hier auf die individuelle Situation, auf das
Bediirfnis des Kunden an.

hr -
Jorg Spielberger

Martin Stenger

DKM-Kongress Investment

Weitere nUtzliche Informationen zur

Zukunft des Investmentvertriebs gibt
es auf dem Kongress Investment auf

der DKM 2017.

Der von funds excellence organisierte
Kongress findet am 25.10.2017 in
Halle 4 statt.

Die Chancen und Herausforderungen
des Vertriebs von Investmentproduk-
ten sowie die Unterschiede zwischen
den Produkten sind auch wichtige
Themen der DKM 2017, insbesondere
innerhalb des von funds excellence
organisierten Kongress Investment.
Was erwartet die Besucher in dem
Fachkongress?

Erdmann Im Endeffekt all das, was hier
besprochen wurde: Wir geben einen
Ausblick auf die anstehenden Verdnde-
rungen und wollen Produkte erkléren,
Vorbehalte abbauen sowie Moglichkei-
ten und Chancen im aktuellen Umfeld
aufzeigen. All dies in Einzelvortrigen
oder hochkaritig besetzten Panels, bei
denen immer auch viel Raum fiir Aus-
tausch und Fragen geboten ist. Bei den
Ausstellern im Themenpark konnen
sich Besucher dann direkt vor Ort iiber
neue Investment- und Vorsorgeldsun-
gen informieren. So wollen wir Makler
und Finanzberater gezielt auf das Zu-
sammenwachsen von Versicherungs-
und Investmentbranche - das nun auch
regulatorisch begiinstigt wird - vorbe-
reiten. Interessierte Teilnehmer kénnen
uns gerne auch vorab ihre Fragen und
Anregungen zukommen lassen. m

¥ AssCompact-Investment-Roundtable - die Teilnehmer:

Sascha Bassir, Vertriebsvorstand der Basler maklermanagement.ag (ohne Bild),
Klaus-Dieter Erdmann, Geschéftsfiihrer von funds excellence,

Thorsten C. Klingenmeier, Senior Relationship Manager Versicherungen von Deutsche AM,
Volkmar Miiller, Managing Director der Deutsche Finance Group,

Charles Neus, Direktor von Schroder Investment Management (ohne Bild),

Bernhard Rapp, Stellvertretender Deutschlandchef von Canada Life,

Jorg Spielberger, Head of Sales Insurances & IFA bei Franklin Templeton,

Martin Stenger, Leiter Vertrieb IFA/Versicherungen von Fidelity
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,Kontrar zu denken und zu handeln, lohnt

sich auch fur Berater oder Kleinanleger*

Interview mit Patrick Hussy, Geschaftsfiihrer und Portfoliomanager von sentix AM

Gier und Panik sind stédndige Begleiter an den Finanzmarkten — und werden regelmaBig
teuer. Nicht nur Anleger selbst, sondern auch Vermittler und Berater sollten daher Uber
Borsenpsychologie Bescheid wissen. sentix nutzt die Erkenntnisse der Behavioral Finance
seit Jahren und erlautert, welche psychologischen Fehler dringend zu vermeiden sind.

Herr Hussy, welche psychologischen Fehler machen Anleger
besonders hiufig?

Die Fakten nicht objektiv, sondern sehr subjektiv zu bewerten.
In der Fachsprache nennt man dieses Phinomen ,selektive
Wahrnehmung® Es liegt in der Natur des Menschen und damit
auch der Anleger, dass sie vor allem nach den Informationen
und Nachrichten suchen, die zu ihrer bereits vorhandenen
Meinung passen. Finden Anleger eine Aktie ohnehin gut, lesen
sie vor allem die positiven Nachrichten bzw. ziehen sich die
positiven Aspekte aus Unternehmensmeldungen heraus, die sie
in ihrer Meinung bestitigen. Negative Punkte oder auch andere
Meinungen werden stattdessen ausgeblendet.

Welche Fehler machen Anleger noch besonders hiufig?

Ein Fehler, der ebenfalls besonders haufig vorkommt, ist die
Selbstiiberschitzung. Viele Neuanleger folgen ihrem Herden-
trieb in Aufwirtsphasen an den Mairkte. In solchen Phasen
laufen die Investments in aller Regel erst einmal ziemlich gut.
Da Erfolg Recht gibt, steigt das Vertrauen in die eigene Anlage-
strategie. Und wenn das Zutrauen an die eigene Prognose-
fahigkeit viel zu stark ausgepragt ist, verleitet dies zu immer
grofleren Positionen. Oftmals starten die Anleger mit kleinen
Aktienquoten. Wenn das eine Weile gut gegangen ist, werden

dann zu hdoheren

Kursen die Quoten

meist bessere Schitzungen ab als der
beste Einzelexperte. Auf diese Weisheit
der vielen zu vertrauen, ist sinnvoller,
als die eigenen Kenntnisse und Fahig-
keiten zu tiberschétzen. Allerdings gibt
es natiirlich auch Phasen, in denen die
Masse verriickt spielt und dann entweder
die Gier oder die Panik regiert. In die-
sen Phasen sollte man sich als Anleger
natiirlich nicht von der emotionalisierten
Masse leiten lassen.

Wie lisst sich erkennen, ob ein Markt
iiber- oder untertreibt?

Indem man das Anlegerverhalten mog-
lichst umfassend und objektiv misst und
auswertet. sentix tut dies seit 2001 durch
eine wochentliche Kapitalmarktumfrage.
Dadurch ist mittlerweile eine lange und
verldssliche Datenbasis tiber das Anleger-
sentiment vorhanden. Das sorgt fiir
zuverldssige Prognosen, die aus dem aktu-
ellen Sentiment abgeleitet werden kénnen.
Die Umstiande an den Kapitalmérkten
andern sich, das Anlegerverhalten bleibt
gleich. Zu einzelnen Kapitalmarktsitua-

»Es liegt in der Natur des Menschen und damit
auch der Anleger, dass sie vor allem nach den
Informationen und Nachrichten suchen, die zu ihrer
bereits vorhandenen Meinung passen.”

erhoht. Das Geld-
verdienen scheint
einfach. Durch den
Nachkauf zu relativ

tionen gibt es mittlerweile eine Vielzahl
an historisch vergleichbaren Daten-
konstellationen, die uns eine verléssliche
Prognose mit hohen Trefferquoten von

hohen Kursen steigt

der durchschnittli-
che Einkaufskurs deutlich an, sodass viele Anleger trotz langer
Erfolgsphasen selbst bei kleineren Riickschlagen oft schon ins
Minus geraten — geschweige denn bei grofieren Riicksetzern.

Sich dem Trend an den Mirkten anzuschlieflen, kann sich
aber auch auszahlen. Wie sinnvoll ist es, sich zeitweise auf
die Seite der Masse zu stellen?

Hier muss man unterscheiden zwischen der Weisheit der vielen
und der Verriicktheit der Massen. Beides gehort zu den Mérkten
von Natur aus dazu. Einerseits hat eine grof8e Masse in normalen
Phasen ein relativ gutes Gespiir. Eine heterogene Gruppe gibt
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bis zu 70 oder 80% ermaglicht.
Wie sieht die Stimmung aktuell aus?

Sehr interessant. Wir kommen gerade
aus einer Phase der Lethargie. Lange Zeit
herrschte bei den Anlegern eine relativ
grofle Emotionslosigkeit. Das hat sich
zuletzt allerdings gedndert. Das Sentiment
fiir die meisten Aktienmarkte ist deutlich
eingebrochen. In unserer Umfrage Ende
Juni haben wir mehrere 52-Wochen-Tiefs
gemessen. Die Stimmung fiir deutsche
Aktien ist sogar auf das niedrigste Niveau



seit Februar 2016 gefallen. Statistisch wird
damit der Boden fiir steigende Kurse
gelegt. Die Emotion ist also zweifellos
wieder in die Mérkte zuriickgekehrt.

Warum haben wir trotz Rekordkursen
keine Euphorie?

Die Nachrichtenlage rund um die Folgen
einer moglichen Zinswende oder auch
die Angste vor der Politik von Donald
Trump haben eine grofle Skepsis der
Anleger zur Folge. Wir messen eine zu-
nehmend negative Stimmung an den
Mirkten — und das, obwohl weiterhin ein
relativ grof8es Vertrauen in die Konjunk-
tur vorhanden ist. Normalerweise wiirden
solch hohe Borsenkurse eher Euphorie
verursachen, was jedoch im Moment
vollig ausbleibt. Deswegen sind wir bei
den eigenen Fonds derzeit auch recht
offensiv aufgestellt. Beim sentix Risk
Return -A- liegt die Aktienquote derzeit
bei fast 70%. Und das, obwohl die Inves-
titionsquote vor Kurzem noch bei nahezu
0% lag. Kritisch wird es immer dann, wenn
die Masse der Anleger stark investiert und
relativ euphorisch wird. Denn dann be-
steht kaum noch positives Uberraschungs-
potenzial. Dies ist aktuell nicht der Fall.
Wir rechnen mit steigenden Kursen.

sentix selbst nutzt Behavioral Finance
beim Management eigener Fonds. Was
bedeutet das konkret?

Zunichst natiirlich, dass wir uns so weit
es geht von subjektiven Einschitzungen
frei machen. Wir ermitteln die Stim-
mungen der Anleger durch unsere
wochentliche Kapitalmarktumfrage -
quasi in Echtzeit —, und das seit vielen
Jahren sehr systematisch. In unserem
Investmentansatz geht es darum, Muster
im Anlegerverhalten zu identifizieren, die
auf eine giinstige Gelegenheit hinweisen.
Wir untersuchen dabei die Schliissel-
grofien Sentiment und Grundvertrauen,
Marktpreise und Investmentthemen und
vertrauen stark auf unsere langjahrig er-
probten Modelle zur Sentiment-Analyse.
Zeigen unsere Indikatoren starken Pes-
simismus, lohnt es sich in aller Regel,
kontrdr zu denken und die eigenen
Angste zu iiberwinden. Herrscht an den
Mirkten Euphorie, gilt es diese kritisch zu
hinterfragen und die Investitionsquoten
niedrig zu halten. Wir managen vier ei-
gene Publikumsfonds und betreuen

zahlreiche institutionelle Mandate nach
den Grundsatzen der Behavioral Finance.

Wie macht man sich als Fondsmanager
frei von Emotionen?

Auch bei uns handeln letztlich Menschen.
Deshalb haben wir uns ein gutes Gertist
gegeben, das uns in unserem Entschei-
dungsverhalten hilft. Wir gehen sehr dis-
zipliniert vor und befolgen unser Regel-
werk, sowohl im Research wie auch im
Risikomanagement. Aufgrund der lang-
jahrigen positiven Erfahrungswerte aus
den Modellen fillt es uns leichter, uns
konsequent an den Modellen und ihren
Ergebnissen auszurichten.

Patrick Hussy

Ko6nnen Sie in Ihren Fonds auch Shorts nutzen?

Das kommt auf das Produkt an. Im sentix Fonds Aktien
Deutschland, der bewusst eine hohe Korrelation zum Dax
aufweist, versuchen wir durch geschickte Uber- und Unter-
gewichtungen einen Mehrwert zum Index zu erzielen. Echte
Shorts sind in diesem Fonds ausgeschlossen. Beim sentix Risk
Return -A- erwarten die Investoren dagegen nicht, dass der
Fondsmanager am Index klebt, sondern unabhangig von einer
Benchmark attraktive Renditen erzielt. Da konnen auch
Shorts der Weg zum Ziel sein. Bei den Total-Return-Produkten
sentix Total Return -defensiv- und sentix Total Return -offensiv-
steht Sicherheit an

erster Stelle. Da es

in dieser Fondska-
tegorie darum geht,
eine  Wertunter-

,Wichtig ist, dass man sich nicht von Emotionen wie
zum Beispiel Euphorie oder Panik leiten lasst, sondern
die Entscheidungen auf objektiven Fakten beruhen.”

grenze zu sichern,

werden sehr risi-

kokontrolliert Chancen bei unterschiedlichen Asset-Klassen
genutzt. Dies kann situativ bedeuten, dass wir auf steigende
wie auch fallende Mirkte setzen. Durch die Wertuntergrenze
bekommen Investoren eine gewisse Planungssicherheit und
Absicherung - auch in unsicheren Bérsenzeiten.

Wie flexibel agieren Sie beim Management der Fonds?

Sehr flexibel. Wie schon angesprochen haben wir beim sentix Risk
Return -A- die Aktienquoten zuletzt deutlich erhoht. Bei diesem
Fonds kann der Investitionsgrad zwischen plus 130% und minus
50% variieren. Das ist eine enorm grof3e Bandbreite, die wir auch
aktiv ausnutzen. Risiken werden dann eingegangen, wenn diese
aus unseren Analysen heraus bezahlt werden. Umgekehrt halten
wir uns dann auch fern, wenn hohe Riickschlidge wahrscheinlich
sind. Wir streben mit diesem Ansatz ein Ertragsziel von 7,5% per
anno an, was dem langjahrigen Schnitt einer Aktienanlage ent-
spricht, jedoch mit deutlich geringeren Risiken. Wichtig ist dabei
aber, dass man sich nicht von Emotionen wie Euphorie oder
Panik leiten ldsst, sondern die Entscheidungen auf objektiven
Fakten beruhen. Kontriar zu denken und zu handeln, lohnt sich.
Das gilt fiir uns genauso wie fiir Berater oder Kleinanleger. "
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Hoch hinaus mit Trends

(ac) Trends gibt es in nahezu jeder Industrie. Ob Smartphones, Superfoods oder Fidget
Spinner — flr die Handler sind solche Trends oft Uberlebensnotwendig. Wer sie ignoriert,
lauft Gefahr, wichtige Umsatze zu verlieren. Das gilt auch bei der Kapitalanlage.

kreisel. Egal ob in der S-Bahn, in der Innenstadt oder

auch im Park: Uberall wirbeln die bunten Spielzeug-
kreisel zwischen den Fingern der Kinder und Jugendlichen.
Ein Riesengeschift fiir den Spielzeughandel, der zeitweise mit
der Produktion der sogenannten Fidget Spinner nicht hinter-
herkam und eilig neue Quellen suchte.

S ie sind der Uberraschungshit des Jahres: kleine Hand-

Mehr als Multi-Asset

Auch bei der Kapitalanlage gibt es jedes Jahr wichtige Trends.
Was ganz friher Bundeswertpapiere und zur Jahrtausend-
wende Aktienfonds waren, sind heute Multi-Asset-Fonds. Sie
dominieren seit vielen Monaten die Absatzstatistiken des
deutschen Fondsverbands BVI. Doch auch hinter diesem
Megatrend, der sich mittlerweile bis in das letzte Eck der
deutschen Beraterlandschaft herumgesprochen haben sollte,
gibt es viele Trends. Sie stehen noch nicht ganz so stark im
Rampenlicht. Dennoch oder gerade deswegen kann sich fiir
Berater ein Blick darauflohnen.

50 AssCompact | August 2017

Passive Losungen

Einer dieser Trends sind Indexfonds,
kurz ETFs. Sie bieten niedrige Kosten,
geringe Mindestbeitrage und dennoch
eine breite Risikostreuung. Kehrseite
der Medaille waren die bis vor Kurzem
noch kaum vorhandenen Provisions-
modelle. Mittlerweile etablieren sich aber
ETF-basierte ~ Versicherungslosungen.
Die Verbindung der Vorteile von Versi-
cherungen und von Indexfonds bieten
laut Thomas Wiedenmann von Vermo-
gensverwalter BlackRock gerade den
professionellen Beratern eine gute Mog-
lichkeit, die wichtigsten Wiinsche vieler
Kunden zu adressieren.

Wiahrend bei den Versicherungslosun-
gen ETF-basierte Produkte im Trend



liegen, sind bei den Investments der
Versicherungsgesellschaft selbst Flug-
zeuge stark im Kommen. Das zeigt un-
ter anderem eine Studie von KGAL. Die

vielversprechende Entwicklung des
Luftfahrtmarkts sowie planbare und
stabile Ergebnisse einer solchen Infra-
strukturanlage lassen demnach das In-
teresse der Anleger an Investments zur
Finanzierung von Flugzeugen wachsen.

Spezialisierung ist Trumpf

Der Boom der Nischenklasse Aviation
ist Sinnbild fir die zunehmende Fo-
kussierung auf Spezialthemen. Auch
Netfonds sieht in der Spezialisierung
einen Anlagetrend. Statt grofler Gesell-
schaften mit ihren nahezu allumfas-
senden Fondsangeboten fragen Kun-
den und Berater beim Hamburger
Maklerpool in den vergangenen Mona-
ten vermehrt Boutiquenfonds an. Jen-
seits des Mainstreams versprechen diese
den Anlegern eine gewisse Exklusivi-
tat. Die Anlageprodukte der kleineren
Gesellschaften punkten laut Netfonds
aber auch mit handfesten Vorteilen wie

etwa einem speziellen Know-how, einer
praktikableren Fondsgrole und grofle-
ren Freiheiten.

Gefragte zweite Reihe

Aus dem Schatten ins Licht des Anle-
gerinteresses treten neben Fondsbouti-
quen einer aktuellen Umfrage von AXA
Investment Managers zufolge auch Ne-
benwerte. 60% der weltweiten Fonds-
kaufer wollen demzufolge in Small
Caps investieren. Damit hat sich die
Anzahl im Vergleich zu 2016 fast ver-
doppelt. Dass sich ein Blick auf die
zweite Borsenreihe lohnen kann, belegt
die auf eben diese Werte spezialisierte
Fondsboutique Discover Capital. Die
Augsburger suchen seit Jahren nach
Unternehmen, die unter dem Radar der
meisten Investoren schweben - und ge-
rade deshalb attraktiv fir aktive Fonds-
manager sein konnen.

FANG die Tech-Aktien

Seit eh und je spielen Trends innerhalb

Eine Frage der Nachhaltigkeit

Trends kommen und gehen — aber
mancher Trend wird auch zum Dauer-
brenner. Werner von Siemens wurde
einst fir seine moderne Elektrotech-
nik genauso nur mude beldchelt wie
Gottlieb Daimlers Wagen ohne Pferde.
Heute sind weder Autos noch Elek-
tronik auf der ganzen Welt wegzu-
denken. Nicht alles, was als Trend
beginnt, 16st sich daher irgendwann
in Luft auf wie einst der Neue Markt.
Fur Anleger lohnt es sich, genau zu
analysieren, was mehr als nur ein
kurzfristiger Trend ist, dessen Ge-
schichte sich fUr eine Zeit lang gut
verkaufen lasst. So wie einst fast al-
les am Neuen Markt. Doch selbst
wahrend der New-Economy-Blase
gab es nachhaltige Erfolgsstorys.
Ein kleiner Softwarekonzern aus
dem beschaulichen Walldorf ist
auch lange nach dem Platzen der
|T-Blase einer der wertvollsten Kon-
zerne Deutschlands — zum Wohle
von Dietmar Hopp und den anderen
Aktionadren von SAP.

von Aktien eine gewichtige Rolle. Getreu der Borsenweis-
heit ,The trend is your friend® springen die Anleger immer
wieder auf solche Trendthemen auf. Zu ihnen zdhlen 2017
zweifelsfrei Technologieaktien. Die Aktien der Tech-Riesen
wie Amazon, Google, Facebook oder Netflix legten eine
fulminante Kursrallye hin. Wie einst den BRIC-Staaten
bescherte es ihnen sogar ein eigenes Namenskiirzel: FANG.
Adrian Doyle von GAMAX sieht darin mehr als einen
kurzfristigen Trend. Vielmehr sieht er fiir grofle Tech-Ak-
tien gute Chancen auf eine langfristige Outperformance.
Und damit dirften auch die Chancen gut stehen, dass ihre
Halbwertszeit deutlich langer ausfillt als diejenige des dies-
jahrigen Sommerhypes um Fidget Spinner. m

Sonderthema im Uberblick

Kundenwinsche mit ETF-basierten
Versicherungslésungen adressieren

FANG-Aktien: Nachhaltiges Wachstum oder too big to grow?
Boutiquenfonds auf dem Vormarsch
Small Caps: Von der Wertentwicklung alles andere als klein

Aviation: Infrastrukturinvestment mit
attraktivem Renditepotenzial
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Kundenwiinsche mit ETF-basierten
Versicherungslosungen adressieren

Versicherungsprodukte auf der Basis borsennotierter Indexfonds (ETFs) gewinnen in der
Altersvorsorge zunehmend an Bedeutung. Der Trend kommt nicht von ungefahr, denn
mit ETF-Losungen lassen sich wesentliche Punkte fur Erfolg im Kundengesprach adressieren.

enn die Bundesregierung im Herbst ihren jahrlichen
WBericht tiber die gesetzliche Rentenversicherung vor-

stellt, diirfte das nicht gerade ein Freudenfest werden.
Denn die Zeiten, in denen der ehemalige Arbeitsminister
Norbert Bliim beschwor, die Rente sei sicher, sind langst vor-
bei. Stattdessen heifdt es im Rentenversicherungsbericht 2016
ganz unverbliimt: ,,Der Riickgang des Sicherungsniveaus vor
Steuern macht deutlich, dass die gesetzliche Rente zukiinftig
alleine nicht ausreichen wird, um den Lebensstandard des Er-
werbslebens im Alter fortzufithren.“ Der Aufbau einer zusitz-
lichen Vorsorge sei notwendig.

Erspartes muss klnftig langer reichen

Eine wesentliche Ursache fiir diese Entwicklung ist die steigende
Lebenserwartung: Ein Mann, der 2010 mit 65 Jahren in Rente
gegangen ist, kann statistisch mit 17 Jahren Rentenbezugsdauer
rechnen. Frauen sogar mit 20,7 Jahren. Wer 2050 mit 67 Jah-
ren planmiflig aus dem Berufsleben ausscheidet, kann sich als
Mann im Schnitt auf 20,3 weitere Jahre freuen, als Frau sind es
sogar 24,4 Jahre. Sprich: Das Ersparte muss kiinftig linger
reichen. Hinzu kommt, dass immer weniger Erwerbstitige fiir
immer mehr Rentner aufkommen, was die staatliche Rente
auf Sicht der kommenden Jahre schmilert.

Die Bevolkerung ist sich dessen bewusst. 86% der Deutschen
sehen selbst in der Verantwortung, ihren Ruhestand finanziell
abzusichern. Das zeigt der Investor Pulse 2017, eine Studie im
Auftrag von BlackRock, an der 2.000 Minner und Frauen aus
Deutschland im Alter von 25 bis 74 Jahren teilgenommen
haben. Demnach haben zwei Drittel bereits begonnen, fiir ihre
Altersvorsorge zu sparen. Versicherungsprodukte genieflen
dabei einen hohen Stellenwert: In den Augen der Befragten
sind sie nach der staatlichen Rente das Vorsorgeprodukt, das zu
Beginn ihrer Altersvorsorge am zentralsten erscheint.
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Berater und Makler wichtig

Daher kommt Beratern und Maklern im
Rahmen der privaten finanziellen Alters-
vorsorge eine besondere Bedeutung zu.
Zum einen geben sie Kunden wichtige
Bausteine fiir langfristigen Vermogens-
aufbau an die Hand. Zum anderen kon-
nen sie je nach Lizenz helfen, Risiken neu
zu bewerten, Ertragswiinsche richtig zu
berticksichtigen und emotionelle Hiirden
zu iiberwinden, die einer optimalen An-
lagestrategie im Wege stehen. Sie konnen
Anlegern helfen zu verstehen, dass alle,
die nicht vorsorgen, ihre Ersparnisse spa-
ter womoglich frithzeitig aufgebraucht
haben werden. Sie erméglichen eine kri-
tische Bestandsaufnahme, inwiefern die
Ziele der Anleger zu den Wegen passen,
auf denen sie diese erreichen wollen.
Und sie konnen helfen, die Furcht vor
Verdanderungen zu nehmen. Damit das
Kundengesprach zum Erfolg wird, sind
drei weitere Ergebnisse des Investor Pulse
2017 zu beachten: Erstens zeigt die Stu-
die, dass Klarheit in Bezug auf die Ge-
biithren sowie auf das Risikoprofil der
besprochenen Anlageform entscheidend
ist, um im Kundengesprich zu punkten.
Zweitens zeigt sich, dass Sparer den
Vorteil der Risikostreuung durch Fonds
zu schétzen wissen. Und drittens sorgt
fast etwa jeder Zweite nicht vor, weil er
nach eigener Einschitzung nicht genug
Geld dafiir zur Verfiigung hat.



Mit ETFs gut adressierbar

Mit ETFs lassen sich diese drei Punkte
sehr gut adressieren. Erstens haben ETFs
den Anspruch, die Wertentwicklungen
von Kapitalmarktindizes wie dem Dax
nach Kosten eins zu eins abzubilden.
Daher kommen sie ohne Fondsmanager
aus. Insofern entspricht das Risikoprofil
eines ETFs ziemlich exakt dem des
zugrunde liegenden Marktes. Zusitzliche
Risiken, die sich aus der aktiven Auswahl
einzelner Wertpapiere durch Portfolio-
manager ergeben, entfallen. ETFs gehoren
zudem zu den besonders kostengiinstigen
und transparenten Finanzprodukten.

Zur besonders hohen Transparenz tragt
bei, dass die Portfoliobestdnde von ETFs
borsentaglich aktuell fiir jedermann im
Internet verfiigbar sind. Die laufenden
Gebiithren dieser Produkte machen oft
nur einen Bruchteil dessen aus, was fiir
aktiv gemanagte Losungen fillig wird. Bei
sogenannten Core-ETFs, die als Basis-
investments fiir Portfolios aufgelegt sind,
belaufen sich die jéhrlichen Gebiihren
verbreitet auf weniger als 0,2% im Jahr.
Performanceabhéngige Gebiihren, die fiir
aktive Managerleistungen oft anfallen,
gibt es nicht. Die geringen Kosten kom-
men umso stirker zum Tragen, je linger
ein Anleger investiert bleibt — also speziell
auch im Rahmen der privaten Altersvor-
sorge, die langfristig ausgerichtet ist.

Breite Streuung

Zweitens bieten ETFs mit nur einer
Transaktion Zugang zu einem breit
gestreuten Portfolio. Der iShares MSCI
World UCITS ETF bildet beispielsweise
die Wertentwicklung von rund 1.600
Aktien ab. Auch tber ganze Aktien-
markte hinaus lassen sich inzwischen
alle wichtigen Anlageklassen, Mirkte
und Marktsegmente iiber ETFs abde-
cken. Das verminderte Risiko, das sich
aus der Streuung auf eine Vielzahl von
Wertpapieren ergibt, sinkt mit zuneh-
mendem Anlagehorizont zusitzlich. So
zeigt eine Analyse des Instituts fiir Ver-
mogensaufbau, dass die jéhrlichen
Renditen des MSCI World von Ende
1969 bis Ende Mai 2016 bei einem An-
lagezeitraum von einem Jahr in etwa
zwischen minus 40 und plus 70%
variiert haben. Bei einem Anlagehori-
zont von zehn Jahren bewegten sich die

Renditen zwischen minus 10 und plus 30%, bei 20 Jahren so-
gar ausschliefSlich im positiven Bereich zwischen leicht tiber
null bis knapp 20%.

Mit kleinen Betragen umsetzbar

Drittens erfordert private Altersvorsorge tiber ETFs nicht
unbedingt hohe Betrdge. Viele Losungen im Rahmen der
vermogenswirksamen Leistungen, Riester-Rente und Riirup-
Basisrente, die sich mit ETFs verkntipfen lassen, lassen sich
tiber Sparpldne bedienen. Mit ihnen lésst sich teilweise schon
mit ab 20 Euro pro Monat langfristig Vermdgen aufbauen.
Sparer wissen diese Anlageform zunehmend zu schétzen. So
hat sich die Anzahl der Sparpldne in den vergangenen drei
Jahren mehr als vervierfacht — auf 414.000. Die Statistik des
»Extra-Magazins“ beruht auf Umsatz- und Bestandsmeldun-
gen sechs grofler Direktbanken. Das Anlagevolumen der ETF-
Sparpléne belief sich demnach Ende Mai auf 11,8 Mrd. Euro -
etwa zweieinhalb Mal so viel wie vor drei Jahren. Insofern
entwickeln sich ETF-Sparpline gewissermaflen zur Lebens-
versicherung des 21. Jahrhunderts.

Verschiedene Produktarten

Berater und Makler, die ihren Kunden ETFs im Rahmen von
Versicherungslésungen naherbringen mochten, haben die
Wahl zwischen verschiedenen Produktarten: Grundsitzlich
bieten in Deutschland mehr als 30 Versicherer im Rahmen
ihrer Produkte Zugang zu ETFs. Einige Assekuranzen geben
dabei spezielle Hilfestellungen fir Berater und Vermittler,
unter anderem die ALTE LEIPZIGER Versicherung, die AXA
Versicherung, die NURNBERGER Versicherung, die Lebens-
versicherung von 1871 und die INTER Versicherungsgruppe.
Zudem gibt es Versicherer, die gemanagte Portfoliolsungen
auf ETF-Basis im Programm haben. Solche Lésungen haben
den zusitzlichen Charme eingebauter Vergiitungsmodelle.
Zu diesen Anbietern gehoéren die Debeka Versicherung, die
Bayerische, die Stuttgarter Versicherung, die VOLKSWOHL
BUND Versicherungen, die VORSORGE Lebensversicherung
und die Vienna-Life Lebensversicherung.

Verbesserte Erfolgsaussichten flir Makler und Berater

Fiir welche Produktart sie sich auch entscheiden: Berater
und Makler, die ihren Kunden ETF-basierte Versicherungs-
l6sungen an die Hand geben, adressieren wesentliche Kun-
denwiinsche und verbessern damit ihre Erfolgsaussichten.
Gleichzeitig helfen sie ihren Kunden, dem néchsten Renten-
versicherungsbericht der Bundesregierung und dem Ruhe-
stand zuversichtlicher entgegenzusehen. "

Von Thomas Wiedenmann, Vice President im Bereich €{{{€{{H
ETF & Index Investing in Deutschland bei BlackRock
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FANG-Aktien: Nachhaltiges
Wachstum oder too big to grow?

Facebook, Amazon, Netflix und Google: Die sogenannten FANG-Unternehmen haben in
den letzten Jahren nicht nur die digitale Wirtschaftswelt revolutioniert, sondern auch
Bdrsengeschichte geschrieben. Doch wie nachhaltig ist der Boom der Tech-Riesen?

ckendes geschafft. Im Mai 2017 kamen die vier Erfolgs-

titel gemeinsam auf eine Marktkapitalisierung von
rund 1,6 Bio. Dollar. Damit waren sie mehr wert als alle 30
Dax-Werte zusammen. Anfang Juni erlebten die grofien Tech-
Unternehmen aber eine Art Schwarzen Freitag und verloren
an einem einzigen Tag 100 Mrd. Dollar an Bérsenwert. Zwar
haben die Papiere sich inzwischen wieder erholt, doch die
Schwankungen lieflen die Frage autkeimen, ob der Tech-Boom
seinen Zenit tiberschritten hat. Hochste Zeit, einen kritischen
Blick auf die einzelnen Unternehmen zu werfen.

Die FANG-Aktien haben in diesem Jahr etwas Beeindru-

Die Technologie-Riesen in der Einzelbetrachtung

Mit einem Borsenwert von rund 440 Mrd. Dollar gehort
Facebook zu den wertvollsten Unternehmen der Welt. Im
Februar hatte der Konzern einen Anstieg des Quartalsumsatzes
um 51% auf 8,8 Mrd. Dollar vermeldet. Der Gewinn wurde
mit 3,57 Mrd. Dollar sogar mehr als verdoppelt. Haupttreiber
des Wachstums ist Smartphone-Werbung. Rund 80% der
Werbeeinnahmen stammen aus dem mobilen Bereich. Das
Maximum der Werbevermarktung auf der Facebook-Plattform
ist damit inzwischen so gut wie ausgereizt. Der Messenger-
Dienst WhatsApp ist dagegen noch gar nicht via Werbung
monetarisiert und bietet hier viel ungenutztes Potenzial. Zudem
investiert der Internetkonzern in weitere Wachstumsbereiche
der Digitalisierung. Durch die Ubernahme von Oculus VR
vor drei Jahren hat Griinder Mark Zuckerberg beispielsweise
beste Voraussetzungen geschaffen, um vom Virtual-Reality-
Trend zu profitieren, sobald er den Durchbruch bei den
Endkunden schafft.

Amazon hat sich derweil langst vom Online-Buchhindler zu
einem der erfolgreichsten Internetkonzerne weltweit entwickelt.
Bislang hat kein Unternehmen das Internet als Kommerzplattform
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so konsequent erschlossen wie Amazon.
Uber die Jahre gelang die Entwicklung zu
einem breit aufgestellten Serviceanbieter,
der nachhaltige Trends wie Cloud-Com-
puting, Streaming und kiinstliche Intel-
ligenz fiir sich zu nutzen weifl. Mit
Amazon Fresh und der Akquisition von
Whole Foods steigt der Internetriese nun
auch in die Lebensmittelindustrie ein
und setzt damit seinen Expansionskurs
in der analogen Welt fort.

Der Streaming-Anbieter Netflix hat sich
zu einem Anlegerliebling entwickelt,
seit er 2013 mit der Produktion eigener
Inhalte begonnen hat. Zwar ist die Profi-
tabilitat unter anderem wegen der hohen
Programminvestitionen relativ schwach,
doch Investoren vertrauen auf den lang-
fristigen Erfolg des Geschiftsmodells.
Grund fir Optimismus sind vor allem
die stetig steigenden Abonnentenzahlen:
Bezogen Anfang 2012 ,,nur® 24 Millionen
Menschen regelméflig Netflix-Inhalte,
waren es im ersten Quartal 2017 bereits
94 Millionen. Allerdings bekommt das
Unternehmen starke Konkurrenz von
einem anderen FANG-Unternehmen:
Amazon ist Netflix etwa mit seinem
Prime-Angebot dicht auf den Fersen.

Mit tiber 90% der Anteile am weltweiten
Suchmaschinenmarkt hat Google,
beziehungsweise der Mutterkonzern
Alphabet, quasi eine Monopolstellung.



Der Suchmaschinen-Marktfithrer ist
mit seinem Wagniskapitalportfolio in
nahezu alle wichtigen Tech-Trends in-
volviert: Die Google-Suche wird mit
kiinstlicher Intelligenz optimiert, Googles
Smart-Home- Assistent macht Amazons
Alexa Konkurrenz, die Tochterfirma
Waymo forscht und entwickelt im Be-
reich des autonomen Fahrens und auch
im Virtual-Reality-Segment mochte
Google lieber frither als spiter den
Massenmarkt bedienen. Kritisch zu be-
trachten ist zurzeit allerdings YouTube.
Die Videoplattform ist zwar nach wie
vor das Segment mit den besten
Wachstumsraten, hat in den letzten
Monaten jedoch einige internationale
Werbekunden verloren, da die Qualitat
und Seriositdt des Werbeumfelds nicht
gewidhrleistet werden konnte. Sollte
hier keine kontinuierliche Kontrolle
stattfinden, besteht das Risiko, dass die
Werbeeinnahmen des gesamten Kon-
zerns langfristig geschadigt werden.

Neue Risiken?

Inzwischen ldsst der Erfolg der Tech-
Giganten bei regulatorischen Einrich-
tungen die Warnglocken lduten und in
den letzten Wochen haben Negativ-
schlagzeilen  fir  Aufmerksamkeit
gesorgt. Die EU-Kommission etwa hat
Google zu einer Rekordstrafe in Hohe
von 2,4 Mrd. Euro verurteilt. Auch das
Bundeskartellamt beschiftigt sich mit
den FANG-Unternehmen. Zwar wurde
das Verfahren gegen die Amazon-
Tochter Audible inzwischen eingestellt,
doch nun ist bereits Facebook ins Visier
der Wettbewerbsbehorde geraten.

Hohe Anpassungsfahigkeit

Vorsichtigen Anlegern kénnte die Auf-
merksamkeit seitens Politik und Justiz
Sorge bereiten. Allerdings konnten sich
Google und andere Betroffene bislang
immer ziigig an die jeweiligen Vorga-
ben und Regelungen anpassen, ohne
dass ihre Geschiftsmodelle gelitten
hitten. Die Riicksetzer waren nur tem-
porar und werden es vermutlich auch
bleiben. Insgesamt haben sich die Un-
ternehmen der FANG-Aktien tiber Jah-
re als innovative, disruptiv denkende
Markttreiber bewiesen, die sich von
Riickschldgen innerhalb kiirzester Zeit
erholt haben. Sie profitieren nach wie

vor von aktuellen und weitestgehend konjunkturunabhéngi-
gen Wachstumstrends. Ein Ende des Booms ist deshalb erst
einmal nicht zu erwarten.

Junge Wilde als Investmentchance?

Die Bewertungen sind jedoch unbestreitbar hoch und nicht
fiir jeden Anleger ist ein substanzielles Investment noch reali-
sierbar. Ein frithzeitiger Einstieg bei erfolgreichen Tech-
Unternehmen bietet dagegen die Chance auf hohe Gewinne:
Wer beispielsweise vor 15 Jahren 7.000 Dollar in Netflix inves-
tiert hétte, wire heute Milliondr. Bei einem Investment in
Amazon vor 20 Jahren wiren dafiir sogar weniger als 2.000
Dollar Einsatz notig gewesen.

Doch nicht immer geht ein frithes Investment gut. Als viel-
versprechender Kandidat fiir die néachste Erfolgsgeschichte
galt zuletzt etwa Snap Inc., das Mutterunternehmen der Snap-
chat-App. Der Borsengang im Mérz 2017 schien die hohen Er-
wartungen zu erfiillen: Der Kurs der Aktie stieg am ersten
Handelstag um 44%. Die Euphorie ist inzwischen jedoch
verflogen. Nach den enttduschenden Zahlen fiir das erste
Quartal 2017 brachen die Kurse ein. Mittlerweile notiert die
Aktie unter dem Ausgabepreis.

Geschéafte kritisch auf bestimmte Faktoren bewerten

Vor diesem Hintergrund stellt sich die Frage, ob Tech-
Newcomer angesichts der Marktmacht der FANG-Unterneh-
men noch attraktive Investmentalternativen sind? Selektiv haben
sie zwar durchaus Chancen, sich auf dem Borsenparkett gegen
die Schwergewichte zu behaupten. Das Beispiel Snap zeigt je-
doch, dass je nach Geschiftsmodell bestimmte Faktoren kri-
tisch bewertet werden miissen. Dazu gehéren unter anderem
die Geschwindigkeit des Nutzerwachstums und die von den
Usern durchschnittlich verbrachte Zeit auf der jeweiligen
Plattform. Problematisch ist auch die Frage, wie leicht gute
und fiir die Nutzer attraktive Features von den groflen Wett-
bewerbern kopiert werden kénnen. Auch hier ist Snap ein Ne-
gativ-Beispiel, denn mehr als einmal hat sich Facebook von
Kernfunktionen der Snapchat-App ,inspirieren lassen. Die
Schiitzbarkeit des eigenen Geschiftsmodells ist deshalb gerade
bei aufstrebenden Technologie-Unternehmen entscheidend
tir die Entwicklung der Wertpapiere. m

Von Adrian Doyle,

Fondsexperte der GAMAX Management AG ‘ g
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Small Caps: Von der Wertentwicklung
alles andere als klein

Nebenwerte fiihrten bei Anlegern lange ein Schattendasein. Im vergangenen Jahr ist das

Interesse aber sprunghaft angestiegen. Allerdings kursieren noch immer viele Irrtiimer Uber
Small Caps. Das Segment wird oft als ,,zu volatil“ und damit als ,zu riskant” abgestempelt.
Dabei sagt die GroBe allein wenig Uber die Qualitdt der Investments aus.

einfach zu handeln und zum anderen schlichtweg un-

bekannter als Dax-Werte sind. Wer weif$ schon, dass
der Weltmarktfiihrer fiir Autowaschanlagen ein relativ unbe-
kanntes Augsburger Unternehmen ist, das erst vor Kurzem,
nach einer sagenhaften Kursrallye von tiber 150% in den letz-
ten 24 Monaten, in den SDax aufgestiegen ist? Oder wer hat
schon einmal von der Firma Corticiera Amorim gehort? So
sperrig der Name klingen mag, so erfolgreich ist doch das
Unternehmen, das dahintersteckt: der unangefochtene Welt-
marktfithrer fiir Weinkorken im Premiumsegment.

E s ist unbestritten, dass Nebenwerte zum einen nicht so

Qualitat statt GroRe

Auffallend im Bereich der Nebenwerte ist die Tatsache, dass
man bei griindlicher Suche immer wieder auf Hidden
Champions stof3t: Nischenplayer, die oft ein ganzes Markt-
segment beherrschen. Die zuvor erwdhnte Amorim zeigt
dies deutlich. Das Unternehmen besetzt sehr erfolgreich

Von Michael Kugelmann, Leiter Vertrieb
bei Discover Capital
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rund 70% des Weltmarktes fiir Wein-
korken im Premiumsegment. Interessant
sind nun die hohen Markteintrittsbar-
rieren: Wiirde ein Konkurrent auf die
Idee kommen, das Geschift nachahmen
zu wollen, so miisste er erst einmal 25
Jahre warten, bis seine Korkbaume, fiir
die er riesige Flachen in der richtigen
Klimazone benétigt, erntereif sind. Da-
nach bréauchte er ein Netzwerk sowohl
auf der Beschaffungs- als auch auf der
Abnehmerseite, um die nétigen Mengen
produzieren und konkurrenzfihig an-
bieten zu kénnen.

Ahnlich ist es beim schweizerischen
Schraubendistributor Bossard Group.
Das Unternehmen verkauft scheinbar
nur einfache Schrauben, jedoch braucht
man auch hier ein grofies und vor allem
globales Netzwerk an Herstellern, um
die richtige Schraube mit der richtigen
DIN-Zertifizierung in ausreichender
Menge zeitnah verfiigbar zu haben. Solche
Fakten sind wichtig, um zu zeigen, dass
ausgewdhlte Nebenwerte — trotz ihres
geringen Bekanntheitsgrades - prinzipiell
gesehen weder riskanter noch schlechter
sind als Large Caps. Es kommt vielmehr
auf das Geschiftsmodell und die Markt-
stellung an als auf die schiere Grofle.
Anders ausgedriickt ist ein Unternehmen,



nur weil es sehr grof$ ist, nicht unbe-
dingt weniger risikoreich als ein kleines
Unternehmen, das von hoher Qualitét
gepragt ist.

Informationsvorspringe durch
Marktineffizienzen

Im Bereich von einer Marktkapitalisie-
rung von 100 bis 500 Mio. Euro schauen
sich schitzungsweise etwa drei Analys-
ten ein Unternehmen genauer an und
stellen Empfehlungen dazu aus. Ver-
gleicht man diese Zahl mit Werten,
die eine Marktkapitalisierung von
iber 5 Mrd. Euro aufweisen, so wird
der Unterschied sehr deutlich: Ein so
grofles Unternehmen wird meist von
iiber 15 Analysten unter die Lupe ge-
nommen. Das hat zur Folge, dass hier
Informationen viel schneller ,in den
Markt® gebracht werden als bei einem
Unternehmen, das nur von drei oder
sogar gar keinem Bankanalysten beob-
achtet wird. Bei Nebenwerten lassen
sich also durch Marktineffizienzen In-
formationsvorspriinge generieren, die
man durch konsequentes Handeln aus-
nutzen kann.

Betrachtet man die unzdhligen Hierar-
chiestufen eines multinationalen Grof3-
konzerns, so fallt es nicht schwer zu
glauben, dass ein kleines Unternehmen
mit der Einfithrung eines neuen Pro-
duktes schneller sein kann als ein
schwerfilliger Groflkonzern. Kleinere
Unternehmen koénnen sich dartiber hi-
naus oft auch bedeutend agiler an neue
Marktgegebenheiten anpassen und zii-
gig Mafinahmen ergreifen, die das Un-
ternehmen (zurtick) auf die Erfolgs- oder
auf die Uberholspur bringen.

Ein weiterer Punkt, der Nebenwerte
interessant machen kann, sind Uber-
nahmen. Kleine erfolgreiche Unter-
nehmen werden oft Ziel eines grofie-
ren Konkurrenten oder Private-Equi-
ty-Investors, der durch seine Einkaufs-
macht den Small Cap gut einbinden
kann oder sich dadurch sogar den Zu-
gang zu einem neuen Markt erschlief3t.
Hier kénnen Ubernahmepridmien be-
zahlt werden, die manchmal sehr hoch
sein konnen - wie etwa zuletzt bei der
Avesco Group aus England. Dort hatte
ein Private-Equity-Investor fiir den
Filmequipmentverleiher vergangenes

Jahr eine Pramie von 125% zum Vorta-
gesschlusskurs bezahlt.

Haufig ,, unentdeckt”

Vor dem Hintergrund dieser Vorteile stellt
sich natiirlich die Frage, warum diese
Hidden Champions oft unentdeckt blei-
ben. Ein moglicher Grund ist, dass Ne-
benwerte oft zwar gelistet, aber in keinem
Index notiert sind. Rund 4.000 Unterneh-
men sind an der européischen Borse ge-
listet, aber lediglich 1.000 sind in einem
Index notiert. Das bedeutet, dass rund
3.000 Aktien auflen vor gelassen werden.
Damit kann eine Vielzahl an unbekann-
ten Nischenplayern entdeckt werden, da
diese sich oft unter dem Radar der gro-
eren institutionellen Anleger bewegen.

Die Unbekanntheit hat aber auch ,tech-
nische“ Griinde. Man betrachte das Bei-
spiel eines 5-Mrd.-Euro-Aktienfonds,
welcher zum Beispiel die Aktie des fith-
renden Tirenherstellers Innotec TSS AG
erwerben mochte. Wiirde der Fonds die
Aktie mit nur 1% in seinem Portfolio ge-
wichten, was rund 50 Mio. Euro Gegen-
wert in Aktien ergibt, wiirde das bereits
tiber 25% der Marktkapitalisierung der
Innotec TSS AG entsprechen. Fiir viele
Fonds groflerer Fondsgesellschaften wird
so ein Kauf mit relevanter Gewichtung
daher nur schwer moglich sein.

Wesentliche Vor- und
Nachteile im Uberblick

Vorteile:

Agilitat und Anpassungsfahigkeit
der kleineren Unternehmen
Starke Innovationskraft aufgrund
von weniger Hierarchieebenen
Trigger wie die Aufnahme in einen
Index kdnnen zu starken Kursent-
wicklungen flihren, da passive
Fonds die Aktie kaufen mussen
und zudem im Index meist hohere
Bewertungen moglich sind
Kleinere Unternehmen kénnen
h&ufig Ziel einer Ubernahme
werden, was in der Regel zu at-
traktiven Kursspriingen durch
Ubernahmepramien fihren kann
Bei griindlicher Suche kann man
echte Hidden-Champions wie
Corticiera Amorim finden

Nachteile:

Geringe Liquiditat und erschwertes
Handeln der Aktie
Geschaftsberichte und andere
Informationsquellen nicht so
ausfuhrlich wie bei Large Caps
GroBer Aufwand im Research- und
Analyseprozess

Generell sind familiengefiihrte Unternehmen zu bevorzugen.
Diese findet man durchaus nicht selten im Bereich der Neben-
werte. Ist ein Unternehmen familiengefithrt, denkt man meist
in Generationen und nicht in Quartalen, was der langfristigen
Entwicklung meist sehr zutréglich sein kann. Des Weiteren
sind diese Unternehmen oft aktionérsfreundlich und verfol-

gen eher eine attraktive Dividendenpolitik.

Limits oder Fonds nutzen

Beim Kauf von Aktien mit kleinerer Marktkapitalisierung ist
unbedingt darauf zu achten, ein Limit bei der Ordererteilung
zu setzen, da man sonst Gefahr lduft, zu einem unnétig teu-
ren Kurs zu kaufen. Alternativ streuen aktiv gemanagte Ne-
benwertefonds, wie etwa die SQUAD-Fonds von Discover
Capital das Kapital automatisch und kontrolliert auf ver-

schiedene aussichtsreiche Titel.
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Boutiquenfonds auf dem Vormarsch

Die jungsten Absatzstatistiken zeigen einen deutlichen Trend: Immer mehr Anlegergelder
flieBen in sogenannte Boutiquenfonds — auch bei Maklerpools wie Netfonds. Besonders in
den vergangenen Jahren ist dieser Trend deutlich splrbar. Aus guten Grinden. Jenseits
der Mainstreamprodukte stellen sie eine gute Alternative flr Privatanleger dar.

N
10.000 Publikumsfonds stehen Anlegern in

ber
U Deutschland zur Verfiigung. Eine Art von Fonds, die
sich in jlingster Zeit grofler Beliebtheit erfreut, sind
sogenannte Boutiquenfonds, also Fonds von kleinen Gesell-
schaften oder Vermogensverwaltern. Und das hat seine Griinde.
Doch was bewegt Anleger und Berater gleichermaflen, jenseits
des Mainstreams nach Fondsboutiquen zu suchen?

Exklusivitdtsversprechen

Zundchst ist zu kldren, was unter sogenannten Boutiquen-
fonds - hdufig auch Spezialititen genannt - zu verstehen ist.
Das sind Fonds von kleinen Fondshdusern bzw. Vermogens-
verwaltern. In den Medien tauchen sie aufgrund ihrer Grofle
und damit verbundenen finanziellen Moglichkeiten nur
selten auf. Sie schwimmen kaum auf der Mainstreamwelle.
Genau das ist einer der Griinde, warum sie immer mehr in
den Fokus vieler Anleger und insbesondere auch im
Beratungsprozess riicken. Denn: Mittlerweile bietet die Fonds-
industrie iiber 10.000 Produkte an. Ein Investmentfonds
wird hdufig auch in anderen Wihrungen angeboten. Das sind
sogenannte Nebenklassen. Zahlt man diese hinzu, sind es
sogar iiber 30.000 Fonds. Wer die Wahl hat, hat bekanntlich
auch die Qual. Boutiquenfonds hingegen versprechen eine
gewisse Exklusivitat. Das ist fiir Anleger wichtig. Denn wie
in vielen anderen Lebensbereichen bieten Boutiquen eine
gewisse qualitative Vorabselektion.

Deutliche Vorteile

Der wichtigste Grund fiir die wachsende Beliebtheit sind die
mit Boutiquenfonds verbundenen Vorteile. Da ist zunéchst
die Grofle zu nennen. Klassische, etablierte Fonds von grofien
Fondsgesellschaften sind héufig sehr grofS. Das fiithrt zu
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Problemen, denn Grofle fithrt in der
Regel zu Unbeweglichkeit und Trigheit.
Aufgrund seiner Grofle bleiben einem
solchen Fonds nur wenige Optionen. Er
wird Dbeispielsweise kaum in kleinere
Markte investieren kénnen, um Oppor-
tunititen auszunutzen. Und wenn er es
tut, dann ist der Anteil aufgrund der
niedrigeren Marktkapitalisierung kleiner
Mirkte im Vergleich zum Fondsvolumen
nur sehr gering. Gute Opportunititen
verpuffen also im grofien Anlagetopf.

Das Ergebnis: Nicht selten kleben grofie
Fonds an ihrem Index. Das wire an sich
nicht weiter schlimm. Jedoch liegt der
Hauptexistenzgrund aktiver Fonds in der
Erzielung einer Uberrendite zum Index.
Erreicht ein Fonds das tiber lingere Zeit
nicht, hat er ein Problem. Boutiquen-
fonds hingegen orientieren sich haufig
nicht starr an einem Index und konnen
so sogar eine geringe Korrelation zu den
iiblichen Fonds erreichen.

Mehr Flexibilitdat und Freiheiten

Bei der Zielerreichung haben Manager
grofler Fonds hédufig mit strengen Vor-
gaben und Richtlinien zu tun, die den
Spielraum einengen. Nicht selten wirken
sich diese Einschrinkungen nachteilig
auf die Arbeit des Managements aus und
somit auch den langfristigen Erfolg.



Boutiquenfonds hingegen haben es
leichter. Thre Manager unterliegen in
der Regel weniger Restriktionen. Thre
hoheren Freiheiten konnen sie ausnutzen,
um Dbeispielsweise in kleinere Mirkte
oder Branchen zu investieren. Aber auch
spezielle Strategien und Investmentan-
siatze lassen sich leichter umsetzen,
wenn seitens der Fondsgesellschaft keine
zu engen Restriktionen bestehen.

Hinzu kommt: Gerade bei Boutiquen-
fonds sind die Entscheidungswege hiau-
tig sehr kurz. Entscheidungen zur Allo-
kation, Selektion oder sonstige Fragen
brauchen keine hohen Hiirden zu
nehmen, wie das bei groflen Fondsge-
sellschaften zum Beispiel durch Anlage-
ausschiisse der Fall sein kann. Schnellere
Entscheidungswege und weniger Biiro-
kratie konnen im Falle eines Falles das
Zunglein an der Waage sein und langfristig
fir mehr Performance sorgen.

Keine Uberschuttung mit
Anlagegeldern

Grofle Fonds werden héufig mit Geldern
tiberschiittet. Das ist nicht immer ihrer
stabilen Leistung geschuldet, sondern
ihrem Marketingbudget, welches dazu
fithrt, dass nahezu jeder Anleger die
Namen grofler Banken kennt. Kleinere
Fonds hingegen sind unbekannt. Aber
genau das fithrt dazu, dass sie vor dem
sogenannten Herdenverhalten geschiitzt
sind. Denn neue Anlagegelder sind nicht
immer ein Segen. Sie miissen sinnvoll
angelegt werden, was gerade groflen
Fonds hiufig Probleme bereitet.

Fokus auf eigene Starken

GrofSe Hauser fiihlen sich haufig ver-
pflichtet, viele verschiedene Fonds an-
zubieten, um so viele Anleger zu errei-
chen. Das ist nachvollziehbar, denn sie
stehen unter enormem Wachstums-
druck. Sie miissen sich permanent be-
haupten und ihre Marktanteile vertei-
digen und ausweiten.

Boutiquenfonds haben es in diesem
Punkt leichter. Sie unterliegen diesem
Druck nicht, denn ihr Fokus liegt
ganz klar woanders. Sie fokussieren
sich auf ihre Stirken und legen daher
nur solche Fonds auf, bei denen sie
Spezialwissen haben und somit einen

Mehrwert liefern konnen. Sie vermitteln konkret das Bild,
dass Anleger in einer bestimmten Anlageklasse, einem
Markt oder einem Thema zu ihnen kommen konnen. Ein-
zigartigkeit ist ihr Markenzeichen. Das ist in der Sache nur
logisch und keineswegs neu. In vielen anderen Geschifts-
und Industriebereichen hat sich Spezialisierung durchge-
setzt. Was dort gilt, gilt auch im Finanzsektor.

Empirische Ergebnisse geben dem recht: Es gibt keine Fonds-
gesellschaft, die in allen Bereichen stabile und tiberdurch-
schnittliche Ergebnisse liefern kann. Ein grofles und breit
aufgestelltes Researchteam fiihrt also nicht zwingend auch zu
besseren Ergebnissen.

Fondsmanager selbst investiert

Ein nicht zu unterschitzender Faktor ist die Tatsache, dass
Fondsmanager von Boutiquenfonds in der Regel selbst in-
vestiert sind. Ent-
weder weil sie

auch der Inhaber Fondsboutiquen fokussieren sich auf ihre Starken
sind oder weil und legen daher nur solche Fonds auf, bei denen
dies seitens der Si€ Spezialwissen haben und somit einen Mehrwert

Geschiftsfihrung ~ liefern konnen.

vorgegeben wird.

In beiden Fallen

hat das eine positive Wirkung auf die Risikoseite. Wer mit
seinem eigenen Geld investiert ist, wird stirker auf Qualitdt
achten und im Zweifelsfall riskante Manover unterlassen.

Fazit

Boutiquenfonds sind jenseits der Mainstreamprodukte eine
gute Alternative fiir Privatanleger. Dank ihrer starken Spezia-
lisierung sind sie in der Lage, ihre Starken im jeweiligen Anlage-
segment voll auszuspielen und so einen konkreten Mehrwert
zu liefern. In einem breit diversifizierten Portfolio sind sie
deshalb ein wichtiger Baustein. Daher ist es nicht verwunder-
lich, dass Boutiquenfonds einen immer wichtigeren Platz bei
der Anlageentscheidung einnehmen. "

Von Sasa Perovic,
Leiter Fonds- und Markt-Research bei Netfonds
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Fluggesellschaften IATA meldete fiir 2016 einen

Anstieg im Passagierautkommen um 7,4%. Ein Wert,
der das durchschnittlich erzielte Wachstum der vergange-
nen Jahre deutlich iiberschreitet. Ahnlich vielversprechend
sind die Prognosen fiir 2017: Das Passagieraufkommen soll
rund 5% zunehmen. Die erwarteten Gewinne in Hoéhe von
31,4 Mrd. Dollar stellen sogar das dritthochste Ergebnis fiir
die Branche dar.

Der Luftverkehrsmarkt boomt. Der Dachverband der

Luftfahrt Gberzeugt durch stabiles Wachstum

Dieses stabile Wachstum schlégt sich auch bei der Weltflotte
nieder. 2016 stieg die Transportkapazitit um 5,2%. Haupt-
grund hierfiir sind neu ausgelieferte Flugzeuge. Prognosen
zufolge diirfte der Anstieg in diesem Jahr dhnlich hoch aus-
fallen. Der Auftragsbestand fiir Flugzeuge der A320neo-
Familie liegt beispielsweise aktuell bei rund 5.000 Maschi-
nen. Mit energieeffizienteren Triebwerken erdffnet diese
neueste Generation der sogenannten Narrowbodies den
Fluggesellschaften die Moglichkeit, den Kerosinverbrauch
zu senken. Doch auch die Nachfrage nach den Vorgéinger-
modellen der Airbus A320ceo-Familie bleibt bestehen, da der
momentan vergleichsweise niedrige Olpreis die Notwendig-
keit besonders treibstoffsparender Typen etwas in den Hinter-
grund gedringt hat. Insgesamt flogen die Fluggesellschaften
2016 eine durchschnittliche Kapitalrendite von iiber 9% ein.
Damit lag die Profitabilitat auf Rekordniveau.

Das Interesse professioneller Investoren an der Asset-Klasse
Aviation steigt. Im anhaltenden Niedrigzinsumfeld haben
Alternative Investments - also Kapitalanlagen jenseits der
klassischen liquiden Aktien und Anleihen - zum Beispiel
im Asset-Management von Versicherern an Bedeutung ge-
wonnen. Als institutionelle Anleger beurteilen die Versiche-

Von Florian Martin, Sprecher der Geschaftsfiihrung
der KGAL Capital GmbH & Co. KG
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Aviation: Infrastrukturinvestment
mit attraktivem Renditepotenzial

Die vielversprechende Entwicklung des Luftfahrtmarktes sowie die planbaren und stabilen
Ergebnisse einer Infrastrukturanlage lassen das Interesse der Anleger an Investments zur
Finanzierung von Flugzeugen wachsen, insbesondere bei Versicherungsgesellschaften.

rer mogliche Investitionen objektiver
und differenzieren stirker als private
Anleger. Zudem legen sie Wert auf ein
professionelles Risikomanagement,
das ausreichend Sicherheit fir die
meist langfristig orientierten Versiche-
rer bietet. Denn oft ist ihr Ziel ein ste-
tiger jahrlicher Ertrag in Form von
Ausschiittungen {iber eine moglichst
lange Investitionsdauer von teilweise
bis zu 20 Jahren.

Planbare, stabile Ergebnisse

Vor diesem Hintergrund stellen reale
Investitionen zur Finanzierung von
Flugzeugen, die weltweit von Airlines
eingesetzt werden, sowohl auf der
weitgehend sicheren Debtseite (als
Fremdkapitalgeber bis max. 70% des
Flugzeugwertes), aber auch auf der
ertragreicheren Equityseite (als echter
Eigentiimer mit den entsprechenden
Chancen/Risiken) eine passende Er-
ganzung fir institutionelle Portfolios
dar. Flugzeuge sind ein langlebiges Stan-
dardgut, flexibel einsetzbar und im An-
gebot begrenzt. Thre iiblicherweise mit-
tel- bis langfristige Vermietung im Rah-
men von Operating-Leasing-Vertrigen
sorgt fiir planbare, stabile Ergebnisse.
Moglichen Risiken konnen Investoren
durch eine grofitmogliche Diversifizie-
rung begegnen.

Fazit

Im derzeitigen Marktumfeld bietet die
Asset-Klasse Aviation bessere Rendite-
chancen als andere Infrastrukturinvest-
ments bei vergleichbaren Risiken und
spielt auch seit der Einfithrung von
Solvency II ihre Vorteile verstarkt aus.
Denn unter bestimmten Voraussetzungen
leisten alternative Investments, zum Bei-
spiel ein Aircraft-Leasing, einen iiber-
durchschnittlichen Ertragsbeitrag bei
moderater Solvency-II-Unterlegung. =



Wegweisend: die einzigartige Indexrente nimmt Gewinne mit, chne Verluste zu riskieren.

index-safe ist die renditestarke Worsorge der Stuttgarter, die zugleich ein hohes Mall an Sidherheit bistet.
Ihre Kunden profitieren von einer positiven Wertentwicklung durdh breite Anlagestreuung des exklusiv fiir
Kunden der Stuttgarter aufgelegten M-A-X Mukti-Asset Index.

Jetztinformieren unter www.index-safestuttgarter.de

Zukunft machen wir aus Tradition.

Die Stuttgarter

Der Varsorgeversicherer
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ING-DiBa und Dirk Nowitzki
verlangern Partnerschaft

(ac) Die ING-DiBa hat eine Lifetime
Partnerschaft mit Dirk Nowitzki abge-
schlossen. Das nach Kundenzahl dritt-
grofite Bankinstitut Deutschlands wird
somit auch tber das Karriereende des
NBA-Basketballstars hinaus dauerhaft
mit Nowitzki und seinen Stiftungen in
Deutschland und den USA zusammen-
arbeiten. Der Vertrag tiber die Fortset-

schaft setzt einen Schwerpunkt auf gesell-
schaftliche und soziale Engagements des

Basketballers wie etwa die Sportinitiative :
- Sie legte im Juni um 2.000 auf 201.000 Euro zu und setzte da-
- mit die Tendenz seit Anfang des Jahres fort. Zudem bleiben

- Annuititendarlehen auf der Uberholspur. Im Juni 2017 ent-

- fielen 77,6% aller Immobilienkredite auf diese Darlehensart.
. Der Anteil der Forward-Darlehen, die noch im Februar so

. beliebt waren wie nie zuvor, geht dagegen weiter zuriick: Nur
. 11,4% der Darlehensnehmer nutzen diese Form der Anschluss-
. finanzierung. Auch die Anteile an KfW-Krediten (6,6%) und
variablen Darlehen (0,9%) sinken weiter.

BasKIDball und ist auf unbestimmte
Zeit geschlossen. Dirk Nowitzki soll
aber auch in den TV-Spots der Bank
weiter zu sehen sein.

Baupreise in Deutschland
ziehen weiter an

(ac) Der Bauboom in Deutschland
schlagt sich weiter in den Baupreisen
nieder. Die Preise fiir neu gebaute Wohn-
gebdude in Deutschland sind im Mai

um 2,8% gestiegen. Das teilte das Statis-
tische Bundesamt mit. Allein von Feb-

ruar auf Mai 2017 haben sich die Bau-

preise in Deutschland laut der Behorde

um 0,9% verteuert. Fertighduser sind in
dieser Statistik nicht berticksichtigt.

GroBtes Plus seit 2012

Das Plus von 2,8% bedeutet die grofite
Preissteigerung auf Jahressicht seit Feb-
ruar 2012. Besonders deutlich haben
die Preise fiir Dachdecker angezogen. Im
Vergleich zum Vorjahresmonat legten
sie um 3,1% zu. Deutlich mehr mussten

und Mauerarbeiten (2,5%) sowie flr
Zimmerer (2,7%) zahlen.
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Jeder vierte Deutsche spart weniger

. (ac) Die niedrigen Zinsen lassen die Deutschen bei der Geld-
. anlage umdenken. Rund die Hilfte der Bundesbiirger hat ihr

- Sparverhalten veridndert. 24% stecken heute mehr Geld in

- Aktien oder Fonds als noch vor fiinf Jahren. Ein genauso hoher
- Anteil zieht eine andere Konsequenz aus den Minizinsen. 24%
- der Bundesbiirger konsumieren mehr und sparen weniger. Das
- geht aus einer reprisentativen Umfrage des Marktforschungs-
* instituts Toluna unter 1.000 Bundesbiirgern im Auftrag von

- Fidelity International hervor.

- Frauen setzen auf persdnliche Kontakte

- Zwischen den Geschlechtern gibt es deutliche Unterschiede.
. 36% der Manner geben an, in nichster Zeit Fonds oder ETFs
: kaufen zu wollen. Bei den Frauen sind es nur 22%. Frauen
. setzen derweil starker auf personliche Kontakte als Manner:
. Fiir 26% der weiblichen Anleger sind Empfehlungen von

: Freunden und Bekannten wichtig, bei Mannern hingegen

: nur fiir 17%. Den Rat aus der Familie suchen zudem 21%

- der Frauen, aber nur 9% der Minner.

- Baufinanzierungen erklimmen neues Rekordniveau
zung der seit 2003 bestehenden Partner- :

* (ac) Die durchschnittliche Darlehenssumme deutscher Baufi-
- nanzierungen hat im Dr. Klein Trendindikator Baufinanzierung

(DTB) erstmals die Grenze von 200.000 Euro tiberschritten.

. Stabile Monatsrate
. Die Rahmenbedingungen fiir Darlehensnehmer haben sich

: hingegen nicht grundlegend gewandelt. Zwar gibt es dem DTB
2017 im Vergleich zum Vorjahresmonat :
. schnittliche Monatsrate fiir ein Immobiliendarlehen in Hohe
: von 150.000 Euro mit 2% Tilgung, 80% Beleihungsauslauf
. und zehnjihriger Sollzinsbindung ist mit 458 Euro jedoch

. fast gleich geblie-

: ben. Auch die

. Zinsbindung ist

. im Vergleich zum
© Vormonat bei 13

- Jahren und 6 Mo-
: naten gleich ge-

. blieben und bei

- der Tilgung setzen
. Immobilienbesit-

- zer laut Dr. Klein
Bauherren laut Destatis auch fiir Beton- :
© heit: Sie betragt

zufolge eine leichte Abwirtsbewegung der Zinsen, die durch-

weiter auf Sicher-

1 2,86%.

Fur die Finanzierung des Eigenheims haben die Deutschen laut Dr. Klein erstmals
im Durchschnitt mehr als 200.000 Euro aufgenommen.



Zahl der Immobiliardarlehens-
vermittler verdoppelt

(ac) Im Register des Deutschen Industrie- :
und Handelskammertages (DIHK) waren
: Savedo integriert zwei neue Festgeldangebote

zum Stichtag des 01.07.2017 mehr als
48.000 Immobiliardarlehensvermittler
nach § 34i (GewO) registriert. Im Ver-
gleich zum Jahresanfang hat sich die
Zahl der registrierten Vermittler damit
mehr als verdoppelt. Anfang Januar
waren lediglich 22.180 Vermittler re-
gistriert. Mit den aktuellen Zahlen
wurden die Erwartungen der Experten
deutlich tibertroffen. Ebenfalls mehr
als verdoppelt hat sich derweil die Zahl
aller Honorar-Immobiliardarlehens-
berater. Sie ist von Anfang Januar bis
Ende Juni von 694 auf 1.432 gestiegen.
Insgesamt spielt die Honorarberatung
damit aber weiter eine untergeordnete
Rolle in der Baufinanzierung.

Inkassofélle in Deutschland
nahezu beanstandungsfrei

(ac) In tiber 99% der Inkassofille bei
den Mitgliedern des Bundesverbands
Deutscher Inkasso-Unternehmen e.V.
(BDIU) erfolgt das Forderungsmanage-
ment vollig beschwerdefrei. Beim Ver-
band sind auf Jahressicht knapp 600
Verbraucherbeschwerden eingegangen.
Dem standen 67 Millionen einzelne
Forderungen im Bestand gegentiber,
darunter 22,3 Millionen neu ins Forde-
rungsmanagement iibergebene. Bezo-
gen auf die Gesamtzahl laufen laut dem

wand. Nur bei 0,0009% geht eine Be-
schwerde beim Verband ein. Auch die
auf rund 60 Zivilgerichte verteilte Auf-
sicht iiber die Branche sehe anscheinend
keine grofieren Probleme. Ein knappes
Drittel der BDIU-Mitglieder berichtet
iiber eine geringere Haufigkeit aufsichts-
rechtlicher Mafinahmen. Der veranderte
rechtliche Rahmen habe das Verbrau-
chervertrauen im Bereich der Inkasso-
dienstleistungen somit deutlich gestérkt.
Verbraucher wie Inkassodienstleister
wiirden allerdings noch immer unter
den kriminellen Aktivititen von Betrii-
gern und Abzockern leiden. Fast die
Hilfte der BDIU-Mitglieder berichtet
von Aktivititen nichtregistrierter Un-
ternehmen, die per Mail oder per Post
falsche Mahnungen verschicken.

- (ac) Savedo hat mit der slowakischen Privatbanka und der

. Libra Internet Bank aus Ruménien zwei neue Partnerbanken
. fiir die Festgeldplattform gewonnen. In den letzten fiinf Mo-
- naten wurden damit sechs neue Partnerbanken aufgenommen.
. Insgesamt stehen bei Savedo nunmehr zwolf ausldndische

. Partnerbanken zur Auswahl, bei denen Kunden Festgeldpro-
. dukte abschlieflen kénnen. Die Festgelder der Privatbanka

- haben eine Mindestanlagesumme von 5.000 Euro und bieten
© eine Verzinsung zwischen 0,8 und 1,3% p. a. bei Laufzeiten

. von 12 bis 60 Monaten. Die Libra Internet Bank bietet den
Sparern Festgelder mit Laufzeiten von 6 bis 24 Monaten an,
bei einer jéhrlichen Verzinsung von 0,91 bis 1,51%.

Stimmung der deutschen Immobilienfinanzierer
. hellt sich wieder leicht auf

. (ac) Der Deutsche Immobilienfinanzierungsindex (DIFI) hat
: sich im zweiten Quartal 2017 wieder etwas erholt. Der in Ko-
- operation von Jones Lang LaSalle (JLL) und dem Zentrum fiir
- Europiische Wirtschaftsforschung (ZEW) erhobene und ver-
. Offentlichte Stimmungsindex weist fiir zweite Quartal 2017

- einen Wert von minus 5,5 Punkten aus. Damit liegt er 6,5

: Punkte hoher als im Vorquartal.

. Abwadrtstrend setzt sich fort

. Der Zuwachs ist das erste Plus des Finanzierungsbarometers

. seit mehr als einem Jahr. Allerdings verharrt der Index damit
. erstmals seit 2012 in zwei aufeinander folgenden Quartalen

. im Minusbereich. Die Stimmung am Markt fiir gewerbliche

. Immobilienfinanzierungen bleibt somit nach wie vor gedimpft
. und der nach dem Stimmungshoch im Jahr 2015 eingetretene
BDIU 99,9991% der Mandate ohne Ein-

Abwirtstrend setzt sich fort.

: Schlechte Erwartungen

: Wihrend die aktuelle Finanzierungssituation mit einem Wert
: von plus 5,4 Punkten leicht positiv bewertet wird, bleiben die
. Erwartungen erniichternd. Die teilnehmenden Institute rechnen
. fiir die kommen-

- den sechs Monate
. {iberwiegend mit

. einer Verschlech-

- terung der Finan-
- zierungssituation.
¢ Zwar legt der ent-
. sprechende Saldo

. auch hier um 6,3

. Punkte zu, ver-

- bleibt jedoch mit

- minus 16,3 Punk-
© ten weiter deutlich

. unter der Nulllinie.

Die Stimmung bei gewerblichen Immobilienfinanzierern in Deutschland hat sich
zuletzt erstmals seit mehr als einem Jahr leicht gebessert.
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Mit der Digitalisierung In die
Immobilienvermittlung der Zukunft

Die Digitalisierung ist aus unserer Gesellschaft nicht mehr wegzudenken und wird auch
bei der Immobilienfinanzierung eine immer starkere Rolle spielen. Berater werden durch sie
aber nicht einfach ersetzt — zumindest nicht, wenn sie digitale Kompetenz zeigen.

er Kauf einer eigenen Immobilie
Dist fir die meisten Menschen die

grofite finanzielle Entscheidung in
ihrem Leben. Dabei empfinden viele die
Baufinanzierung als eine komplexe und
zeitaufwendige Notwendigkeit, bei der sie
sich in der Regel Beratung wiinschen.
Haben Digitalisierungsmafinahmen in
diesem Umfeld iiberhaupt Platz? Oder
findet die Immobilienvermittlung der
Zukunft immer 6fter auf digitalem Wege
statt? Und wie wichtig bleibt dann die
personliche Beratung? Sicher ist: Die Di-
gitalisierung ist aus der heutigen Gesell-
schaft nicht mehr wegzudenken. Sie wird
auch bei der Immobilienfinanzierung der
Zukunft eine immer stirkere Rolle ein-
nehmen, wenn es gelingt, die digitalen
Fortschritte mit den Vorteilen einer per-
sonlichen Beratung und den Erfordernis-
sen einer Bank zu verkniipfen.

Verandertes Kundenverhalten

Die Digitalisierung hat das Kundenver-
halten in vielen Bereichen veridndert.
Fernsehen war gestern - heute werden
Filme via Netflix iiber das Smartphone
oder das Tablet geschaut. Auch der
Lauftreff mit Freunden ist bei vielen
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Joggern ,old school seit sie sich der Liufer-Community
online anschlieflen und individuell trainieren kénnen. Spates-
tens seit das Weifle Haus in Amerika statt Pressekonferenzen
abzuhalten auf den Online-Nachrichtendienst Twitter setzt, ist
klar: Der Digitalisierungszug hat nicht nur Fahrt aufgenommen,
er ist bereits mit Highspeed unterwegs.

Digital Natives wollen mehr

Digital Natives, also die Generation zwischen 1980 und 1999,
sind die Treiber der Digitalisierung. Es sind ihre Wiinsche und
Bediirfnisse, die als Mafistab gelten: Sie wollen tiberall und
jederzeit Zugrift auf Informationen haben, sie sind ,,always on’,
global vernetzt und schitzen bei digitalen Services vor allem
Schnelligkeit und Convenience. Mindestens genauso wichtig
aber ist diese Erkenntnis: Die Digital Natives sind unsere
Kunden - nicht die von morgen, sondern die von heute. Und das
hat dementsprechend Auswirkungen auf unser Geschift.

Einfach, bequem und eigenbestimmt

Je digitaler die Kunden, desto grofler sind ihre Wiinsche -
auch an die Bank. Daher erstaunt es nicht, dass nach dem
Siegeszug des Online-Bankings nun auch das Mobile-Banking
immer mehr an Bedeutung gewinnt: Kunden erkennen, dass
es wesentlich bequemer ist, von unterwegs per Smartphone
den Kontostand zu tiberpriifen oder zu Hause auf der Couch
mit dem Tablet noch schnell ein paar Uberweisungen zu titigen.
Banking und Digitalisierung sind daher keine Gegenpole, son-
dern die Konsequenz einer erfolgreichen Kundenorientierung.



Die hohe Akzeptanz unserer digitalen
Services zeigt, dass wir hier auf dem
richtigen Weg sind. So haben rund
34% unserer Baufinanzierungskunden
im Mai ihren Tilgungssatz selbst digital
angepasst, und bei unserer Livebera-
tung, bei der Kunden den Bildschirm-
inhalt des Beraters sehen und so den
Verlauf des Finanzierungsgesprichs
wesentlich leichter folgen konnen, ha-
ben allein 2017 tiber 600 Kunden und
Interessenten mitgemacht.

Vernetzte Online-Préasenz

Gleichzeitig ~ zeigen die digitalen
Schwergewichte wie Amazon, Apple
oder Google, dass es schon lange nicht
mehr um das Angebot von einzelnen
Services geht. Die digitale Plattform als
vernetzte Online-Prisenz ist das nachste
Ziel - auch fiir Banken. Deshalb arbeitet
ING-DiBa massiv an einer digitalen
Plattform, auf dem die Kunden alle Ser-
viceleistungen rund um das Banking
finden: eine einheitliche, grenzenlose
digitale Plattform, auf der jeder Interes-
sent und jeder Kunde die gleiche einfache
und bequeme Erfahrung machen kann,
unabhingig davon, wo auf der Welt er
sich gerade befindet.

Baufinanzierung wird digitaler

Auch bei der Baufinanzierung gilt:
Der Einfluss der Digitalisierung ist
hoch - vor allem die Kunden haben
auch hier hohe Erwartungen. Ein Blick
auf den digitalen Baufinanzierungs-
kunden zeigt: Dieser Kundentypus hat
online recherchiert, er ist informiert
und agiert sehr selbstbestimmt. Das
hat Konsequenzen fiir seine Beratung:
Weil er hohe Erwartungen hat, wahlt
er seinen Berater selbst aus — und zwar
nach Empfehlungen im Internet oder
den Likes bei Facebook. Der muss ihn
nicht umfassend beraten, sondern die
Bereiche punktuell ergidnzen, tiber die
sich der Kunde noch nicht informiert
hat oder nicht informieren konnte. Das
zum Beispiel kann die lokale Markt-
kenntnis sein, die einen Berater zu einem
guten Berater macht. Digitale Kunden
erwarten digitale Prozesse. Das zeigt
sich unter anderem daran, dass Self-
Service-Features zum Beispiel zum
Andern der Tilgung online zunehmend
hédufiger genutzt werden.

Personlicher Baufinanzierungsvermittler vor dem Aus?

Ob ein Vermittler seine Baufinanzierungskunden auch in
Zukunft erfolgreich begleiten kann, das hingt immer mehr
davon ab, wie digital er aufgestellt ist. Wer die digitalen
Services, die der Markt hergibt, nicht nutzt, der wird es schwer
haben. Wer dagegen die Digitalisierung als Chance sieht,
seinen Beratungsprozess im Sinne der Kundenerwartung
effizienter zu gestalten, der wird auch in Zukunft weiter
erfolgreich sein. Konkret bedeutet das fiir die Vermittler:
keine Angst vor Transparenz haben, dafiir auf die eigene
Kompetenz aufmerksam machen. Zum Beispiel sollte jeder
Vermittler eine Website haben, damit er von seinen Kunden
gefunden wird. Ebenfalls wichtig ist die Prasenz in der Region.
Wer geht nicht lieber zu einem Berater, der in der Néhe ist, als
sich auf die Anonymitdt im Internet verlassen zu miissen?
Auch wenn sich die Kunden selbst informieren, zihlen
Beraterqualitit und Qualifikation des Beraters.

Ein zeitgemidf3er Berater muss digitale Kompetenz zeigen. Das
kann er, indem er Self-Service-Features wie Liveberatung,
Video-Legitimation oder auch eine App aktiv bei seinen
Kunden anbietet. Diese Dinge muss er nicht selbst entwickeln -
in der Regel kann er sich aus den Angeboten seiner Bank
bedienen. Wichtig ist nur, dass der Vermittler diese Dinge
auch aktiv nutzt und seinen Kunden anbietet. Direkt damit
verbunden ist ein weiterer wichtiger Aspekt der Digitalisierung,
der oftmals in den Hintergrund riickt: Digitale Vermittler
sparen Zeit. Zeit, die sie zum Beispiel in die Gewinnung neuer
Kunden investieren kénnen.

Das Thema ist angekommen

Die anfingliche Skepsis ist der Neugier gewichen: Immer
mehr Vermittler nehmen die Digitalisierungsoffensive als
Impuls, sich selbst noch digitaler aufzustellen. Das fingt bei
der eigenen Website an und hoért nicht bei einer Online-
Terminvergabe auf. Die Digitalisierung ist ein Prozess, der erst
am Anfang steht — aber schon jetzt zeichnet sich ab: Das
Tempo der Weiterentwicklung wird rasant sein. Wer schnell
noch auf den Zug aufspringen will, der muss sich sputen. ®

Von Thomas Hein,
Leiter Partnervertrieb der ING-DiBa
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DKM - Leitmesse und gleéhfalls
Synonym fur Weiterbildung

Neben einem umfassenden Marktlberblick und vielfaltigen Optionen zum Netzwerken ist
die DKM auch in diesem Jahr flr ihre Teilnehmer eine einmalige Gelegenheit zur Live-
Weiterbildung in den wichtigsten Themenbereichen der Finanz- und Versicherungsbranche.
Insgesamt 17 Kongresse und 45 Workshops bieten ein umfangreiches Fortbildungs-
programm, das in zwei Tagen fit macht fUr die nachsten 365 Arbeitstage.

Im néchsten Jahr kommt mit Inkrafttre-  Themen auf, die dem Zeitgeist der Finanz- und Versicherungs-
ten des ,IDD-Umsetzungsgesetzes“ die  branche entsprechen.

Weiterbildungspflicht fir Vermittler:

Insgesamt 15 Stunden missen sowohl Das Kongressprogramm befasst sich mit Dauerbrenner-
Vermittler und relevante Ansprechpart-  themen genauso wie mit den brandaktuellen Themen, die
ner als auch bestimmte Mitarbeiter der  die Branche derzeit bewegen. Kongressklassiker wie
Versicherer nachweislich pro Jahr in ihre
Weiterbildung investieren. Die DKM
bringt ihre Besucher in diesem Punkt
schon vorab ein ganzes Stiick weiter.
Das Weiterbildungsprogramm, das die
Leitmesse der Versicherungs- und Fi-
nanzwirtschaft in zwei Messetagen
anbietet, umfasst ein breites Spektrum
der wichtigsten Themen der Branche.

17 Kongresse

Die Fachkongresse der DKM werden
auch in diesem Jahr in Kooperation mit
renommierten Partnern gestaltet. Die vo-
raussichtlich 17 Kongresse bereiten den
Teilnehmern die wichtigsten Trends und  Das etablierte ,gut beraten*-Punktesystem wird um die IDD-Aspekte erweitert.
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Kongress ,,Investment”

Einen DKM-Kongress organisiert man
nicht einfach so Gber Nacht. Zumeist
gehen lange Planungen, Gesprache

und Diskussionen voraus, um den Kon-
gressteilnehmern ein moglichst stim-
miges Programm bieten zu kénnen. So
auch bei dem Kongress , Investment®,
der von langer Hand vorbereitet wird.

Bei einem AssCompact-Roundtable in
Frankfurt am Main wurde aber nicht
nur Uber die DKM-Plane gesprochen,
sondern vor allem Gber die brennends-
ten Themen im Vertrieb. Mit dabei
waren Versicherer und Investmentge-
sellschaften, die gemeinsam die Zu-
kunft von Investmentberatung und
-produkten beleuchteten und auch
auf der DKM sein werden.

Mehr zum Roundtable auf Seite 44

,Gewerbeversicherung", ,, Altersvorsorge",
JVertrieb“ und ,,Arbeitskraftsicherung®
bilden mit eher neuen Kongressthemen
ein umfassendes Angebot. So werden
zum Beispiel im Kongress ,JIDD* die ver-
dnderten Rahmenbedingungen bespro-
chen, die im Zuge der Vermittlerrichtlinie
auf die Marktteilnehmer zukommen. Die
Auswirkungen des allgegenwirtigen
Wandels im Zuge der Digitalisierung wer-
den ausfiihrlich in den einzelnen Slots des
Kongresses ,,Digitale Maklerkommuni-
kation und IT“ besprochen.

Themenpark-Kongress-Synergien

2018 wird das wichtigste Jahr fir die In-
vestmentbranche, so der Tenor des DKM-
Kongresses ,,Investment, der im Rahmen
des gleichnamigen Themenparks stattfin-
den wird. Mit MiFID 2, BRSG, der Invest-
mentsteuerreform und der IDD treten
gleich mehrere Gesetzesinderungen im
nachsten Jahr in Kraft. Thre direkten Aus-
wirkungen auf die Investmentbranche
werden im Themenpark und Kongress
ausgiebig zur Sprache kommen.

Der im letzten Jahr hervorragend ange-
nommene Themenpark , InsurTech® be-
herbergt auch 2017 den gleichnamigen
Kongress, in dem sich neue innovative
Player der Versicherungswirtschaft vor-
stellen und Teilnehmern interessante
Entwicklungs- und Kooperationsmog-
lichkeiten aufzeigen.

ININ'E. DIE-LEITMEESE.OE

Brandheif$ ist in diesem Jahr auch der Kongress ,,Zukunft®,
der dem sogenannten ,,FuturePark“ - einem Themenpark zu
den Zukunftsentwicklungen und deren Auswirkungen auf die
Versicherungs- und Finanzwelt — angegliedert sein wird.

45 Workshops

Wie in den Jahren zuvor haben die Aussteller der Leitmesse
auch 2017 die Méglichkeit, Workshops abzuhalten. Im Rahmen
von Vortragen und Diskussionen werden zusitzliche Themen
angesprochen und durchgearbeitet, die die Vermittler bewe-
gen. Das Workshop-Programm rundet das Weiterbildungs-
angebot der DKM ab und kann in den nichsten Wochen auf
der Website der DKM unter www.die-leitmesse.de eingese-
hen werden.

,gut beraten” in Zeiten von IDD

Die Weiterbildungsinitiative ,,gut beraten® ist auch nach In-
krafttreten der Vermittlerrichtlinie eine geeignete Plattform,
um die Weiterbildungsanforderungen der IDD umzusetzen.
Das bestehende Punktesystem wird nach Angaben von ,,gut
beraten um die IDD-Aspekte erweitert, und die neuen Ziel-
gruppen der vertrieblich Tétigen aus den Innendiensten der
Versicherungsunternehmen und der Vermittlerbetriebe
konnen ebenfalls ein Weiterbildungskonto eréffnen. Fiir die
Fortbildung im Rahmen der DKM bedeutet das kaum Ver-
anderung. Die Leitmesse der Versicherungs- und Finanz-
wirtschaft setzt weiterhin auf die Weiterbildungsinitiative als
Partner und ldsst ihr Kongress- und Workshopprogramm
von ihr priifen. Mit den Punkten, die wihrend der DKM-
Messetage gesammelt werden, konnen Messeteilnehmer ihr
»gut beraten“-Weiterbildungskonto auffiillen.

DKM-App

Mit der DKM-App kann jeder Fachbesucher sein personli-
ches Weiterbildungsprogramm komfortabel planen. Die App
gibt einen Uberblick tiber simtliche Programmpunkte und
bietet die Moglichkeit, einen individuellen Stundenplan zu
erstellen, um kein interessantes Angebot zu verpassen.

[

Mit der DKM-App kann jeder Fachbesucher sein persoénliches Fortbildungs-
programm komfortabel planen und stets einsehen.
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Kongress ,,IDD*: Losungen fiir
zukunftsfahige Geschaftsmodelle

Die IDD (Insurance Distribution
Directive) wird am 23.02.2018 in deut-
sches Recht tibergehen. Den entspre-
chenden Beschliissen in Bundestag und
Bundesrat zur Umsetzung der EU-
Richtlinie gingen heftige Diskussionen
voraus. Seit Anfang Juli stehen nun die
Rahmendaten fiir den kiinftigen Ver-
trieb von Versicherungen in Deutsch-
land. Manche Finzelheiten, etwa zur
Weiterbildungspflicht, werden noch in
Rechtsverordnungen festzulegen sein.
Mit dem IDD-Umsetzungsgesetz erge-
ben sich fiir Versicherungsmakler neue
Chancen, aber auch Pflichten. Uber die
gilt es zu sprechen, so auf dem DKM-
Kongress ,,IDD

Der Kongress, der am DKM-Mittwoch
stattfindet, entsteht in Kooperation mit
der HonorarKonzept GmbH, die sich
inhaltlich der Gestaltung der einzelnen
Kongress-Slots angenommen hat. In ins-
gesamt acht Programmpunkten kénnen
Teilnehmer sich intensiv tiber die unter-
schiedlichen Aspekte der IDD informie-
ren, Unsicherheiten beseitigen und er-
fahren, zu welchen strategischen Hand-
lungen im Zuge der Gesetzesinderung
die Referenten konkret raten.

Die Inhalte sind breit gefichert. Zu-
nichst gibt der Kongress einen Uber-
blick tiber die aktuellen Entwicklungen
der Richtlinie und beleuchtet die Reak-
tionen verschiedener Markteilnehmer.

DKM Splitter

Das Thema ist brandaktuell und die Organisatoren gehen davon aus, dass der DKM-Kongress ,IDD* ebenso
groBen Publikumszulauf erhalten wird wie hier im Bild der Kongress , Vertrieb” 2016.

Dariiber hinaus wird ausgiebig tiber die Beratungspflichten
informiert, die laut IDD bei der Vermittlung von Versiche-
rungsanlageprodukten anfallen. Welche organisatorischen
und verwaltungsmifligen Vorkehrungen getroffen werden
miissen, um Interessenkonflikte zu vermeiden, wird ebenfalls
in einem weiteren Kongress-Slot dargestellt. Auch werden Ge-
schiftsmodelle - unter anderem der eines Honorarberaters -
vorgestellt, die im IDD-Umfeld versprechen, besonders zu-
kunftsfahig zu sein. Was Makler und Versicherungsberater in
puncto Servicegebithren beachten miissen und wie eine
rechtssichere Unternehmensgestaltung konkret aussieht, wird
ebenfalls besprochen. Last, but not least rundet ein Experten-
Panel zum Thema ,,IDD, und das kommt als Néchstes* das
Programm ab. Zu jedem Programmpunkt ist eine offene Frage-
runde geplant, bei der Teilnehmer die Experten auf einzelne
Aspekte direkt ansprechen kénnen. Die Moderation des Kon-
gresstages tibernehmen Heiko Reddmann und Volker Britt,
Geschiftsfithrer der HonorarKonzept GmbH.

Wann und wo? 25.10.2017 ab 10.00 Uhr,
Halle 3B, Raum 9

Gesucht — Gefunden: Versicherungsblogger des Jahres

In Zusammenarbeit mit dem IT- und Web-Dienstleister 3m5. aus Dresden findet in der Speaker’s Corner
bei der DKM 2017 die Verleihung des Awards ,Versicherungsblogger des Jahres* statt. Am Mittwoch, den
25.10.2017 um 17.00 Uhr wird der Award in drei Kategorien (,Corporate”, ,,Non-Corporate” und ,,B2B“)
verliehen, um die besten Blogs mit dem Schwerpunkt Versicherungen auszuzeichnen.

Die Versicherungswirtschaft méchte mit dem Kommunikationsverhalten ihrer Kunden Schritt halten und
setzt daher verstérkt auf Internet und Social Media. Besonders ein Social-Media-Kanal ist dabei von zuneh-
mender Relevanz: der Blog. Da gerade in der Versicherungsbranche GlaubwUrdigkeit und Vertrauen zwei
wichtige Eigenschaften sind, die der Kunde von seinem Makler erwartet, lohnt es sich, die Qualitat der Ver-
sicherungsblogs unter die Lupe zu nehmen. Und die Leitmesse der Branche bietet den richtigen Rahmen
fur die Auszeichnung qualitativ hochwertiger Blogs und derjenigen Blogger in der Branche, die besonders
um Qualitat, Glaubwurdigkeit und Vertrauen bemiht sind.

68 AssCompact | August 2017



ININ'E. DIE-LEITMEESE.OE

Speaker’s Corner: Die groBe Runde
zur Zukunft der Versicherungswirtschaft

Sie ist zur lieb gewonnenen Tradition
geworden: die ,Elefantenrunde® am ers-
ten Messetag. Was schwerfillig klingt, ist
es mitnichten. Die Diskussionsrunde
bringt jedes Jahr aufs Neue Unterneh-
menslenker der deutschen Versiche-
rungswirtschaft auf einer Bithne zusam-
men, um tber die wichtigsten Branchen-
themen zu diskutieren — was dabei he-
rauskommt, ist ein fiir das Publikum auf-
schlussreicher Uberblick tiber die Zu-
kunftsperspektiven der tiglichen Arbeit
von Vermittlern und Versicherern.

Und Themen gibt es viele: Denn die
Zeichen stehen fiir die Versicherungs-
branche immer noch auf Sturm. Im
Zeitalter der anhaltenden Niedrigzins-
phase und der
ibermafligen
Regulierungs-
flut vonseiten
deutscher und
europdischer
Institutionen
gibt es viele
Aspekte des
stetigen Wan-
dels, die es zu
besprechen

Auch 2017 wird die Speaker’s Corner die Bluhne fur die traditionelle , Elefantenrunde* sein.

gilt. Besonders spannend in diesem Jahr: Dr. Frank Grund,
Exekutivdirektor Versicherungs- und Pensionsfondsaufsicht
der BaFin, wird sich dem Diskussionspanel stellen. Stoff fiir
eine interessante Debatte diirfte Solvency II bieten. Aber auch
die Regulierung und die Digitalisierung werden wohl Gegen-
stand der Diskussion sein. Eroffnen wird die Diskussion
Dr. Frank Grund mit einigen Einleitungsworten.

Neben Dr. Frank Grund werden zu der Speaker’s Corner-Runde
nach derzeitigem Stand die folgenden hochkaritigen Diskussi-
onsteilnehmer erwartet: Dr. Achim Kassow (ERGO), Jiirgen A.
Junker (W&W-Gruppe) und Dr. Markus Faulhaber (Allianz).
Moderiert wird die Diskussion fachméannisch und professio-
nell - wie es sich in den Vorjahren bewihrt hat - erneut von
Dr. Marc Surminski, Chefredakteur der Zeitschrift fiir das
Versicherungswesen.

Wann und wo? 25.10.2017 ab 12.00 Uhr,
Speaker’s Corner

Neu bei der DKM 2017: Der ,,FuturePark*

Alles befindet sich im Fluss und die Zukunft beginnt heute. Die klinftigen technischen Méglichkeiten
beeinflussen die Finanz- und Versicherungswirtschaft nicht nur bei den Produkten massiv, sondern auch
in der Kundenkommunikation wahrend des Beratungsprozesses und bei der Schadenbearbeitung. Zudem

stellt eine sich andernde Gesellschaft stdndig neue Anforderungen an die Branche.

Relevante Trends, Treiber und Technologien werden erlebbar

Im ,FuturePark®, der an beiden Messetagen (25. und 26.10.2017) stattfindet, werden tiefgreifende globale
Zukunftsentwicklungen und deren Auswirkungen auf die Versicherungs- und Finanzwelt dargestellt. Expo-
nate und Gadgets werden die wichtigsten Veranderungen der Lebens-, Arbeits- und Kundenwelten und die
fur die Branche relevanten Technologien flr die Messebesucher erlebbar machen. Der , FuturePark® ver-

mittelt den Teilnehmern Ideen und Anregungen, welche Trends und Treiber in der Arbeitswelt der Zukunft
wirklich wichtig sind, welche Grundlogiken und Zielsetzungen entscheidend sind und wie die Versicherer

und Finanzdienstleister der Zukunft aussehen.

Vorbereitet und durchgefthrt wird der ,,FuturePark® von der 2b AHEAD ThinkTank GmbH, dem groBten
Zukunftsinstitut im deutschsprachigen Raum. An den , FuturePark” angegliedert ist der ,DKM-Kongress
Zukunft”, der am zweiten Messetag (26.10.2017) stattfindet. Sponsor des ,FuturePark” und des Kon-
gresses sind die HDI Versicherungen.

Wann und wo? 25. und 26.10.2017, Halle 3B, Raum 8
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24.-26.10.2917 | WESTFALEMHGLLEY DORTMUND

Warm-up und Dinner-Night -
Gesprache und Genuss

Die DKM wire nicht die DKM, wenn neben der Prisenta-
tion von neuen Angeboten und der Weiterbildung nicht
auch das gemeinsame Erleben und Netzwerken im Vorder-
grund stehen wiirde. Besondere Gelegenheit dazu bieten
die traditionellen zwei Abendveranstaltungen, die auch
2017 wieder alles tun, damit sich die DKM-Giste auch
abends auf der ganzen Linie wohlfiihlen.

Mit dem Warm-up fangt es an ...

Wenn die Ausstellerstinde aufgebaut und die Terminkalender
fur die kommenden Tage prall gefiillt sind, dann ist beim
Warm-up am Vorabend der DKM die Vorfreude auf zwei ereig-
nisreiche Messetage regelrecht spiirbar. Hier treffen sich die
Aussteller und Vermittler, die bereits angereist sind, hier wer-
den die ersten alten Bekannten mit Handschlag begriifit. Oft
wird hier schon dariiber sinniert, welche Themen in den néchs-
ten zwei Messetagen die Fachgesprache dominieren werden.

Die beliebte Auftaktveranstaltung zur DKM findet am
24.10.2017 ab 19.00 Uhr statt. Alte Bekannte und neue Ge-
schiftspartner konnen hier in ungezwungenem Rahmen ihre
Kontakte vertiefen und gemeinsam dem DKM-Start entge-
genfiebern. Die kostenfreie Teilnahme beinhaltet Buffet und
Getranke und ist fiir alle Messeteilnehmer méglich, um Vor-
anmeldung wird allerdings gebeten.

Wann und wo? Dienstag, 24.10.2017
ab 19.00 Uhr, Halle 7

... mit der Dinner-Night geht es weiter

Ist dann der erste Messetag am Mittwoch mit seinen Vor-
tragen, Kongressen, Pridsentationen und Gesprachen zu
Ende gegangen, steht auch am Abend wieder das Miteinan-
der im Fokus. Bei der Dinner-Night zur Messehalbzeit ha-
ben Aussteller und Besucher ausreichend Gelegenheit, den
ersten Messetag ganz nach Wunsch ruhig oder ausgelassen
ausklingen zu lassen.

Am Abend wird der Messetag in Gespréachen reflektiert.

Sitzplatz- oder Laufkarte:
Gemeinsam genieBen

Der Abend der Dinner-Night gliedert
sich in zwei Teile: Von 18.30 Uhr bis
21.30 Uhr wird in Halle 7 stilvoll in
elegantem Ambiente gespeist. Teilneh-
mer erwartet zundchst abwechslungs-
reiches Fingerfood sowie anschlieflend
ein exklusives Gala-Ment. An den
runden Tischen fiir jeweils acht Perso-
nen koénnen die Messeteilnehmer den
Tag mit ihren Geschéftspartnern
Revue passieren lassen und tber das
bereits Erlebte reflektieren. Fiir diesen
Teil des Abends benoétigen Géste eine
Sitzplatzkarte.

Wer im Besitz einer Lauf- oder einer
Sitzplatzkarte ist, hat schlieSlich im
Verlauf des Abends ab 21.30 Uhr die
Wahl: Entweder er genief3t im Enter-
tainment-Bereich der Halle 6 die
Rhythmen einer der besten deutschen
Coverbands, wenn ,GOODFELLAS®
die Tanzwiitigen in Feierlaune bringt.
Oder er wechselt in den Chill-Bereich
in Halle 7, wo an der Cocktail-, Wein-
und Kaffeebar ausreichende Moglich-
keiten zum gegenseitigen Austausch
in ruhigem Ambiente geboten sind.
Die Laufkarte, die ab 21.30 Uhr
Eintritt gewahrt, beinhaltet neben
dem Entertainment-Programm kleine
Snacks und Getrianke.

Wann und wo? 25.10.2017

ab 18.30 Uhr, Halle 7 (Sitzplatz-
karte), ab 21.30 Uhr, Halle 6
(Sitzplatz- und Laufkarte)
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Die Aussteller der DKM 2017

ADCURI | ADVIGON | AFW | ALLIANZ | APKV | ALTE LEIPZIGER | ALTE OLDENBURGER | AMUNDI | ARAG | ARBEITSKREIS BERATUNGSPROZESSE | ASPOA |
ASSCOMPACT | ASSPARIO | ASSPARIO MAKLERSERVICE | ASUROI'A.T.U | AURIMENTUM | AUXILIA | AXA ASSISTANCE | AXA

BADEN-BADENER | BANKSAPI | BARMENIA | DIE BAYERISCHE | BBG | BCA | BDAE | BFVI I BGV | BIPRO | BISURE | BLACKROCK | BRANDGILDE | B-TIX |
BUHR & TEAM AKADEMIE | BUNDESANZEIGER | BVK | BVSV

CAMPUS INSTITUT | CANADA LIFE | CARE CONCEPT | CHARTA | CLEMENTS WORLDWIDE | CONCORDIA | CONDOR | CONSAL | CONTINENTALE |
CORPORATE INSURANCE | COVOMO

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

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

EASY LOGIN | ECON APPLICATION | ERGO | ERGOSIGN | EUROPA | EXPERTENHOMEPAGE | EXPORO

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

GAV | GDV | GERMANBROKER | GEWERBEVERSICHERUNG24 | GOTHAER | GREENSURANCE | GRUN VERSICHERT

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

IDEAL I IKK I IN-FAB I ING-DIBA I IVFP | INTERLLOYD | INTERRISK I INVEDA.NET | INVESCO 1iS2 | ISHARES BY BLACKROCK | ITZEHOER | IVV

J.P. MORGAN | JANITOS | JOHNKE & REICHOW

KANZLEI' VOIGT | KONZEPT & MARKETING | KRAVAG | KS AUTOGLAS

LBN I LV 1871 | LEISTBAR24

MAHAG | MAKLERHOMEPAGE | MAKLERKONZEPTE | MANNHEIMER | MARKEL | MASSUP | MICROSOFT | MONUTA | MORGEN & MORGEN | MR-MONEY
NETINSURER | NEUSTA | NEWFINANCE | NOVITAS BKK | NURNBERGER | NV-VERSICHERUNGEN

OBEROSTERREICHISCHE VERSICHERUNG

PERSONAL BUSINESS MACHINE | PFEFFERMINZIA | POLICEN DIREKT | PREMIUM GOLD | PROCHECK24 | PROKUNDO

R+V I RHION | RODL & PARTNER

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

TECKPRO
UHER | UNIVERSA

VDVM | VEMA | VERSDIAGNOSE | VERSICHERUNGSFOREN LEIPZIG | VERSICHERUNGSJOURNAL | VERTI VERSICHERUNG | VFA [ VHV |
VOLKSWOHL BUND | VON ESSEN BANK

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

XBAV | XBAV BERATUNGSSOFTWARE

ZEB | ZENTRALRUF DER AUTOVERSICHERER I ZERT | ZINSPILOT | ZURICH
(Stand 13.07.2017)

DKM 2017 im Uberblick

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

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

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

ab 18.30 Uhr Dinner-Night Hallen 6 und 7

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

ab 17.00 Uhr Vermittlertombola Speaker’s Corner, Halle 3A
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! Deutsche setzen bei Geldanlage
eher auf Bankberater als auf das Internet

. (ac) Eine Umfrage der Hamburger Sutor Bank in Zusammen-
- arbeit mit dem Marktforschungsinstitut explorare zum Thema
- Finanzberatung hat ergeben: 41% der Befragten bevorzugen
- bei Geldanlagegeschiften einen Bankberater anstelle eines

- Online-Portals. Diese Anleger informieren sich bei ihrem Be-
. rater und lassen ihn sdmtliche Transaktionen abschliefen.

¢ Dagegen erledigen 23% der Anleger ihre Finanzgeschifte

* ausschlieSlich iiber das Internet. 37% der Befragten nutzen

. beide Wege und kiitmmern sich sowohl mithilfe eines Bank-

ZAH.LE N . beraters um ihre Geldanlagen als auch iiber das Internet.

zum Anteil der AltersbeZUge Wie die Umfrage auflerdem zeigt, haben Finanzberater beim
am Haushaltsnettoeinkommen : Thema Geldanlage nach wie vor einen guten Ruf: Im Schnitt
in Deutschland im Jahr 2015 : sind die Anleger mehr als zufrieden mit der Qualitét der Be-

. raterleistung. Das gilt zumindest fiir diejenigen, die einen Be-
: rater haben. Allerdings sind es immerhin 38%, die noch nie
. einen Finanz- oder Bankberater konsultiert haben.

Bio. Euro umfasst das : Nach diesen Versicherern wird

verfugbare Einkommen der privaten bei Google am haufigsten gesucht

Haushalte hierzulande.

- (ac) Der Berliner Dienstleister mediaworx hat analysiert, wie
. sich die Online-Bekanntheit der Versicherer innerhalb eines

- Jahres entwickelt hat. Im Ranking von 63 Versicherern landet
- die HUK COBURG an der Spitze vor ihrem Direktversicherer
. o - HUK24 auf Platz 2 mit gemeinsam insgesamt etwa 700.000
Mittlerweile jeder - monatlichen Markensuchen. Die Allianz folgt auf dem 3. Rang,
Euro des Haushaltsnettoeinkommens - die Debeka und CosmosDirekt auf den Rangen 4 und 5. Das
in Deutschland stammt aus der - Ranking basiert auf der Anzahl monatlicher Google-Anfragen
Rentenkasse. - nach einer Versicherungsmarke. Am Wert ,,Monatliche Marken-
. suchen zeigt sich, wie oft in den vergangenen zwolf Monaten
- nach dem Begriff ,Versicherungsmarke XYZ* und weiteren

. Begriffskombinationen gesucht wurde.

: Zwei Direktversicherer unter den Top Five

: Mit CosmosDirekt und HUK24 finden sich auch zwei Direkt-
betragt der héchste : versicherer unter den bekanntesten Marken. Nach Einschitzung
Anteil der Altersbeziige im Lander- von Marcus Krautkramer von mediaworx sei dies auch in der
vergleich am Haushaltsnettoeinkom- Hinsicht bemerkenswert, dass das Filialgeschaft oder das Spon-
men, und zwar in Sachsen-Anhalt,  : soring von Fufiballstadien heute nicht zwingend nétig seien,
: um eine bekannte Marke aufzubauen. Mit Blick auf den Spit-
- zenreiter HUK COBURG liege es laut Krautkramer nahe, dass
. die Kfz-Sparte und
- die einhergehend
 hohe Wechsel-
. bereitschaft nicht
- unwesentlich zur
: Markenbekannt-

B} . i * heit beitrage. Die
des verflgbaren Einkommens privater gk _Tochter

Haushalte entfalle_n in Hamburg auf  : HUK24 diirfte von
Renten und Pensionen. :
. der starken Mar-

¢ kenprisenz des

. Mutterkonzerns
(Quelle: GDV - Gesamtverband der Deutschen : ..
Versicherungswirtschaft; eigene Darstellung) . profmert haben. Abgefragt: die Anzahl monatlicher Google-Anfragen nach einer Versicherungsmarke.
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Destatis: Chancen auf ein hohes Alter steigen weiter

(ac) Halt der Trend zu einem immer lingeren Leben
an, dann kénnten in diesem Jahr geborene Jungen
durchschnittlich ein Alter von 90 Jahren erreichen,
Maidchen ein Alter von 93 Jahren. Dies hat das
Statistische Bundesamt (Destatis) mitgeteilt. Das
Ergebnis beruht auf der héheren Variante der neu
vorgelegten Modellrechnungen fiir Kohortenster-
betafeln der Geburtsjahrgidnge von 1871 bis 2017.

Nach der niedrigeren Variante wiirde die durch-
schnittliche Lebenserwartung fiir 2017 geborene
Jungen 84 Jahre und fiir Mddchen 88 Jahre betragen.
Vor 100 Jahren geborene Jungen und Madchen
hatten im Schnitt lediglich eine Lebenserwartung
von 55 bzw. 62 Jahren.

22% der Méddchen kénnten

100 Jahre alt werden

Bei der Berechnung von Kohortensterbetafeln
werden die Sterbefille und die Bevolkerungszahlen
eines Geburtsjahrgangs tiber die Zeit hinweg ana-
lysiert. Laut Ergebnissen der Kohortensterbetafeln

sind die Chancen auf ein hohes Alter gestiegen. Von
den 1917 Geborenen sind nur etwa 54% der Mén-
ner und 65% der Frauen mindestens 65 Jahre alt
geworden. Dagegen konnten von den im Jahr 2017
zur Welt gekommenen Kindern bis zu 95% der
Jungen und 97% der Madchen 65 Jahre alt werden.
Das Alter von 90 Jahren wiirden dann immer noch
rund 62% der Manner und 73% der Frauen errei-
chen. Bis zu 16% der heute geborenen Jungen und
bis zu 22% der heute geborenen Médchen haben
eine Chance, sogar 100 Jahre alt zu werden.

Medizinischer Fortschritt und steigender
Wohlstand wirken sich positiv aus

Bedingung hierfiir ist, dass sich der Trend zu einem
immer langeren Leben fortsetzt. Diese Entwick-
lung ist eng mit einem weiteren medizinischen
Fortschritt, gesiinderer Lebensweise und einem
steigenden Wohlstand der Bevolkerung verbunden.
Ereignisse, die sich negativ auf die Lebenserwartung
auswirken, wie etwa Kriege, Umwelt- oder Wirt-
schaftskatastrophen, miissten ausbleiben.

Anzeige

Bei uns finden Sie den perfekten Nachfolger

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

Wie bieten:

« ginen umfassenden Anzeigenmarkt
= individuelle Betreuung

» langjahrige Erfahrung

» breites Netzwerk

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

Eire Irsbadne von:

AssCompact )] Resultate

— =

IEI DER BESTANDSMARKTPLATZL

Und lhre Zukunft hat Bestand
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InsurTech wefox integriert
digitalen Versicherer ONE

(ac) Das InsurTech wefox hat Ende
Juni auf der Money2020, einer inter-
nationalen FinTech-Veranstaltung in
Kopenhagen, die Integration eines digi-
talen Versicherers in die wefox-Platt-

ber 2017 Versicherungen fiir deutsche
Kunden anbieten wird, agiert ausschlief3-
lich digital, mobil und in Echtzeit. Das

Versicherungsangebot von ONE, das zu :
- landische Technologieunternehmen Komparu haben ihre Fusion
- bekannt gegeben und bilden als Digital Insurance Group eine
: europdische Plattform fiir das digitale Versicherungsgeschaft.

. Die Transaktion wurde von den bestehenden Investoren

. Orange Growth Capital, Route66, Red Alpine und QED un-

. terstiitzt und finanziell begleitet.

Beginn aus Hausrat- und Haftpflicht-
deckungen besteht, soll in Zukunft alle
Lebensbereiche abdecken. Riickversi-
cherer von ONE wird die Munich Re
sein, die den digitalen Risikotréger seit
Januar 2017 auch tiber die Riickversi-
cherung hinaus in den Bereichen Pro-
duktentwicklung und Data Analytics
unterstitzt.

Dateniibertragung in Echtzeit

Im Hinblick auf die Datentibertragung
setzt ONE Impulse. Alle Abldufe sind
sowohl im Front- als auch im Backoffice
voll digitalisiert. Der Antragsprozess
wird mit kiinstlicher Intelligenz unter-
stiitzt. Innerhalb von drei Minuten
sind Versicherungsauswahl und -ab-
schluss inklusive Bezahlung moglich.
Die Schadenmeldung erfolgt mobil
iiber die ONE-Applikation. Es wird
angestrebt, ca. 60% aller Schiden in
Echtzeit und vollautomatisch zu regu-
lieren. Die Dateniibertragung erfolgt
in Echtzeit, sodass der Kunde jederzeit
den aktuellen Stand seiner Versiche-
rungssituation nachvollziehen kann.
Dariiber hinaus wird ONE-Kunden
ohne Schadenvorfillen mittels eines
Punktesystems Teile der Versicherungs-
pramie zuriickgegeben.
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IWM Software bietet Maklern Endkunden-App

. (ac) Seit 01.07.2017 kénnen Makler die Versicherungs-App
»your.shur“ der IWM Software AG nutzen und ihren Kunden
. bereitstellen. Wie der Hersteller von Maklerverwaltungspro-

. grammen unterstreicht, haben Vermittler nun die Méglichkeit,
- mit der Endkunden-App ihr Beratungsangebot zu erweitern

- und Prozesse zu verschlanken. Als Kommunikationskanal

¢ zum Kunden kénnen Makler das Smartphone einsetzen: Der
* Kunde ldsst sich via App in die Bestandsfithrungsprozesse des
. Maklers einbinden. Bei der Anwendung steht ein digitaler

. Versicherungsordner zur Verfiigung, der dem Kunden alle

© seine Vertrige im Uberblick zeigt. Kunden konnen ihren

. Makler bei Fragen direkt iiber die App erreichen.

Marketingunterstiitzung fiir Makler

. Begleitend bietet die IWM Software AG Maklern zwei Marke-

. tingpakete: So kénnen Vermittler die Website www.yourshur.de

© kostenlos in die eigene Firmenhomepage integrieren. Hier wird
: dem Endkunden per Video der Nutzen der App veranschau-
: licht. Makler haben aulerdem die Moglichkeit, Werbeflyer

. fiir ihre Kunden iiber die TWM Software AG zu beziehen.
form angekiindigt. ONE, das ab Septem-

- Knip und Komparu fusionieren zur

- Digital Insurance Group

(ac) Der digitale Versicherungsmakler Knip und das nieder-

. Knip-Griinder verldsst das Unternehmen

- Die Digital Insurance Group (DIG) wird von Ingo Weber als
: Group CEO geleitet, der mehr als 20 Jahre Erfahrung im Be-
. reich Versicherung, Technologie und im Aufbau von Firmen
mitbringt, unter anderem als Geschiftsfithrer des Verbraucher-
: portals Verivox und als Managing Director von Swiss Re und
. GE Insurance. Knip-Griinder Dennis Just verlasst das Unter-
: nehmen im Zuge der Transaktion und wechselt zum

© 01.10.2017 zur

: ERGO Direkt. Der
: Mitgriinder von

- Komparu, Roeland
. Werring, agiert

- kiinftig als Group
: CTO, wihrend

- Ruben Troostwijk
. weiterhin das Amt
: des CEO von

. Komparu beklei-

. den und sich auf

. das Wachstum des
. B2B-Segmentes in
. den Niederlanden
. fokussieren wird.

© fotomek - Fotolia.com

Knip und Komparu bilden nun als Digital Insurance Group eine européische Plattform
fur das digitale Versicherungsgeschéft.



Finanzchef24 startet Online-
Rechner fiir D&0-Versicherung

(ac) Das Start-up Finanzchef24 er
weitert mit der D&O-Versicherung
sein Angebotsportfolio um einen
weiteren Online-Vergleichsrechner.
Das komplexe Haftpflichtrisiko von
Managern und Fithrungskréften kann
so mit wenigen Klicks komplett digital
abgesichert werden.

Der D&O-Rechner von Finanzchef24

geht tber das klassische Antragsmodell
hinaus. Mit der State-of-the-Art-Soft-
warelosung werden Unternehmen und

Manager anhand der Abfrage relevanter :
. GmbH im letzten Jahr vereint es die Vorteile aus den Ver-
. gleichsprogrammen , TrixiKFZ* und ,,softfair KFZ Modul*
: Es wurde auf Basis des softfair Beratungsprogramms

. ,FinanzLotse 3.0 entwickelt.

Risikozusammenhénge automatisiert
durch den Auswertungsprozess gefiihrt.
Damit erhilt der Nutzer nicht nur die
Méglichkeit, verbindliche Tarifangebote
miteinander zu vergleichen, sondern
auch direkt online abzuschlieflen. Neben

Versicherungsexperten telefonisch bei
Fragen zur Verfiigung.

Verivox und DMU geben
Kooperation bekannt

(ac) Das Vergleichsportal Verivox und
der in Bad Kreuznach ansissige Mak-
lerpool Deutsche Makler Union GmbH
(DMU), eine 100%-ige Tochter der
degenia Versicherungsdienst AG, ar-
beiten nun zusammen. Infolge der Ko-
operation mit Verivox haben die ange-

schlossenen DMU-Vertriebspartner die
. assfinet Gbernimmt LUTRONIK

Moglichkeit, ihr Beratungsangebot um
Strom, Gas und DSL zu erweitern. Die
Makler erhalten Zugriff auf Vergleichs-
rechner fiir Strom-, Gas- und DSL-Tarife
und priifen so mit wenigen Klicks die
Vertrdge ihrer Kunden und kénnen
Sparpotenziale erkennen.

Die Verivox-Vergleichsrechner sind
bereits im DMU-Partnerbereich in der
Rubrik ,,Rechner hinterlegt. Auf An-
forderung des DMU-Partners konnen
die Tarifrechner auch auf der Homepage
des Vertriebspartners eingebunden wer-
den, sodass Maklermandanten selbst

direkt vergleichen und wechseln konnen. :
. Zugang zum con:center-Netzwerk von ASSFINET.“ Auch die
- 33 bereits an con:center angeschlossenen Versicherer konnen
gen rund um die Vergleichsrechner hilft :
: mit volldigitalen Geschiftsprozessen erreichen.

Zudem wurde eine eigene Servicehotline
eingerichtet, die DMU-Partnern bei Fra-

und im Wechselprozess unterstiitzt.

© Neues Kfz-Vergleichsprogramm von softfair gestartet

. (ac) Das Hamburger IT- und Analysehaus softfair GmbH

. bietet Maklern ein neues Vergleichsprogramm fiir das Kfz-
- Versicherungsgeschift an. Das ,KFZ Modul Trixi“ ist eine

© Vertriebssoftware mit mehr als 40 Versicherern im Vergleich.

Nach der Verschmelzung der Trixi GmbH mit der softfair

. Gruppen: Pkw, Zweirad, Camping- und Nutzfahrzeuge
dem Online-Vergleich stehen hauseigene :
Wagniskennziffern, die in die Gruppen Pkw, Zweirad, Cam-

. ping- und Nutzfahrzeuge unterteilt sind. Innerhalb einer Be-

- ratung konnen bis zu fiinf Fahrzeuge parallel berechnet werden.
- Der Anwender hat die Option, die relevanten Berechnungs-
- daten auf die weiteren Fahrzeuge zu iibertragen und dabei

- auch individuelle Bezeichnungen fiir jedes Fahrzeug zu ver-
¢ geben. Auch lassen sich mehrere Tarifvarianten schnell be-

- rechnen und vergleichen.

Das Modul ermoglicht die Berechnung einer Vielzahl von

. Das ,,KFZ Modul Trixi“ beinhaltet umfangreiche Leistungsfilter
- und die Moglichkeit, Assistenzsysteme zu selektieren. Auf3er-
. dem konnen in der Ergebnisliste auch nicht berechnete bzw.

. Tarife mit abweichenden Leistungen ausgegeben werden.

. (ac) Die LUTRONIK-Griinder Gabriele Miihlenbeck und

: Wolfgang Luce haben Ende Juni 2017 simtliche Anteile ihres
: Unternehmens an die ASSFINET GmbH in Grafschaft ver-
. kauft. ASSFINET-Geschiftsfiihrer Marc Rindermann iiber-
. nimmt zusitzlich die Geschiftsleitung bei LUTRONIK. Mit
 VIAS (LUTRONIK) und ams (ASSFINET) vereint das Port-
- folio von Acturis jetzt zwei Maklerverwaltungsprogramme

- sowie mit NAFI den Markfiihrer fiir Kfz-Tarifvergleiche.

. Aktuellen LUTRONIK-Kunden stellt Marc Rindermann Ver-
. besserungen in Aussicht: ,Die Anwender kdnnen sich zum
: einen darauf verlassen, dass wir VIAS mit Support und An-
. passungen zundchst auf unbestimmte Zeit fortfithren werden.

Gleichzeitig erhalten VIAS-Nutzer auf Wunsch ziigig vollen

neben allen ams-Anwendern kiinftig auch alle VIAS-Nutzer
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BaFin-Broschiire klart Verbrau-
cher liber Bankeninsolvenz auf

(ac) Die Bundesanstalt fiir Finanzdienst-
leistungsaufsicht (BaFin) bietet Verbrau-
chern in einer aktuellen Broschiire einen
Uberblick zum Thema Insolvenz von
Banken und Versicherungen. Darin er-
fahren Verbraucher, wie die Sicherungs-
systeme in Deutschland funktionieren
und welche Gelder, Forderungen und
Vertrige geschiitzt sind.

Entschadigungsanspruch fiir Einlagen
Befindet sich eine Bank oder ein Wert-
papierhandelsunternehmen in Zahlungs-
schwierigkeiten, so schiitzen Einlagensi-
cherung und Anlegerentschadigung in
gewissem Umfang das Guthaben und
die Forderungen von Kunden. Der ge-
setzliche Entschadigungsanspruch fiir
Einlagen betréagt grundsatzlich maximal
100.000 Euro, und zwar pro Kunde und

ein Gemeinschaftskonto, hat jeder der
Kontoinhaber einen eigenen Anspruch
auf Entschiddigung. Bei einem Ehepaar
mit gemeinsamem Konto verdoppelt sich
also der Maximalbetrag der gesetzlichen
Einlagensicherung auf 200.000 Euro.

Informationen zu Versicherern

Gerit ein Lebens- und Private-Kranken- :
versicherungsunternehmen in Schieflage, :

sind die Vertrdge mit ihm ebenfalls
abgesichert. Der Gesamtbestand an
Versicherungsvertragen eines Versiche-
rers wird auf die Sicherungsfonds Pro-
tektor bzw. Medicator iibertragen und
dort fortgefiihrt. Pflichtmitglieder bei

Protektor und Medicator sind Versiche- :
rungsunternehmen mit Sitz in Deutsch-
land, die eine Zulassung zum Betrieb der -

Lebensversicherung oder der substitu-
tiven Krankenversicherung haben.
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Neuer Sachkundelehrgang zum Rentenberater

- (ac) Die Deutsche Makler Akademie (DMA) und das CAMPUS
: INSTITUT bieten einen neuen Lehrgang zum Rentenberater

- an. Das berufsbegleitende Angebot setzt sich aus drei Prasenz-
. phasen mit je sechs Tagen sowie einem Tag Prisentations-

- techniken zusammen. Die Sachkunde fiir die Aufgaben der

- Rentenberatung werden in den gesetzlich vorgeschriebenen
¢ 150 Unterrichtsstunden vermittelt, und zwar in enger Zusam-
* menarbeit mit langjahrig erfahrenen Rentenexperten.

. Die Inhalte umfassen die Grundlagen der gesetzlichen

. Sozialversicherung mit dem Schwerpunkt Rentenversiche-

- rung, Verfahrens- und Prozessrecht, das Aufgabenspektrum
- eines Rentenberaters und die Schnittstelle zur betrieblichen

: Altersversorgung.

. Berufsbild vereint verschiedene Beratungsfelder

: Aufgrund der steigenden Zahl an Erwerbstitigen kurz vor

. dem Renteneintritt wird das Thema Rentenberatung in den
: kommenden Jahren immer mehr an Bedeutung gewinnen.

: Zudem machen die Erwerbsbiografien durch hiufige Arbeit-
. geberwechsel sowie Eltern- und Erziehungszeiten die Erfas-
. sung der anrechenbaren Zeiten immer komplizierter. Im Be-
* rufsbild des Rentenberaters sind unterschiedliche Kompetenz-
. felder zusammengefiihrt. So analysiert ein Rentenberater die
- Versorgungssituation seines Klienten, erstellt sozialversi-

. cherungsrechtliche Beurteilungen fiir Unternehmen und

- Privatpersonen, hilft bei Statusfeststellungsverfahren etc.

- Der Rentenberater ist Vertrauensperson und Vertretung des

: Mandanten vor Sozial- und Landgerichten.

Bank, nicht pro Konto. Handelt es sich um :

. Zielgruppe des Lehrgangs sind Personen, die kiinftig haupt- oder
- nebenberuflich als Rentenberater titig sein wollen. Hierzu ge-
. horen vor allem Versicherungs- und Bankkaufleute, Steuer-

. und Rechtsfachwirte, Steuerberater und Rechtsanwilte oder
. auch bAV- und Personalexperten. Informationen kénnen iiber
. www.lehrgang-rentenberater.de angefordert werden.

© Wolfilser — Fotolia.com

* Das Thema Rentenberatung gewinnt immer mehr an Bedeutung.



Condor-Ratgeber fiir die
Ruhestandsplanung

(ac) In dem Ratgeber ,,Die Zukunft im

Blick“ der Condor Lebensversicherungs- -
: 2017 fir hochwertige Bildungsmedien geehrt worden. Die

. Gesellschaft fiir Pddagogik, Information und Medien (GPI)

. pramiert mit diesem Siegel Bildungsmedien von besonders

© hoher didaktischer, inhaltlicher und gestalterischer Qualitit.
. Eine international besetzte Fachjury mit Wissenschaftlern,

© Fach- und Bildungspraktikern aus sechs europiischen Landern

AG gibt es auf 36 Seiten Wissenswer-
tes rund um die Themen private Al-
tersvorsorge, Vermogensiibertragung,
Steuern und allgemeine Finanzplanung
fiir das Alter. Das Heft bietet zu den
jeweiligen Themen passende Anspra-

chekonzepte mit ,,Geschichten aus dem :
. gereichten Bildungsmedien aus.

Leben® Diese spiegeln die personliche
Lebenssituation vieler Menschen der
Generation 50plus wider. Die Bro-
schiire gibt es ab sofort kostenlos:
www.condor-versicherungen.de/rsp.

Der Ratgeber gibt Antworten auf die
Fragen ,Was kann ich kurzfristig noch
tun, um meine Rente aufzustocken?®,
»Wie kann ich bereits zu Lebzeiten
Vermogen am besten tibertragen?” und
»Konnen sich meine Nachkommen ihr

Erbe eigentlich leisten?*, Dariiber hinaus
werden auch die jeweiligen steuerlichen
. bildung und Berufsorientierung.

Rahmenbedingungen geschildert.

Immer auf dem neuesten Stand -
die Online-Branchen-Informationen von AssCompact

Auszeichnung fiir Schulservice
- Jugend und Finanzen

(ac) Der Schulservice Jugend und Finanzen der Volksbanken

und Raiffeisenbanken ist mit dem Comenius-EduMedia-Siegel

wihlte die diesjahrigen Preistrager aus tiber 150 weltweit ein-

- Informationen zur 6konomischen Bildung

. Lehrkrifte und Eltern sowie interessierte Verbraucher finden

- auf dem Schulserviceportal www.jugend-und-finanzen.de In-
¢ formationen und Unterrichtsmaterialien zur 6konomischen

. Bildung und Berufsorientierung. Dazu zdhlen Arbeitsbldtter

- zu aktuellen und lehrplanrelevanten Finanzthemen. In einem
- Glossar werden rund 180 wichtige Begriffe aus dem Finanz-

. und Bankwesen erldutert. Eltern erhalten auf dem Portal Emp-
. fehlungen, wie die friihe Finanzerziehung ihrer Kinder in der

© Familie aussehen kann. Ein Newsletter ,,Jugend und Finanzen

aktuell® informiert monatlich iber neue Studien, Projekte,
Materialien und Veranstaltungen zu den Themen Finanz-

» AssCompact Newsletter
bringt die Neuigkeiten der Branche direkt auf lhren Bildschirm.

» www.asscompact.de
versorgl Sie mit aktuellen Meldungen, Terminen und Jobangebolen.

E » AssCompact TV
liefert Ihnen wertvolles Beratungs- und Sparlenwissen in verschiedenen

TV Themenlagen.
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Qualitypool gewinnt
weitere Partner

(ac) Die Zahl seiner Kooperations-
partner im Bereich Geldanlage hat die
Qualitypool GmbH um das Deutsche
Edelmetallhaus, WeltSparen und
Youvestor erweitert. Nach Angaben des
Maklerpools wurden dabei Wiinsche

neben dem Preis-Leistungs-Verhiltnis
auf intuitive Bedienbarkeit geachtet. Die
erweiterte Angebotspalette gilt automa-
tisch fur alle Makler, die an das Modul
Versicherung angebunden sind. Wer
bisher nur an das Modul Finanzierung
angeschlossen ist, kann sich kurzfristig
einen Zugang zum Versicherungsmo-
dul freischalten lassen.

In Edelmetalle investieren

Im Rahmen der Kooperation mit dem
Deutschen Edelmetallhaus konnen Kun-
den von Qualitypool-Maklern ohne Ge-
bithren und Laufzeitbindung in Edelme-
talle und Diamanten investieren. Zum

Rhodium-Barren auch Anlagediamanten.

Sparprodukte und Anlagelésungen
Uber den neuen Kooperationspartner
WeltSparen haben Vertriebspartner
von Qualitypool die Méglichkeit, thren
Kunden Sparprodukte mit tiberdurch-
schnittlich hohen Zinsen anzubieten.
WeltSparen greift auf iiber 140 Produkte
von mehr als 30 européischen Partner-
banken zuriick. Durch den jeweiligen
nationalen Einlagensicherungsfonds
sind Anlagen bis zu 100.000 Euro pro
Kunde und Bank abgesichert. Fiir die
Vermittlung bedarf es keiner Genehmi-
gung nach §34i GewO.

Mit youvestor konnen Qualitypool-Mak-
ler ihren Kunden Strategielosungen auf
Fondsbasis anbieten. Es erfolgt eine ban-
kenunabhingige Auswahl der jeweils
zehn besten Fonds Deutschlands; taglich
wird jeder einzelne Fonds mit definier-
ten Absicherungsschwellen tiberwacht.
Wie der Maklerpool zudem mitteilt, gibt
er in Kiirze neue Kooperationspartner
im Bereich Versicherungen bekannt.
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Aufspaltung von Dr. Walter in zwei Gesellschaften

. (ac) Auf der Gesellschafterversammlung der Dr. Walter

. Auslandsversicherungen wurde vor wenigen Wochen ein Um-
* bau der Unternehmensstruktur beschlossen. Der Reiseversi-

- cherungsexperte griindet damit zwei unabhangige Gesellschaf-
- ten: eine Muttergesellschaft, den Assekuradeur DR-WALTER
- GmbH, sowie eine Tochtergesellschaft, die DR-WALTER

- Versicherungsmakler GmbH. Die Mafinahme wird riickwir-

: kend zum Jahresbeginn 2017 umgesetzt. Mit diesem Schritt

* reagiert Dr. Walter auch auf ein Urteil des Bundesgerichtshofs,
- wonach die Schadenregulierung durch Versicherungsmakler
. gegen das Rechtsdienstleistungsgesetz (RDG) verstofie.

der Vertriebspartner beriicksichtigt und :

- Der Assekuradeur steht nun fiir die von Dr. Walter entwickelten
. Produkte und darf im Namen der Versicherungsgesellschaften
. Versicherungen abschliefSen, Pramien annehmen und Schiden
: regulieren. Zum DR-WALTER Versicherungsmakler gehéren

. kiinftig die drei Geschiftsbereiche Info- und Vergleichsportale
- fiir Auslandsversicherungen, Auslandsversicherungen fiir Firmen,
: Organisationen und Institutionen sowie Auslandsversicherun-
. gen fiir Deutsche im Ausland und Mitarbeiter im Ausland.

- Plansecur und Wiistenrot Immobilien kooperieren

- (ac) Die Unternehmensgruppe fiir Finanzplanung und Ver-
- mittlung Plansecur hat ihr Dienstleistungsangebot erweitert
- und bietet ihren Kunden kiinftig Unterstiitzung beim Verkauf
. einer Immobilie. Dafiir arbeitet der Kasseler Finanzdienst-
Angebot des Deutschen Edelmetallhauses -
zahlen neben Gold-, Silber-, Platin- und @ Ludwigsburg zusammen. ,,Die Immobilie hat seit jeher einen

. festen Platz in der Plansecur Beratungssystematik. Bisher ge-

- horten bereits die Finanzierung der eigenen vier Winde und

. die dazugehorigen Versicherungslésungen zu unserer Dienst-

. leistung. Im Falle eines Verkaufs beraten wir viele Kunden bei

- der Wiederanlage des Kapitals. Dass wir nun bei Verkaufs- und
. Kaufwiinschen direkt auf einen leistungsstarken Partner ver-
. weisen konnen, erginzt unser Beratungsspektrum ideal®, unter-
© streicht der Geschiftsfiihrer von Plansecur, Johannes Sczepan.

© Bei Plansecur betreuen bundesweit 190 Berater die Kunden.

leister nun mit der Wiistenrot Immobilien GmbH (WT) aus

: Auch die WI sieht in der neuen Partnerschaft eine Abrundung
. ihrer bereits bestehenden Kooperationen wie zum Beispiel

. mit der Wiistenrot Bausparkasse AG. Mit ihren rund 180

: Immobilienmak-

* lern ist die WI

. deutschlandweit

- aktiv. WI-Ge-

- schaftsfithrer Jorg
- Thollembeek er-

. kléart: ,Durch die

. Zusammenarbeit

. konnen wir unsere
: Kooperationswege
. weiter starken und
- neue Potenziale fiir
. unser Maklerge-

: schaft erschlieflen.”

Unterstitzung beim Hausverkauf: Plansecur arbeitet mit Wl zusammen.



PROCHECK24 und BCA
starten Zusammenarbeit

(ac) Der Maklerpool BCA erweitert
sein Leistungsspektrum und hat eine

GmbH vereinbart. In der anhaltenden
Niedrigzinsphase konnen Normalspa-
rer iber Groflbanken kaum noch ren-

seits koppeln Banken die Bereitstellung
von kostenlosen Girokonten oder Kre-
ditkarten oftmals an monetére Bedin-
gungen. Fiir Vermittler sieht die BCA
AG hier gute Moglichkeiten zur End-
kundengewinnung. Man will in Ko-
operation mit PROCHECK24 unab-
hingigen Beratern eine Alternative zu
den Produkten einzelner Banken oder
Sparkassen bereitstellen. Vermittlern
mit einer Erlaubnis nach § 34c GewO
sowie Tippgebern steht daher nun die
PROCHECK?24-Vergleichstechnologie
zur Verfiigung.

Uber das Online-Angebot werden Mak-
lern und Kunden einerseits marktfith-
rende Konditionen bei tiglicher Verfig-
barkeit angezeigt, andererseits ist auch
der Abschluss moglich. Auch bei der
Vermittlung von Online-Krediten bietet
die Zusammenarbeit zwischen BCA
und PROCHECK24 einen Marktiiber-
blick und entsprechende Konditionen
fiir Kunden und Makler. Vermittler
kénnen dariiber hinaus die Vergleichs-
rechner fiir Strom- und Gastarife zur
Optimierung der Haushaltskosten in
die Beratung der Kunden einbeziehen.

Technische Vernetzung
vereinfacht Beratungsprozess

und die PROCHECK?24-Plattform sind
technisch verzahnt. Dadurch haben
BCA-Partner schnell Zugriff auf die
Ratenkreditvergleichsrechner von
PROCHECK?24. Zudem besteht die
Moglichkeit, Kundendaten aus dem
BCA-System mit dem PROCHECK24-
Tool zu vernetzen.

WhoFinance kiirt Top-Berater fiir
. Baufinanzierung und Bausparen

. (ac) Auf Basis unabhingig gepriifter Kundenbewertungen hat
* WhoFinance die besten Anbieter und Berater fiir Baufinanzie-

. rung und Bausparen in Deutschland ermittelt. Insgesamt liegen
- rund 300.000 gepriifte Kundenbewertungen tiber Banken,

- Versicherungen und Finanzdienstleister vor. Auf Basis dieser
Zusammenarbeit mit der PROCHECK?24 : Bewertungen hat WhoFinance die Liste der 400 Beraterinnen
: und Berater fiir Baufinanzierung und Bausparen in ganz

. Deutschland veroffentlicht, die von ihren Kunden aktuell

. am besten bewertet wurden.

table Zinsertrége erwirtschaften, anderer- :

. Im Ranking der aus Verbrauchersicht besten Finanzvertriebe
- fiir Baufinanzierung landet die Postbank Finanzberatung auf
Platz 1, FORMAXX und Deutsche Bank Mobiler Vertrieb

. auf den Pldtzen 2 und 3 in Deutschland. Auf dem 4. Rang

. landet Mayflower Capital, Fiinfter ist MLP Finanzdienst-
leistungen vor Swiss Life Select (Platz 6) und Deutsche

© Vermogensberatung (DVAG) auf Rang 7.

. MLP biindelt Aktivititen
. der Gewerbe-Sachversicherung

¢ (ac) Im August 2015 hat der Wieslocher Finanzdienstleister
- MLP die Kieler DOMCURA-Gruppe fiir 18 Mio. Euro iiber-
- nommen. Neben dem Hauptgeschift als Assekuradeur hatte
- der MLP-Konzern auch Makler im Bereich der gewerblichen
- Sachversicherung erworben. Die Maklerunternehmen sind

* nun in der neuen ,,nordias GmbH* zusammengefiihrt, fith-

. ren ihr Angebot aber unter ihren bisherigen Namen fort.

: MLP biindelt in seiner Konzerntochter nordias GmbH, die

- kiinftig direkt unterhalb der Holding aufgehéngt ist, nun

. auch alle Aktivititen der gewerblichen Sachversicherung.

Starkung des Geschiftsfelds Gewerbe-Sachversicherung
. Durch die Umstrukturierung will MLP sein Geschiftsfeld der
. gewerblichen Sachversicherung stirken und das Potenzial aus
: der Ubernahme der DOMCURA-Gruppe weiter ausschipfen.

. Manfred Bauer, Mitglied des Vorstands bei MLP, erlautert:

. ,Dabei fokussieren wir uns vor allem auf den Mittelstand.

. Wesentliche Ansatzpunkte entstehen auch dadurch, dass

: MLP unter seinen Privatkunden zahlreiche Entscheider

. in Unternehmen hat.“

Das BCA-Maklerverwaltungsprogramm  :

: MLP offen fiir Erwerb weiterer Makler

- Die Maklerunternehmen der nordias GmbH erwirtschaften ge-
- meinsam ein jahrliches Praimienvolumen von rund 25 Mio. Euro.
- ,Wir wollen den Bereich gewerbliche Sachversicherung noch

- ausbauen und sind offen fiir Akquisitionen weiterer Makler*

- meint Bauer. Das Segment DOMCURA erzielte im Jahr 2016
: Gesamterlgse in Hohe von 73,9 Mio. Euro und erbrachte ein

- Ergebnis vor Zinsen und Steuern von 3 Mio. Euro.
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Umsetzung der Versicherungs-
vertriebsrichtlinie — Ein Uberblick

zur Umsetzung der Richtlinie (EU) 2016/97 des Euro-

péischen Parlaments und des Rates vom 20. Januar
2016 tiber Versicherungsvertrieb und zur Anderung des Aufien-
wirtschaftsgesetzes“ verabschiedet. Das Umsetzungsgesetz
passierte am 07.07.2017 den Bundesrat und wird am 23.02.2018
in Kraft treten.

Am 29.06.2017 hat der Deutsche Bundestag das ,Gesetz

Das Umsetzungsgesetz ist ein Artikelgesetz und andert im
Wesentlichen Vorschriften der Gewerbeordnung, des Versiche-
rungsaufsichtsgesetzes und des Versicherungsvertragsgesetzes.

Anderungen der Gewerbeordnung

Eine zentrale Anderung der Gewerbeordnung (GewO) be-
trifft die Erlaubnistatbestdnde der Versicherungsvermittler
(bisher § 34d GewO) und Versicherungsberater (bisher §
34e GewO). Beide Erlaubnistatbestinde werden im § 34d
GewO zusammengefithrt und neu gegeneinander abge-
grenzt. Beide Erlaubnisse schlieflen sich gegenseitig aus
(vgl. § 34d Abs. 3 GewO).

Der neue § 34d GewO beschreibt die Tatigkeit des Versiche-
rungsvermittlers zunéchst wie bisher als die Vermittlung des
Abschlusses von Versicherungsvertriagen (§ 34d Abs. 1 Satz 1
GewO). Neu ist
die Legaldefinition

Das Umsetzungsgesetz ist ein Artikelgesetz und
andert im Wesentlichen Vorschriften der Gewerbe-
ordnung, des Versicherungsaufsichtsgesetzes und

des Versicherungsvertragsgesetzes.

fiir Versicherungs-
vertreter und Ver-
sicherungsmakler,
die wortgleich aus
§ 59 VVG iiber-
nommen  wird.

Danach ist Versicherungsvertreter, wer von einem oder mehre-
ren Versicherungsunternehmen oder einem Versicherungsver-
treter damit betraut ist, Versicherungsvertrage zu vermitteln

23.02.2018 in Kraft treten.
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Das Umsetzungsgesetz passierte am 07.07.2017 den Bundesrat und wird am

oder abzuschliefen. Versicherungsmakler
ist, wer fiir den Auftraggeber die Ver-
mittlung oder den Abschluss von Versi-
cherungsvertragen iibernimmt, ohne
von einem Versicherungsunternehmen
oder einem Versicherungsvertreter
damit betraut zu sein (§ 34d Abs. 1 Satz
2 GewO). Als Versicherungsmakler gilt
auch, wer gegeniiber dem Versiche-
rungsnehmer den Anschein erweckt, er
erbringe seine Leistungen als Versiche-
rungsmakler (§ 34d Abs. 1 Satz 3 GewO).
Das fiithrt dazu, dass Anscheinsmakler
mit Vertreterzulassung den Rahmen
ihrer Zulassung iiberschreiten und
damit ohne Erlaubnis tétig sind.

Gemifd § 34d Abs. 1 Satz 4 GewO um-
fasst die Tatigkeit als Versicherungs-
vermittler auch das Mitwirken bei der
Verwaltung und Erfiillung von Versiche-
rungsvertrigen, insbesondere im Scha-
denfall, und wenn der Versicherungs-
nehmer einen Versicherungsvertrag
unmittelbar oder mittelbar iiber eine
Website oder andere Medien abschlie-
Ben kann, die Bereitstellung von Infor-
mationen tber einen oder mehrere
Versicherungsvertridge aufgrund von
Kriterien, die ein Versicherungsnehmer
iiber eine Website oder andere Medien
wihlt, sowie die Erstellung einer Rang-
liste von Versicherungsprodukten ein-
schliellich eines Preis- und Produkt-
vergleichs oder eines Rabatts auf den
Preis eines Versicherungsvertrags. Damit
tibernimmt der neue § 34d GewO zu-
mindest teilweise die Legaldefinition
fiir Versicherungsvertrieb von Art. 2
Abs. 1 Nr. 1 IDD. Warum die Bausteine
»Beratung, Vorschlagen oder Durch-
fithrung anderer Vorbereitungshand-
lungen zum Abschlieflen von Versiche-
rungsvertragen“ aus der Legaldefiniti-
on der IDD nicht ibernommen wer-
den, erschlief3t sich nicht.

Nach neuem Recht ist es Versicherungs-
vermittlern untersagt, Versicherungsneh-
mern, versicherten Personen oder Bezugs-
berechtigten aus einem Versicherungs-
vertrag Sondervergiitungen zu gewéhren



oder zu versprechen (§ 34d Abs. 1 Satz 6
GewQ). Damit ist das umstrittene und
kontrovers diskutierte Provisionsabgabe-
verbot nunmehr gesetzlich in der GewO
verbindlich festgeschrieben. Das im ur-
spriinglichen Gesetzentwurf noch vorge-
sehene Honorarannahmeverbot fiir Ver-
sicherungsvermittler ist dagegen vom
Tisch. Wie bisher umfasst die einem Ver-
sicherungsmakler erteilte Erlaubnis auch
die Befugnis, Dritte, die nicht Verbrau-
cher sind, bei der Vereinbarung, Ande-
rung oder Priifung von Versicherungsver-
trdgen gegen besonderes Entgelt rechtlich
zu beraten (§ 34d Abs. 1 Satz 8 GewO).

Die Erlaubnispflicht fiir Versicherungs-
berater wird nunmehr auch im Rahmen
des § 34d (Abs. 2) geregelt. Die bisherige
Definition des Versicherungsberaters
als eines Gewerbetreibenden, der, ohne
von einem Versicherungsunternehmen
einen wirtschaftlichen Vorteil zu erhalten
oder in anderer Weise von ihm abhangig
zu sein, beraten will, wird erweitert. Zu
den beiden Tatigkeiten Rechtsberatung
bei der Vereinbarung, Anderung oder
Priifung von Versicherungsvertrigen
und Wahrnehmung von Anspriichen
aus dem Versicherungsfall sowie
aufSergerichtliche Vertretung des Versi-
cherungsnehmers gegeniiber dem Ver-
sicherungsunternehmen kommt nun
neu hinzu die Vermittlung oder der
Abschluss von Versicherungsvertragen
fiir den Auftraggeber (Versicherungs-
nehmer). Damit umfasst die Tétigkeit
des Versicherungsberaters nach neuem
Recht auch die Titigkeit des Versiche-
rungsvermittlers.

Welche rechtlichen Unterschiede damit
aber verbunden sind, erschlie8t sich
dem kritischen Betrachter nicht ohne
Weiteres. Zumal an keiner Stelle im
Gesetz erklart wird, welche tatsichlichen
Aktionen im Geschiftsverkehr des
Versicherungsberaters als Vermittlung
anzusehen sind und inwieweit sich der
Workflow im Geschiftsmodell des Ver-
sicherungsberaters in der alten Welt vor
Umsetzungsgesetz vom Workflow des
Versicherungsberaters in der neuen
Welt unterscheidet. Praktische Vermu-
tung: gar nicht. Einziger Unterschied:
Versicherungsberater diirfen keine Pro-
visionen kassieren. Das war bisher auch
so. Vermitteln sie einen provisionsbelas-
teten Tarif, miissen Versicherer 80% der

Provision nach Maf3gabe des neuen § 48c VAG an den Versi-
cherungsnehmer auskehren (Durchleitungsgebot).

Mit Ausnahme von auf Antrag von der Erlaubnis befreiten
produktakzessorischen Vermittlern nach § 34d Abs. 6 GewO
und nicht von der Erlaubnispflicht betroffenen Reise-, Garan-
tie- und Restschuldversicherungsvermittlern miissen sich alle
Versicherungsvermittler und Versicherungsberater sowie
deren unmittelbar an der Vermittlung oder Beratung von
Kunden  mitwir-

kende Angestellte

regelmaflig im
Umfang von 15
Stunden je Kalen-
derjahr weiterbil-
den. Einzelheiten

Nach dem neuen Abs. 1a haben Versicherer ,ein Verfah-
ren flr die interne Freigabe zum Vertrieb jedes einzel-
nen Versicherungsprodukts oder jeder wesentlichen
Anderung bestehender Versicherungsprodukte zu unter-
halten, zu betreiben und regelmaBig zu Gberprifen.”

dazu werden in

der neuen Versi-

cherungsvermittlungsverordnung geregelt, die im Rahmen
der Ermichtigungsgrundlage des neuen § 34e GewO vom
Wirtschaftsministerium erlassen und fiir den Herbst erwartet
wird. Vor ihrem Inkrafttreten muss die Verordnung dem Bun-
destag zugeleitet werden.

Anderungen des Versicherungsaufsichtsgesetzes

§ 23 VAG wird um Bestimmungen zum sogenannten Pro-
duktfreigabeverfahren erginzt, die sich aus Artikel 25 IDD
ergeben. Nach dem neuen Abs. la haben Versicherer ,ein
Verfahren fiir die interne Freigabe zum Vertrieb jedes einzelnen
Versicherungsprodukts oder jeder wesentlichen Anderung be-
stehender Versicherungsprodukte zu unterhalten, zu betreiben
und regelmiflig zu tberpriifen (Produktfreigabeverfahren).
Dafiir muss ein Zielmarkt fiir das Produkt festgelegt werden.
Dabei sind alle einschldgigen Risiken fiir den bestimmten
Zielmarkt zu bewerten. Und es muss eine dazu passende
Vertriebsstrategie sichergestellt werden. Im Rahmen einer
angemessenen Geschéftsorganisation ist zudem sicherzu-
stellen, dass die Versicherungsprodukte auch an diesen bestimm-
ten Zielmarkt vertrieben werden. Regelungen fiir Vermitt-
ler, die Produkte konzipieren (zum Beispiel Assekuradeure)
gibt es nicht obwohl die Vorgaben der IDD sich auch an
diesen Personenkreis richten.

Fiir die Zusammenarbeit mit Versicherungsvermittlern gelten
die Bestimmungen des § 48 VAG, die die Anforderungen an »

Von Rechtsanwalt Hans-Ludger Sandkiihler

Hans-Ludger Sandkihler ist Rechtsanwalt und mit der
Kanzlei Sandkihler & Schirmer insbesondere auf
Versicherungs- und Versicherungsvertriebsrecht spezialisiert.
Er ist ausgewiesener Experte in Maklerfragen, gefragter
Referent und Autor zahlreicher Veréffentlichungen.
AuBerdem ist Hans-Ludger Sandkihler Mitinitiator

des Arbeitskreises ,,Beratungsprozesse* sowie
Geschaftsfihrer des Instituts fir Verbraucherfinanzen.
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Interessenkonflikte werden definiert als Konflikte, die
bei Versicherungsvertriebstatigkeiten zwischen
Vermittlern und Versicherern sowie den Kunden oder
zwischen Kunden untereinander entstehen kdnnen.

MANAGEMENT & VERTRIEB | Kolumne

den Versicherungsvertrieb regeln. Neu ist dabei vor allem die
Bestimmung des § 48 Abs. 2 VAG. Danach sind Versicherer
verpflichtet, nur mit zuverldssigen, in geordneten Vermogens-
verhiltnissen stehenden und angemessen qualifizierten Ange-
stellten den Versicherungsvertrieb durchzufiihren.

Mit dem neuen § 48a VAG werden sowohl die allgemeinen
Vorgaben zur Steuerung des Vertriebs iiber Verkaufsziele,
Vergiitungen und andere Anreize nach Art. 17 Abs. 3 IDD als
auch die speziellen Vorgaben fiir Versicherungsanlageprodukte
nach den Art. 27, 28 IDD umgesetzt. Normadressat ist dabei
das Versicherungsunternehmen. In den Absitzen 2 bis 6 setzt
§ 48a VAG die Vorgaben der Art. 27, 28 IDD zu Versicherungs-
anlageprodukten um. Versicherer miissen auf Dauer wirksame
organisatorische und verwaltungsmiflige Vorkehrungen fiir
angemessene Mafinahmen treffen, um zu verhindern, dass
Interessenkonflikte
den Kundeninteres-
sen schaden (§ 48a
Abs. 2 VAG). Inte-
ressenkonflikte wer-
den definiert als
Konflikte, die bei
Versicherungsver-
triebstatigkeiten zwischen Vermittlern und Versicherern sowie
den Kunden oder zwischen Kunden untereinander entstehen
konnen (§ 48a Abs. 3 VAG). Lassen sich Interessenkonflikte
mit negativer Auswirkung auf das Kundeninteresse nicht ver-
hindern, muss der Versicherer dem Kunden die allgemeine
Art oder die Quelle des Interessenkonflikts rechtzeitig vor Ab-
schluss des Vertrags eindeutig offenlegen (§ 48a Abs. 3 VAG).
Wenn der Versicherer Provisionen oder andere Vergiitungen
fir den Vertrieb der Versicherungsanlageprodukte zahlt oder
selbst welche erhilt - zum Beispiel von einem kooperierenden
Versicherer oder von Anlagegesellschaften —, dann diirfen sich
diese Provisionen nicht nachteilig auf die Qualitat der Dienst-
leistung fiir den Kunden auswirken (§ 48a Abs. 6 VAG).

Der neu geschaffene § 48b VAG regelt das Provisionsabgabe-
verbot, das sich nicht aus der Umsetzung der IDD ergibt.
Vielmehr soll damit auf einfachgesetzlicher Ebene eine
Marktverhaltensregel etabliert werden. Es wird untersagt,
Versicherungsnehmern, versicherten Personen oder Bezugs-

Erhohte Anforderungen an den Beratungsprozess bei Versicherungsanlageprodukten
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berechtigten Sondervergiitungen aus
dem Versicherungsvertrag zu gewih-
ren oder zu versprechen. Entgegenste-
hende vertragliche Vereinbarungen
sind unwirksam. An das Verbot miis-
sen sich auch die Angestellten der
Versicherer und der Vermittler halten
(§ 48b Abs. 1 VAG).

Versicherungsberater sollen auch Brut-
totarife anbieten konnen. Dann sind sie
verpflichtet, unverziiglich die Auskeh-
rung der Zuwendungen durch den Ver-
sicherer an den Versicherungsnehmer
zu veranlassen (§ 34d Abs. 2 S. 6 Ge-
wO). Damit soll eine Doppelbelastung
des Kunden mit dem Honorar des Ver-
sicherungsberaters einerseits und einer
in die Pramie einkalkulierten, aber nicht
bendtigten Vermittlungsvergiitung
andererseits vermieden werden. Der
Versicherer wird iiber § 48c VAG ver-
pflichtet, die Zuwendungen an den Ver-
sicherungsnehmer auszukehren, wenn
ein Versicherungsberater den Versiche-
rer informiert, dass er die Versicherung
vermittelt hat. Die Auskehrung direkt
an den Kunden soll verhindern, dass der
Versicherungsberater selbst in Kontakt
mit den auszukehrenden Primienantei-
len kommt und diese in eigener Verant-
wortung an den Kunden herauszurii-
cken hat. Dass darin ein potenzieller
Anreiz zum Missbrauch bestiinde, muss
nicht niaher erlautert werden.

Anderungen des WG

Das Versicherungsvertragsgesetz wird um
einen neuen § la erweitert, der mit
~Vertriebstitigkeit des Versicherers® {iber-
schrieben ist. Dieser Titel ist etwas irre-
fithrend, weil hier allgemeine Verhaltens-
grundsitze des Art. 17 IDD tibernommen
werden, die fiir alle Versicherungsvertrei-
ber gelten. Dementsprechend wird § 59
Abs. 1 VVG um einen Hinweis erginzt,
dass unter anderem der neue § 1la VVG
auch fiir Versicherungsvermittler ,ent-
sprechend” gilt. § 1a VVG tibernimmt zu-
nachst nahezu wortwortlich Art. 17 Abs. 1
IDD, wonach Versicherungsvertreiber ge-
geniiber Kunden - im VVG als Versiche-
rungsnehmer bezeichnet — ,,stets ehrlich,
redlich und professionell in deren best-
moglichem Interesse handeln® sollen. Fer-
ner tibernimmt § la VVG auch beinahe
wortlich die Legaldefinition des Versiche-
rungsvertriebs aus der IDD.



Bei den Beratungspflichten der Versiche-
rer geméfd § 6 VVG gibt es erstaunlicher-
weise nur geringfiigige Anderungen.
Nach neuem Recht sind Versicherer
grundsdtzlich auch im Fernabsatz zur
Beratung verpflichtet. Allerdings konnen
Kunden neuerdings unter erleichterten
Bedingungen, nidmlich in Textform, auf
die Beratung oder Dokumentation ver-
zichten. Das gilt im Ubrigen auch bei den

Mit § 7¢ VVG wird Art. 30 IDD umgesetzt, der sich mit der Eig-
nungspriifung bei Beratung und Zweckmifligkeitspriifung bei
Vertrieb ohne Beratung sowie der Berichtspflicht gegeniiber
dem Kunden befasst. Geméf3 § 7c Abs. 1 VVG miissen Kennt-
nisse und Erfahrungen des Kunden im Anlagebereich in Bezug
auf den speziellen Produkttyp oder den speziellen Typ der
Dienstleistung, die finanziellen Verhiltnisse des Kunden
einschliellich der Verlusttragfihigkeit und die Anlageziele
einschlieflich der

Risikotoleranz des

Versicherungsmakler missen sich auf erhohte
Anforderungen an den Beratungsprozess im Bereich
der Versicherungsanlageprodukte und auf mehr

Beratungspflichten der Vermittler. Wenn
Makler den Versicherungsvertrag ver-
mittelt haben, bleibt es dabei, dass Versi-

Kunden  erfragt
werden. Der Versi-
cherer darf nach

cherer dann nicht beraten miissen. Fiir ~ dieser ~ Vorschrift ~Iransparenz im Bereich der Vergltung einstellen.
die Ubermittlung des erteilten Rates und  nur Versicherungs-
der Griinde hierfiir wird § 6a VVG neu  anlageprodukte

eingefiigt. Eine strukturelle Anderung
der Beratungspflichten der Versicherer
gemafd § 6 VVG ist dagegen nicht erfolgt,
obwohl die Vorgaben des Art. 20 IDD,
der zwischen Vertrieb ohne Beratung
und mit Beratung unterscheidet, dies na-
hegelegt hitten.

Die umfangreichen Vorgaben zum
Vertrieb von Versicherungsanlagepro-
dukten aus den Art. 26 ff. IDD finden
sich in den neu geschaffenen §$ 7b und
7¢ VVG. Dabei befasst sich der § 7b
VVG schwerpunktméflig mit den In-
formations- und § 7¢ VVG mit den Be-
ratungspflichten. Beziiglich der Defini-
tion der Versicherungsanlageprodukte
wird auf Art. 2 Abs. 1 Nr. 17 IDD ver-
wiesen. Damit bleiben Rechtsunsicher-
heiten bei der Zuordnung deutscher
Lebens- und Rentenversicherungen zu
der Kategorie der Versicherungsanla-
geprodukte bestehen.

Bei Versicherungsanlageprodukten ist
der Kunde rechtzeitig vor Abschluss des
Vertrags mindestens iiber Folgendes zu
informieren (§ 7b Abs. 1 VVG): wenn ei-
ne Beratung erfolgt, ob eine regelméfiige
Beurteilung der Eignung geboten wird,
geeignete Leitlinien und Warnhinweise
zu den Risiken, die mit dem Versiche-
rungsanlageprodukt selber bzw. den dazu
vorgeschlagenen Anlagestrategien ver-
bunden sind, Informationen iiber den
Vertrieb des Versicherungsanlagepro-
dukts, einschliefilich der Beratungs- und
der Produktkosten sowie Informationen
zu den vom Kunden oder von Dritten
(zum Beispiel Beitragszahler, der vom
Versicherungsnehmer und/oder  der
versicherten Person abweicht) zu leisten-
den Zahlungen.

empfehlen, die fiir den Kunden geeignet sind und insbesondere
dessen Risikotoleranz und Verlusttragfihigkeit entsprechen.
Dasselbe gilt auch fiir Vermittler, fiir die § 7c VVG entspre-
chend anzuwenden ist. Bei Vertrieb ohne Beratung ist lediglich
eine Angemessenheitspriifung erforderlich. Bedauerlicherweise
sind die Vorschriften der §§ 6 und 7c VVG weder inhaltlich
noch strukturell aufeinander abgestimmt, obwohl bei der Bera-
tung von Versicherungsanlageprodukten beide Vorschriften auf
einen einheitlichen Beratungsprozess treffen.

Auswirkungen fur Makler

Versicherungsmakler miissen sich auf erhohte Anforderungen
an den Beratungsprozess im Bereich der Versicherungsanlage-
produkte und auf mehr Transparenz im Bereich der Vergiitung
einstellen. Es ist deutlich zu erkennen, dass sich die Wohlverhal-
tenspflichten der Versicherungsvermittler im Bereich der Versi-
cherungsanlageprodukte denen der Anlageberater bzw. Finanz-
anlagenvermittler annihern. Es ist aber dem deutschen Gesetz-
geber nicht gelungen, die zahlreichen unbestimmten Rechtsbe-
griffe in der Richtlinie in konsistente und praxisnahe Regeln fiir
Versicherungsvermittler von Versicherungsanlageprodukten
umzusetzen. Zahlreiche unbestimmte Rechtsbegriffe sind ein-
fach und teilweise unsystematisch ins deutsche Recht tibernom-
men. Die damit verbundenen Auslegungsschwierigkeiten gehen
zulasten der Vermittler. =
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Welche Aufgaben sollte ich
als Inhaber eigentlich tibernehmen?

absichernden Juristen: Es kommt drauf an. Unter

anderem darauf, wie viele Kunden Sie haben, wie viele
Mitarbeiter Sie haben und darauf, welche Aufgaben bei Thnen
in welchem Umfang anfallen. Es gibt aber grundsitzliche
Aspekte, die die Besonderheiten der Assekuranz und Finanz-
dienstleistung berticksichtigen, die jeden Makler betreffen.

M eine Antwort klingt nach einem sich in alle Richtungen

Eigene, wirklich ertragsstarke Vertriebsarbeit,

ohne fiir sich selbst ,,Sachbearbeiter zu sein

Ihr Maklerbetrieb erfordert einen Mindestumsatz. Dieser
Umsatz muss erzielt werden. Thre Aufgabe als Betriebschef ist,
dafiir zu sorgen, dass dies gelingt. Nahezu alle Makler sind
auch im Wachstum ihrer Firma weiterhin bester Verkéufer,
umsatzstarkster Aulendienstler. Dies muss zwar nicht so sein,
es ist in der Praxis zumeist aber so. Deshalb sollten Sie den
Wert Threr Erfahrungen durch exklusive Vertriebsarbeit zur
Wirkung bringen. Dazu gehort aber auch, dass Sie sich fiir die
vielfiltigen Vor- und Nacharbeiten Thres Vertriebs einen wirk-
lich qualifizierten Innendienst aufbauen. Setzen Sie sich nicht
fiir Sachbearbeiter- Aufgaben ein, die Sie sich fiir beispielswei-
se 10 Euro pro Stunde anderweitig ,einkaufen® konnen.

Einen funktionierenden, durch Systeme

automatisch laufenden Maklerbetrieb entwickeln
Dartiber hinaus miissen Sie dafiir sorgen, dass das Getriebe
Threr Firma reibungslos funktioniert. Sie miissen regelmaf3ig
die Abldufe Thres Unternehmens durchdenken, optimieren,
weiterentwickeln. Sie haben dafiir zu sorgen, dass Auflen-
dienst wirklich Auflendienst sein kann und Innendienst
hierfiir optimale Vorarbeit, Nacharbeit, Vertriebsforcierung
und Unterstiitzung bietet. Sie miissen Systeme, Standards
und Automatismen entwickeln, die Thren Maklerbetrieb in
gleichbleibend hoher Qualitét quasi von selbst laufen lassen.

Die besten Mitarbeiter fiir Ihren Betrieb suchen,
integrieren, entwickeln und binden

Wenn Sie sich dariiber im Klaren sind, wie genau Thr Makler-
betrieb ablaufen soll, miissen Sie fiir diese Aufgaben die besten

Von Steffen Ritter

Steffen Ritter ist Geschéftsfiihrer des IVV Institut fr
Versicherungsvertrieb, des Institut Ritter und Mitinitiator
des Jungmakler Awards. In AssCompact behandelt er in
Folge Themen, die — nicht nur, aber insbesondere — fir
junge Makler und Maklerinnen wichtig sind.

Alle Infos zum Jungmakler Club unter:
www.jungmakler.de/club
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Mitarbeiter suchen, sie durchdacht inte-
grieren, sie bewusst entwickeln und an
Ihr Unternehmen binden. Fir das
Wachstum Threr Firma ist die planvolle
Entwicklung durch geeignete Mitarbeiter
mindestens ebenso wichtig wie der wei-
tere Ausbau durch neue, ertragsstarke
Kunden. Es wichst nur derjenige Makler-
betrieb solide und dauerhaft, der beiden
Bereichen Aufmerksamkeit zollt.

Das eigene Unternehmen fiir Kunden
und Mitarbeiter spannend machen
Damit all das gelingt, damit die besten
Kunden und die besten Mitarbeiter
gewonnen werden konnen, braucht es
einen Grund, idealerweise mehrere.
Und noch besser: immer wieder neue.
Thr Unternehmen muss spannend sein.
Thr Unternehmen muss die wirklich
Besten ,,anziehen®, weil Sie wahrnehm-
bar in Threr Region oder in Threm Be-
reich prasent sind. Das geht nur, in-
dem Sie jenseits vom Mittelmaf3, weit
iber dem Durchschnitt, Leistungen
bieten und auch vermarkten.

Als Unternehmer nachdenken,
planen, lernen und den eigenen
Maklerbetrieb fiir die Zukunft riisten
Neben all den benannten Aufgaben
kommt noch eine letzte hinzu: Sie miis-
sen denken. Sie miissen nachdenken. Sie
miissen lernen. Sie miissen besser wer-
den. Jeden Tag. Sie miissen den Markt be-
obachten, Sie miissen Ihre Mitbewerber
wahrnehmen. Sie sollten aber auch ge-
nauso interessiert in anderen Branchen
»stobern’. Haufig finden Sie - leicht adap-
tiert — dort geniale Ideen fiir Thren Erfolg.
Uberraschen Sie immer wieder alle Betei-
ligten! Seien Sie standig mit Ihren Gedan-
ken voraus! Hier liegt das Geheimnis der
Vermittler, die stets mehr als einen Wim-
pernschlag vor dem Wettbewerb sind.

Oder kiirzer:

Sie sollten 1. hervorragend Thr Vertriebs-
geschift betreiben, 2. erstklassig Thren
Maklerbetrieb managen und 3. TIhr
Unternehmen unermiidlich weiterent-
wickeln. Mehr nicht ... u
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Aktionstag ,,Griine Altersvorsorge” —
Nachhaltigkeit liegt im Trend

(ac) Die Nachfrage nach ,griinen” Finanz- und Versicherungsprodukten wachst, gerade
auch bei den jingeren Zielgruppen. Der neue AssCompact Aktionstag bietet Vermittlern
die Moglichkeit, sich umfassend Uber den Zukunftsmarkt ,Griine Altersvorsorge* zu
informieren und mit Anbietern und Kollegen ins Gesprach zu kommen.

spruch, okologisch und ethisch fair zu investieren. Gerade

auch junge Menschen legen bei Finanz- und Versicherungs-
losungen grofien Wert auf Nachhaltigkeit. Sie wollen nicht, dass
ihre Beitrage in Unternehmen der Riistungs- oder Atomindus-
trie fliefSen. Verschiedene Anbieter aus der Versicherungs- und
Finanzbranche haben den Trend erkannt und ihr Portfolio um
grilne Produkte erweitert. Vermittlern bietet der Zukunfts-
markt der nachhaltigen Tarife ein nicht zu unterschitzendes
Vertriebspotenzial. Vor allem auch im Altersvorsorgegeschaft
ergeben sich neue Marktchancen fiir Makler und Versicherer.

I mmer mehr Menschen in Deutschland haben den An-

Nachhaltigkeit hat Vertriebspotenzial

Das Interesse von Kunden an nachhaltigen Produkten
wichst, doch mangelt es an Wissen, was der Markt bereits
bietet. Auch wenn es mitunter nicht ganz einfach ist, das
Thema Nachhaltigkeit in der Beratung aufzugreifen, er6ffnen
sich Maklern gute Moéglichkeiten, das Interesse des Kunden
mit Detailwissen zu Produkten zu bedienen. Mit dem
Aktionstag ,,Griine Altersvorsorge® will AssCompact Ver-
mittler fiir das Vertriebspotenzial nachhaltiger Produkte
sensibilisieren und die Perspektiven griiner Altersvorsorge-
lésungen fiir das eigene Geschaft aufzeigen.

Breite Themenvielfalt der Vortrage

Aus aktuellem Anlass wird zu Beginn der Veranstaltung
Rechtsanwalt Hans-Ludger Sandkiihler einen Uberblick ge-
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ben, wie sich die IDD auf den Maklerall-
tag auswirkt. Anschlieflend konnen sich
Vermittler im Rahmen von Vortriagen
iiber unterschiedliche Aspekte nach-
haltiger Altersvorsorge informieren. Die
Referenten aus der Versicherungs- und
Finanzbranche widmen sich einer brei-
ten Themenvielfalt. Die Inhalte reichen
von den Chancen fiir neue Zielgruppen
bis hin zu Nachhaltigkeit bei der Kapital-
anlage. Zwischen den Programmpunk-
ten besteht ausreichend Gelegenheit,
sich mit Kollegen und Produktanbie-
tern auszutauschen.

Der Veranstaltungsort bietet dem Thema
Nachhaltigkeit einen passenden Rahmen:
Der Aktionstag findet am 19.09.2017 in
Ladenburg zwischen Heidelberg und
Mannheim statt, auf einem Gutshof mitten
im Griinen. Die Veranstaltung beginnt
um 9.30 Uhr und endet um 17 Uhr.

Aktionstag in Kooperation
mit der MehrWert GmbH

AssCompact veranstaltet den Aktionstag
gemeinsam mit der MehrWert GmbH
fir Finanzberatung und Vermittlung aus



Bamberg. Die Firma berit in den Be-
reichen nachhaltige Geldanlagen, strategi-
sche Vermogensplanung, private nachhal-
tige Altersvorsorgelosungen und betrieb-
liche Altersvorsorge (bAV). Finf Partner
unterstiitzen den Aktionstag und pré-
sentieren ihre nachhaltigen Versiche-
rungs- und Finanzlgsungen: die Allianz
Lebensversicherungs-AG, die Barmenia
Versicherungen, die Concordia oeco
Lebensversicherungs-AG, die Bayerische
und die Stuttgarter Versicherung.

Programmiibersicht Aktionstag 2017 ,,Griine Altersvorsorge*

19.09.2017, 9.30 bis 17 Uhr

Sandkiihler Schirmer Rechtsanwalte Bochum Berlin, Hans-Ludger Sandkthler
LAuswirkung der IDD auf den Makler(alltag)*

Barmenia Versicherungen, Norbert Walter
,Grun gehort auch zu unserer Verantwortung”

Concordia oeco Lebensversicherungs-AG, Roland Racker
,Chancen nutzen durch einen ganzheitlich nachhaltigen Ansatz: Kapitalanlage,
Produkte, Unternehmen®

Stuttgarter Versicherungsgruppe, Klaus-Peter Klapper

»Nachhaltigkeit als Erfolgsfaktor — fur Berater, Kunden und die Gesellschaft*

Bis zu sechs ,gut beraten®-
Punkte sammeln

die Bayerische, Uwe Mahrt

,Pangaea Life — Chance flr neue Zielgruppen*

Neben den interessanten Einblicken in
die Produktwelt und Vertriebs-
chancen, die teilnehmende Vermittler
auf dem Aktionstag erhalten, konnen
sie durch den Besuch der Vortrige bis
zu sechs Weiterbildungspunkte der
Initiative ,gut beraten® sammeln. ®

Allianz Lebensversicherungs-AG, Gabriele Recke
,Sicher, rentabel, nachhaltig — die Kapitalanlage der Allianz Lebensversicherungs-AG*

MehrWert GmbH, Gottfried Baer
,Zusammenfassung des Tages und Erfahrungen aus der Praxis*

Informationen und Anmeldung unter: www.asscompact.de/gruene-altersvorsorge

Anderungen vorbehalter

Nachgefragt bei Gottfried Baer, Geschaftsfihrer der MehrWert GmbH flr Finanzberatung und Vermittlung

Herr Baer, wie hat sich der Markt
nachhaltiger Produkte in den
letzten Jahren entwickelt?

Die Anzahl der nachhaltigen Fi-
nanzprodukte hat in den letzten
Jahren weiter zugenommen. So ka-
men neben weiteren klassischen
griinen Rententarifen auch zusitz-
liche nachhaltige Portfolios fiir
fondsgebundene  Versicherungen
auf den Markt. Fiir den ein oder an-
deren Versicherer entwickelten sich
diese Tarife durchaus als interessanter Wachstumsmarkt mit ho-
hen Absatzzahlen. Auch im Sachversicherungsbereich brachten
Versicherer in den letzten Jahren neben griinen Haftpflicht-,
Hausrat- und Wohngebaudeversicherungen auch griine Kfz-
Tarife auf den Markt. Im Fondsbereich stiegen die Anzahl der
nachhaltigen Investmentfonds und deren Anlagevolumen
ebenfalls deutlich. Heute gibt es in Deutschland rund 400
nachhaltige Investmentfonds, darunter auch einige ETFs. Seit
Kurzem entwickelten sich daraus auch einige erfolgreiche
nachhaltige Vermogensverwaltungsstrategien auf Fondsbasis.

S

Gottfried Baer

Der AssCompact Aktionstag ,,Griine Altersvorsorge* will
Makler fiir das Thema Nachhaltigkeit sensibilisieren und
Vertriebspotenziale aufzeigen. Wo gibt es Nachholbedarf?

Unsere téagliche Praxis zeigt Folgendes: Die meisten Menschen in
Deutschland wissen nicht, dass es griine Rententarife gibt. Ge-
schweige denn, dass es klassische griine als auch fondsgebundene

Tarife gibt. Im Gesprach mit unseren Mandanten erklaren wir,
dass Geldanlagen einen grofien Hebel besitzen: Je nachdem, wo
und woftr das Geld angelegt wird, ist dies menschen-, gesell-
schafts- und umweltdienlich oder eben auch nicht. In der Folge
zeigt sich, dass die Mehrzahl der Mandanten nicht will, dass ihr
Geld etwa in Ristungsunternehmen, fossile Energieerzeugung,
in die Suchtmittelindustrie oder Ahnliches investiert wird. Da-
her sind die Menschen sehr offen fiir nachhaltige Altersvorsorge
und schlielen sie nach der Aufkldrung gerne ab. Gerade jun-
gen Menschen ist das Thema heute sehr wichtig.

Welche Potenziale sehen Sie konkret fiir Makler im
Zukunftsmarkt ,,griine bAV“?

Wir beraten und vermitteln seit sieben Jahren ausschlief3lich grii-
ne Tarife in der Altersvorsorge. Das Volumen wichst Jahr fir
Jahr. Speziell fiir die griine bAV gilt: Es gibt am Markt immer
mehr griine Unternehmen in verschiedenen Branchen. Entspre-
chend der Firmenphilosophie macht hier eine griine bAV deut-
lich mehr Sinn als eine konventionelle bAV. Wir erleben, dass die
Fithrungsebenen dieser Unternehmen die Moglichkeit der grii-
nen Altersvorsorgetarife nicht kennen. Nach der sachlichen Auf-
klarung erfahren wir eine enorme Offenheit fir die griine bAV.
Deshalb erzielen wir in diesem Segment grofle Wachstumsraten.

Erwarten Sie, dass das Produktangebot weiter zunimmt?
Die Zahl griiner Versicherungsprodukte wird meiner Meinung
nach stetig wachsen, weitere Versicherer werden an der Ent-

wicklung nachhaltiger Angebote arbeiten. Dies gilt sicher fiir
Altersvorsorgeprodukte ebenso wie fiir Sachversicherungen. ®
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Riickblick, 28.06.2017, Stuttgart

Foru etriebliche Versorgung — Ein
Ideenziinder fiir bAV- und bKV-Geschaft

(ac) Ende Juni traf sich in Stuttgart das Fachpublikum flr den Bereich der betrieblichen
Versorgung. 29 Aussteller und 628 Teilnehmer setzten sich dort mit den aktuellen Entwick-
lungen auseinander und teilten Informationen und Ideen rund um die bAV und die bKV.
Das Timing war famos, das Feedback ausgezeichnet.

enn iiber 85% der Teilnehmer bereits am Ende einer
WVeranstaltung wissen, dass sie im néchsten Jahr wie-

der dabei sein wollen, dann spricht das fiir Inhalt und
Atmosphire der Veranstaltung. Erhalten hat diesen Wert das
AssCompact Wissen Forum betriebliche Versorgung, das am
28.06.2017 in Stuttgart stattgefunden hat. Versicherungsmakler
und -berater reisten auch von weit an, um sich auf der ersten
tibergreifenden Veranstaltung nach dem Beschluss des Be-
triebsrentenstiarkungsgesetzes (BRSG) tiber die Reform zu
informieren, aber auch Praxistipps fiir die betriebliche Alters-
versorgung (bAV) und betriebliche Krankenversicherung
(bKV) zu sammeln. Uber 90% der Fachbesucher sahen dann
ihre Erwartungen auch erfiillt oder mehr als erfiillt.

Die Teilnehmer konnten sich in zahlreichen Vortragen umfassend informieren.
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Perfektes Timing fir das BRSG

Erst wenige Tage vor dem Forum hatte
das BRSG den Bundestag passiert.
Perfektes Timing also, um sich tiber das
neue Gesetz zu informieren und den
Interpretationen der Referenten zu folgen.
Und diese zeigten sich tiberzeugt, dass
das BRSG frischen Schwung in die bAV
und die bAV-Beratung bringe. Der weit-
gehend verpflichtende Arbeitgeberzu-
schuss, der hohere Freibetrag in der
Grundsicherung und die Beseitigung
der Doppelverbeitragung unter anderem
in der bAV-Riester hitten sogar das
Zeug fiir eine Initialziindung.

Das mindere auch die Einfithrung des
Sozialpartnermodells nicht. Denn auch
dieses miisse sich erst seinen Platz am
Markt suchen und den Wettbewerb mit
den bisherigen Durchfithrungswegen
aufnehmen, waren sich die Referenten ei-
nig. Und dort konnten der Freibetrag in
der Grundsicherung, der Forderbeitrag



fiir Geringverdiener mit monatlichem Einkommen unter 2.200
Euro, die Erhohung des steuerlichen Dotierungsrahmens auf 8%
und die Beseitigung der Doppelverbeitragung unter anderem
der Riester-geférderten bAV in der Kranken- und Pflegeversi-
cherung die Durchdringung der bAV durchaus voranbringen.

=

Einer der Referenten: Prof. Thomas Dommermuth vom IVFP

Der Blick auf die bAV aus verschiedenen Perspektiven

Dass die bAV und auch die Bewertung des BRSG vor allem
auch eine Rechenaufgabe ist, zeigte auf dem Forum der Al-
tersvorsorge- und Steuerexperte Prof. Thomas Dommermuth
auf. Allianz-Vorstand Dr. Andreas Wimmer wiederum nahm
die Auswirkungen des Gesetzes auf Vertrieb und Beratung
unter die Lupe, wihrend Hans-Ludwig Flecken aus dem
Bundesministerium fiir Arbeit und Soziales die politische
und gesetzgeberische Sicht darlegte. Einen grofleren Kreis
zog schliefSlich Rechtsanwalt Dr. Uwe Langohr-Plato, der neben
einer Einschitzung zum BRSG auch neue Urteile und ihre
Wirkung auf die bAV vorstellte.

Ein Bestandteil der Veranstaltung war die Verleihung des AssCompact AWARDs.

bKV mit zahlreichen Vorteilen flr Arbeitgeber,
Arbeitnehmer und Vertrieb

In den Workshops der Aussteller stellten Produktgeber und
Dienstleister vor, wie sie die neuen Herausforderungen angehen
wollen, was in den Produktschmieden passiert und welche
Arbeitstools sie zur Verfiigung stellen. Dabei riickte dann
auch das zweite Thema des Forums ins Rampenlicht: die
betriebliche Krankenversicherung. Hierzu wurden Produkte

AssCompact Sonderedition
betriebliche Versorgung

In der AssCompact Sonderedition
betriebliche Versorgung, die dieser
Ausgabe beigeheftet ist, finden sich
Artikel, Interviews und Einschéatzungen
von Referenten und Ausstellern des
Forums betriebliche Versorgung.

und Konzepte vorgestellt und vor allem
auch dargelegt, welche Argumente fiir
die Einfithrung einer betrieblichen
Krankenversicherung sprechen.

Keinen Zweifel lieflen die Experten da-
ran, welche Rolle die betrieblichen Ver-
sorgungsarten kiinftig spielen wiirden.
Gesundheit und Altersvorsorge seien
Herausforderungen, denen sich Unter-
nehmen und Gesellschaft stellen miiss-
ten, so das Fazit. Auftrieb gebe, dass
immer mehr Unternehmen erkennen
wiirden, dass innovative Entlohnungs-
systeme ein wichtiges Instrument fiir
die Gewinnung und Bindung von
Fachkriften seien. Und das eben nicht
nur in groflen Konzernen, sondern
auch bei mittelstaindischen Firmen.
Und was die bAV angeht, wird die Po-
litik weiterhin genau hinschauen: Sollte
das BRSG nicht die gewiinschte Wir-
kung erzielen und die nun geforderten
Beteiligten nicht die richtigen Schliisse
und Realisationen daraus ziehen, wiirde
der nichste Schritt wohl ein Obligato-
rium sein, so ein abschliefender Tenor
des Forums. m

Die Aussteller des Forums

Allianz | ALTE LEIPZIGER | AXA | Barmenia | CAMPUS
INSTITUT | Canada Life | Condor | CONSAL | Continentale |
Deutsche Makler Akademie | easy Login | ebase | ERGO |
Fidelity | Gothaer | HALLESCHE | HDI | Helvetia | Institut fiir
Vorsorge und Finanzplanung | NURNBERGER | PensExpert |
R+V | Stuttgarter | SDK | Swiss Life | Wiirttembergische | xbAV

August 2017 | AssCompact 89



MANAGEMENT & VERTRIEB

»EINn groBer Hebel liegt bei der

Digitalisierung der Bestandsprozesse'

Interview mit Marcel Hanselmann, Geschaftsfiihrer der zeitsprung GmbH & Co. KG

Allein den Vertriebsprozess zu digitalisieren, ist zu wenig, um die Haftungs- und Kosten-
situation im Maklerunternehmen zu verbessern. Die zeitsprung GmbH & Co. KG bietet
zu diesem Zweck eine Maklerplattform an, die aufbauend auf den Erfahrungen des

eigenen Maklerbetriebs entstanden ist.

Herr Hanselmann, wie weit sind die Versicherungsmakler-

biiros in Sachen Digitalisierung?

,Im Markt besteht ein starker Fokus auf der Digitali-

Je nach Geschiftsmodell wird dies unterschiedlich schnell an-
gegangen, wobei Vertriebsprozesse in einigen Bereichen ten-
denziell am weitesten fortgeschritten sind. Unsere Branche hat
insbesondere Nachholbedarf in der Digitalisierung von
Bestandsfithrungsprozessen.

Demnach halten sich Versicherungsmakler manchmal zu
sehr mit den falschen Themen auf?

In Teilen schon. Die Situation ist doch, dass Mitarbeiter in
Maklerhdusern viel zu oft mit nicht-wertschopfenden, admi-
nistrativen Aufgaben beschaftigt sind. Die Ursache ist oft, dass
Bestandsprozesse wenig digitalisiert sind. Hinzu kommt, dass
in margenschwa-
chen  Bereichen
wie bei Komposit-

konnten unsere Mitarbeiter bei hoheren
Bestandsvolumina bessere  Service-
dienstleistungen erbringen.

Seit einigen Jahren bieten Sie nun mit
Griindung der zeitsprung GmbH &
Co. KG Ihre IT-Losungen Vertriebs-
und Maklerkollegen an. Was beinhal-
tet das Angebot an dieser Stelle?

Wir betreiben eine Maklerplattform,
die auf einer zentralen Datenbank mit
den notwendigen Risiko-, Vertrags-,
Schaden- und Produktinformationen
basiert. Darauf bauen alle unsere Pro-
zesse auf. Vollstindig integriert sind
Vergleichsrechner namhafter Anbieter
fir die Privat- und Gewerbesparten.
Uber den Dokumentenservice werden

sierung von Neugeschaftsprozessen. Dabei liegt
gerade in den Bestandsprozessen ein groBer Hebel
zur Verbesserung der Kosten- und Haftungssituation.

von iiber 50 Versicherern Dokumente
digital bereitgestellt. Weiterhin kénnen
durch den GDV- und Extranet-Daten-

Versicherungen fiir
Privat- oder auch
Kleingewerbekun-

den Makler ihre

Bestande veralten
lassen, da die laufenden Provisionen den hohen Aufwand fiir
die notwendige Vertragspflege nicht rechtfertigen. Hieraus
entstehen Haftungsrisiken. Im Markt besteht ein starker
Fokus auf der Digitalisierung von Neugeschiftsprozessen.
Dabei liegt gerade in den Bestandsprozessen ein grofer Hebel
zur Verbesserung der Kosten- und Haftungssituation.

Fiir Thren hauseigenen Maklerbetrieb haben Sie aus diesen
Erkenntnissen gelernt und eigene IT-Systeme entwickelt.
Was waren oder sind hier die Schwerpunkte und wie hat
das Unternehmen davon profitiert?

Unser Ziel war, in den vorhandenen Bestédnden durch Standar-
disierung und Digitalisierung von Arbeitsabldufen dauerhaft
Kosten und Haftungsrisiken zu reduzieren. Es standen dabei
aber nicht die Kundenschnittstelle, sondern die Abldufe im
Backoffice im Vordergrund. Im privat- und kleingewerblichen
Geschift wurden viele Teile der Wertschépfungskette automati-
siert. Dadurch verwaltet sich ein Grofiteil der Vertrige weitge-
hend von selbst, mit viel weniger Eingriffen eines Mitarbeiters.
Durch die klar strukturierten und besser skalierbaren Prozesse
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abruf regelméflig plausible Bestandsda-
ten eingespielt werden. Unser Workflow-
Modul bietet die Moglichkeit, auch
fortlaufend die Vertragsanpassungen
digital vorzunehmen.

Wie grenzt sich das Angebot von
Maklerverwaltungsprogrammen,
Vergleichsprogrammen oder anderen
Softwarelosungen ab?

In unsere Software und Dienstleistun-
gen lassen wir unser Know-how, das wir
in unserem Schwesterunternehmen als
Versicherungsmakler tiglich aufs Neue
uberprifen und erweitern, einfliefen.
Um eine weitgehende Automatisierung
der Bestandsfithrung zu erreichen, setzen
wir auf die Digitalisierung moglichst
vieler zusammenhdngender Teile der
Wertschopfungskette und nicht nur iso-
lierter Elemente wie beispielsweise den
Vertriebsprozess. Durch die Nutzung



unserer Plattform erreicht der Makler,
dass auch in den margenschwachen
Bereichen seine Vertrige, Risiko- und
Bestandsinformationen mit tiberschau-
barem Aufwand dauerhaft aktuell ge-
halten werden. Dies ist méglich, indem
wir moderne webbasierte Technolo-
gien einsetzen und konsequent BiPRO-
Standards zugrunde legen. Durch APIs
konnen Makler auf Wunsch auch nur
einzelne Services in ihrer vorhandenen
Umgebung nutzen.

Gerne konnen Sie uns ein paar Bei-
spiele nennen: Welche Losungen haben
Sie bereits in die Praxis umgesetzt?

Zum Beispiel haben wir Makler beim
Kauf von Bestdnden begleitet. Der er-
worbene Bestand hatte so gut wie keine
aktuellen Vertrags- und Risikoinforma-
tionen. Durch den Einsatz unserer Platt-
form konnte dieser digitalisiert und mit
aktuellen Risikoinformationen bei weni-
gen Versicherern konsolidiert werden.
Auflerdem haben wir beispielsweise
einem groflen Finanzdienstleister ge-
holfen, sein auf Berater fokussiertes
und wenig automatisiertes Kfz-Geschaft
in ein hauseigenes Servicecenter zu ver-
lagern. Uber unsere Softwarelosungen
konnen heute die Kunden weitgehend
automatisiert administriert werden. Aus
dem ungeliebten Thema Kfz ist zwischen-
zeitlich ein echter Service-Mehrwert fiir
die Kunden geworden. Des Weiteren
nutzen Makler, Pools und andere Soft-
wareanbieter unseren Dokumenten-
Service, um die tagliche Eingangspost
weitgehend zu digitalisieren.

Generell gilt fiir Sie: so offen wie
moglich. Partnerschaften sind fiir

Sie wichtig. Ist das ein Effekt, den Sie
oder die Branche von den InsurTechs,
die von aufien in die Branche kommen,
erst lernen mussten?

Unser Ansatzpunkt war schon immer,
nicht alles selbst zu entwickeln, sondern
gute Anbieter moglichst vollumfinglich
in unsere Software zu integrieren, um
dort die Prozesse zu verbessern. Wir
bauen nur selbst, was es so am Markt
noch nicht gibt. Sicherlich kann jeder
von innovativen Anbietern lernen. An-
sitze zur Kooperation gab es aber auch
schon immer. Die Notwendigkeit zur
Kooperation steigt jedoch kontinuierlich,

da die Geschiftsmodelle zu vielfaltig und
die Herausforderungen, die die Digitali-
sierung mit sich bringt, zu grof sind. Wir
sehen nicht, dass es ein Anbieter alleine
richten kann.

Wie sieht es mit den Versicherern aus?
Geht die Digitalisierung der Prozesse
in der Zusammenarbeit mit Maklern -
trotz Fortschritten - nicht noch zu
langsam voran?

Als Softwareunternehmen wiinschen
wir uns natiirlich schnelle Fortschritte.
Wir merken aber auch, dass die Digitali-
sierung in letzter Zeit deutlich an Fahrt
aufgenommen hat - auch durch BiPRO. Dennoch wurde
eben lange Jahre zu wenig getan, weshalb viele Versicherer,
die durchaus gewillt sind, Veranderungen herbeizufiihren,
erst alte IT-Strukturen modernisieren miissen. Dies nimmt
Zeit in Anspruch.

Marcel Hanselmann

In diesem Sinne bieten Sie Ihr Know-how auch Versiche-
rern an. Inwiefern?

Schlecht gepflegte Bestinde finden sich auch bei Versicherern.
Sie haben oftmals eine Fiille von Tarifgenerationen in den ein-
zelnen Sparten angesammelt. Zudem verfiigen sie in der Regel
tiber sehr wenige und nicht immer aktuelle Informationen tiber
ihre Kunden. Versicherer nutzen uns fiir die Unterstiitzung
bei der Umstellung eigener Bestinde in den Ausschliefilich-
keitsorganisationen oder teilweise auch, um Maklerpartnern
unsere Dienstleistungen anzubieten. Auflerdem beraten wir in
Fragen der BiPRO-Facharchitektur.

Gibt es fiir Sie denn auch Grenzen der Digitalisierung rund
um die Versicherungsvermittlung?

Sicherlich kann heute noch nicht die gesamte Wertschop-
fungskette vollstandig digitalisiert werden. Aber letzten Endes
ist Digitalisierung nichts anderes als die Automatisierung von
standardisierbaren Prozessen mit dem Ziel, Qualitit zu ver-
bessern und Kosten zu senken. In der Zukunft wird sich mit
Sicherheit auch das Kommunikationsverhalten dndern. Digi-
tale Medien werden zunehmend, auch an der heute vielfach
noch analogen Kundenschnittstelle, eingesetzt. Trotz dieser
Entwicklung wird der persénliche Kontakt zum Kunden immer
eine wichtige Rolle spielen, denn letzten Endes soll die Tech-
nik den Verkaufern und Mitarbeitern dienen, sich stirker auf
die Beziehung zum Kunden konzentrieren zu kénnen und
nicht, um sie vollstandig zu ersetzen. =
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Wie Versicherer und InsurTech
tatsachlich zusammenfinden

InsurTechs bringen neuen Schwung in die Branche und immer haufiger suchen die etab-
lierten Versicherer die Kooperation mit Start-ups. Doch wie identifiziert man im mittlerweile
untbersichtlichen Markt der InsurTechs die erfolgversprechendsten Partner? Das Beratungs-
unternehmen zeb hat hierfir einen umfassenden Guide erstellt.

Definition InsurTechs

ie Digitalisierung der Versicherungsbranche schreitet
weltweit mit groflen Schritten voran, und wesentliche = InsurTech-Unternehmen sind
Treiber dieses Megatrends sind InsurTechs. Gestiitzt junger als zehn Jahre,

auf ein Finanzierungsvolumen von 1,7 Mrd. US-Dollar im m erbringen Leistungen des Versi-

Jahr 2016 sind sie vielerorts zu ernsten und viel beachteten
Marktteilnehmern erwachsen. Doch InsurTech ist nicht
gleich InsurTech. Vom digitalen Makler iiber Blockchain-
basierte Geschiftsmodelle bis hin zur Al-unterstiitzten auto-
matischen Betrugserkennung - inzwischen dringen verschie-
denste Geschiftsmodelle entlang der Wertschopfungskette
der Versicherungsunternehmen auf den Versicherungsmarkt
und setzen etablierte Anbieter unter Druck.

cherungsgeschafts oder unter-
stitzen bzw. ermdglichen diese,
m  setzen neue Technologien zur
Erzielung einer hohen Kunden-
zufriedenheit ein
®m und zielen dabei auf ein signifi-
kantes Umsatzwachstum ab.

Koordinationsprobleme zwischen
Versicherern und InsurTechs

Allein die schiere Anzahl von InsurTechs macht es schwie-
rig, Transparenz iiber den Markt herzustellen. So zahlt die
Unternehmensberatung zeb aktuell iiber 500 InsurTechs in

ihrer internationalen InsurTech-Datenbank. Die Studie der ~ Vor diesem Hintergrund sind Versiche-

Strategie- und Managementberatung im Jahr 2016 ergab zu-
dem, dass nur jedes siebte InsurTech mehrheitlich bekannt
ist, hier vor allem Aggregatoren und digitale Makler. Zudem
erschwert die Schnelligkeit der Branche dringend notwendige
Transparenz, denn es kommen laufend neue innovative Lo-
sungen auf den Markt. Gleichzeitig verschwinden stetig er-
folglose InsurTechs oder verdndern ihr Geschéftsmodell.

rungen kaum in der Lage, nachhaltig
tragfahige Entscheidungen fiir oder ge-
gen einzelne Versicherungsstart-ups zu
fallen — es mangelt schlicht und einfach
an der notwendigen Transparenz. Fiir sie
ist es nahezu unmoglich, die gesamte
Bandbreite der aktuellen Digitalisie-
rungstrends und -ansitze zu erfassen.
Oft sind nur die bekanntesten InsurTechs
auf der Agenda der Entscheider, wobei

Bekanntheit nicht zwangsldufig bedeutet,
dass diese InsurTechs tatsidchlich iiber
die besten Losungen verfiigen.

¥3¥3333} Von Stefan Geipel, Partner, Max Steinmetz,
Senior Consultant, und Lennart Wagner, Analyst,
bei der zeb.rolfes.schierenbeck.associates gmbh
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Markttransparenz hilft nicht nur Versi-
cherungen, sondern auch InsurTechs,
da sie den Fokus ihrer Aktivititen
noch stirker auf ihre Produkte legen
konnen. Die Grinder Nikolaus Siihr,
CEO von Kasko, und Florian Knorrich,
Geschiftsfithrer von Haftpflicht Helfen,
bestdtigen, dass sie einen GrofSteil ih-
rer Zeit fiir Kooperationsanbahnungs-,
Marketing- und Sales-Aktivititen ver-
wenden missen. InsurTech-Griinder
nehmen regelmiflig an Pitches teil,
sprechen mit potenziellen Partnern
oder nehmen an Kongressen teil. Dies
sind ohne Frage wichtige Aktivititen,
doch der Umfang, in dem sich Griin-
der von hochinnovativen Unternehmen
nicht mit ihrem Produkt, sondern mit
dem Verkauf beschiftigen, behindert
die Entfaltung des vollen Potenzials
ihrer Ideen.

Erschwerend kommt hinzu, dass in vie-
len Versicherungen bisher keine festen
Ansprechpartner definiert und/oder
(Kooperations-)Prozesse etabliert wur-
den, sodass InsurTech-Grinder oft in
einer Art ,Warteschleife“ hiangen blei-
ben, da sie den falschen Ansprechpart-
ner adressieren. Betrachtet man nun
zusatzlich den entstehenden Kunden-
nutzen aus der besseren Verfiigbarkeit
von innovativen und vor allem kun-
denzentrierten Losungen, ergibt sich
durch die Bewiltigung des bestehenden
Koordinationsproblems oftmals eine
Win-win-win-Situation fiir Kunden,
Versicherungen und InsurTechs.

Losungsansatz mithilfe des
InsurTech-Radars

Um auf InsurTechs zuzugehen, sollten
Versicherungen einen eigenen, struk-
turierten Weg finden. Dafiir ist es in
einem ersten Schritt notwendig, den
digitalen Reifegrad der Versicherung
zu bestimmen und das Marktumfeld
zu analysieren, um Klarheit iiber den
Status quo und den Handlungsbedarf
herzustellen. Anschlieflend kénnen die
aktuellen Digitalisierungstrends im
Versicherungsmarkt bewertet werden.

Die dafiir notwendige Transparenz bietet
der InsurTech-Radar von zeb. Dieses In-
strument strukturiert InsurTechs anhand
einer vereinfachten Wertschopfungskette
bestehend aus Vertrieb, Produkt und

Operations (vgl. Grafik 1). Dariiber hinaus ist diese Wert-
schopfungskette in sieben Makro-Trends aufgeteilt, die aus der
digitalen Entwicklung der Versicherungswirtschaft resultieren.
Diese Makro-Trends sind wiederum in Sub-Trends nach der
Reihenfolge ihrer Entstehung unterteilt. Die dufSeren Trends
sind in der Branche bereits langer vertreten, wihrend die in-
neren Trends neue Entwicklungen zusammenfassen, mit denen
sich bisher hdufig nur einzelne InsurTechs beschaftigen.

InsurTech-Radar: Strukturierung anhand der Wertschépfungskette
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Grafik 1: Der InsturTech-Radar ordnet Start-ups nach der Position in der Wertschopfungskette. Weitere Transparenz

schafft die Clusterung in Makro- und Sub-Trends.

Die neueste Entwicklung stellt der Trend Versicherung 2.0 -
abgebildet in der Mitte des Radars — dar, wobei Start-ups die
Wertschopfungskette ganzheitlich und in digitalisierter
Form abdecken. Bekannte Beispiele fiir Versicherungen 2.0
sind die US-amerikanischen InsurTechs Lemonade und Oscar.
Aber auch in Deutschland gibt es derzeit Bestrebungen fiir
den Aufbau von volldigitalen Versicherungen wie Element,
ONE oder Ottonova.

Die Bewertung der Digitalisierungstrends sollte in den drei
Dimensionen Potenzial, Umsetzungsaufwand und Reifegrad
der Technologie erfolgen. Auf Basis der Bewertungsergebnisse
kénnen dann fiir jeden Trend Handlungsoptionen abgeleitet
werden. Diese Handlungsoptionen heiflen Watch, Think sowie
Act und erfordern ein unterschiedlich starkes Commitment
von Ressourcen und Managementattention (vgl. Grafik 2). »
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Die Handlungsoptionen Watch, Think und Act

Informationsfluss sichem
Scouting durch Business Development

Regelmifige Betichterstattung zur Uberpriifung
der Einschadtzung

Grundlagen schaffen, Verantwortung verankern
Kompetenz aufbauen, Netzwerk bilden
Evt. Vorstudien entwickeln

« .Lernen" iiber Labs, Beteiligungen

Durch diesen Ansatz tritt ein klar
strukturierter Top-down-Prozess an die
Stelle eines haufig ausgeiibten unstruk-
turierten Vorgehens (vgl. Grafik 3). Die
Vorteile liegen darin, dass sich die Zu-
sammenarbeit an der Unternehmens-
strategie orientiert, die Partnerwahl
transparent und nachvollziehbar wird
und das Ergebnis der Partnerwahl ein
besseres ist im Vergleich zum unstruk-
turierten Vorgehen.

Drei ausgewahlte Trends des
InsurTech-Radars

+ Hiichste Managementattention
+ Business Case definieren und Budget allokieren
+ Entscheidungen trefien, Ressourcen schaffen

Analysiert man aktuell den InsurTech-
Markt naher, werden drei Trends
sichtbar:

Grafik 2: Nachdem die Digitalisierungstrends anhand des InsurTech-Radars bewertet
wurden, sollten pro Trend die méglichen Handlungsoptionen ermittelt werden.

1. Trend: Die datenbasierte
Zielkundenansprache
Abschlielend sollte ermittelt werden, ob und wie Insur- Dass Big-Data-Analyse schon heute
Techs zur Unterstiitzung herangezogen werden koénnen  funktioniert, beweist der Trend der da-
und mit welchen InsurTechs das Gesprich gesucht werden  tenbasierten Zielkundenansprache. Hier-
sollte. Dabei sind in der Diskussion mit InsurTechs drei  bei werden technische Daten und Kun-
Fragen zu beantworten: denmerkmale genutzt, um bestimmte
Nutzerkreise zu identifizieren und pra-
B Was ist das Leistungsversprechen und Differenzierungs-  ziser sowie zielgerichteter anzusprechen.
merkmal des InsurTechs und welche alternativen Angebote ~ Aus Versicherungsperspektive lassen
gibt es? sich aus dem ,digitalen Fuflabdruck®
B Wie ist der Fit zum Geschéftsmodell der Versicherung? potenzieller Kunden insbesondere Ver-
B Welche Ressourcen und Kompetenzen miissen die poten-  sicherungsbediirfnisse und die Auspra-
ziellen Partner in die Kooperation einbringen? gung des Wunsches nach Absicherung
ableiten, um darauf basierend neue Ver-
Per Top-down-Ansatz zum richtigen Kooperationspartner triebspotenziale zu heben.
So setzt das InsurTech ,,Bought By Many*
eine Kombination aus Suchmaschinen-
optimierung und Social Media ein, um
Nischengruppen zu identifizieren und
zusammenzubringen. Gruppen besitzen
spezielle Bediirfnisse (bspw. Diabeti-
ker) und stellen gewisse Anforderun-
gen. Bought By Many verhandelt im
Namen der Gruppe mit der Versiche-

DIGITALE
REIFE
BESTIMMEN

TRANSPARENZ

UBER DIGITALISIERUNGS-
TRENDS rungsbranche. Nach Erhalt des Ange-

bots durch den Versicherer kénnen

die Gruppenmitglieder die Versiche-
TRENDS SEWERTEN rung abschliefen.

In Zukunft wird diese umfassende

Analyse von Kundendaten und Risiko-
. parametern in Echtzeit immense Aus-
A - wirkungen auf die gesamte Wertschop-
fungskette der Versicherungen haben. Je
frither Versicherungen sich mit den
heute bereits vorhandenen technischen

Grafik 3: Die Pyramide zeigt, wie ein strukturiertes Vorgehen zu einem besseren MoghChkelten ause'ma.ndersetzen’ desto
Ergebnis bei der Partnerwahl fuhrt. aelesercaiien 2o SChneller werden sie in Zukunft bahn-

AUF INSURTECHS ZUGEHEN
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brechende Innovationen im Bereich der
Big-Data-Analyse adaptieren konnen.

2. Trend: Der praventive
Versicherungsservice

Das ,Internet der Dinge“ schafft neue
Moglichkeiten der Pravention, indem
Versicherer zunehmend an die Orte und
Lebenssituationen vordringen konnen,
an denen Schiden entstehen. Dies kann
zum Beispiel tiber Wearables im Gesund-
heitsbereich, Telematik-Losungen im
Kfz-Bereich oder ,,Smart Home"“-Losun-
gen in der Sachversicherung geschehen.
Durch die Unterstiitzung bei der (Scha-
den-)Privention eroffnen Versicherer ih-
ren Kunden einen mehrwertstiftenden
Service, der gleichzeitig zu einer Redu-
zierung der Schadenquote beitrégt.

Das Start-up ,,Arya“ bietet beispiels-
weise ein Tool zur Gefiihls- und Ver-
haltensdokumentation wiéhrend einer
lingerfristigen Depressionstherapie an.
Es ermoglicht Patienten eine diskrete
und einfache Losung zur taglichen Pro-
tokollierung des eigenen Befindens und
Verhaltens. Therapeuten koénnen die
damit erstellten Protokolle in das eigene
System iibertragen und als Charts fiir
Patientenanalysen bei Bedarf aufberei-
ten. Wearables und Smart-Home-Gera-
te verkaufen sich bereits millionenfach.
Versicherungen sollten die neuen tech-
nischen Moglichkeiten nutzen, um beim
Kunden prasenter zu sein. Gleichzeitig
gewinnen durch die Nutzung préaventiver
Versicherungsservices beide Seiten: Der
Kunde bekommt einen mehrwertigen
Service und die Versicherung reduziert
ihre Schadenquote.

3. Trend: Self-Service-Prozesse

In letzter Zeit kommen immer mehr
InsurTechs auf den Markt, die durch
Artificial Intelligence (AI = kiinstliche
Intelligenz) unterstiitzte Self-Service-
Prozesse anbieten. Mithilfe von Self-
Service-Prozessen konnen Kunden ihre
Anliegen unabhingig von Zeit und Ort
l6sen und werden dabei von AI-An-
wendungen unterstiitzt.

Die AI-Anwendungen analysieren die
Kundenanfragen, geben den Kunden
Informationen und bereiten eine Aus-
wahl von Lsungen vor. Dabei sollen sie
nicht den personlichen Kundenservice
ginzlich ersetzen, doch smarte Self-Ser-

vice-Prozesse konnen fiir den Kunden
einen mehrwertigen zusitzlichen und
ganztdgig erreichbaren Kanal darstellen.
Gleichzeitig lassen sich aufseiten der
Versicherer Kosteneinsparungen durch
Dunkelverarbeitung realisieren.

Ein beispielhaftes InsurTech in diesem Be-
reich ist ,,Spixii®, das einen Chatbot ent-
wickelt, mit dessen Hilfe Kunden Service-

DKM-Kongress InsurTech

Weitere Informationen zu InsurTechs,
die Versicherer und Versicherungs-
makler in die digitale Welt begleiten,
gibt es auf der DKM 2017. Wie im Vor-
jahr wird der DKM-Kongress InsurTech
mit modernen Formaten zusammen
mit den InsurTech-Kennern von zeb
gestaltet.

Der Kongress findet am 25. und
26.10.2017 in der Halle 3B statt.

fragen stellen, Schadenmeldungen mittei-
len oder sich iiber Produkte informieren

und Vertrége in standardisierten Prozessen

abschlieflen konnen. Dabei wird je nach Kundentyp auf eine
besonders verstindliche Sprache und Kommunikation geachtet,
sodass der Kunde auch ohne personliche Interaktion ein posi-
tives und individuell betreutes Kundenerlebnis hat.

Aktuell ist Artificial Intelligence auf Start-up- und Tech-Kon-
ferenzen weltweit das Thema Nummer eins. Vor dem Hinter-
grund, dass technische Entwicklungen in der Regel exponentiell
verlaufen und die Lernkurve in diesem Thema noch sehr steil
ist, ist die Zukunft fir AI vielversprechend und die Anwen-
dungsfelder vielfiltig: von der Schadenbearbeitung iiber den
Service bis hin zur Kundenberatung.

Fazit und Ausblick

Es steht aufler Frage, dass der technische Fortschritt sich
weiter beschleunigt und der Grad der Digitalisierung zuneh-
men wird. Ob InsurTechs nur ein Hype sind oder ob sie die
Versicherungsbranche nachhaltig verdndern, wird sich erst
in der Zukunft zeigen.

Fakt ist, dass Kunden heutzutage immer ofter die Leistungen
verlangen, die sie von den GAFA (Google, Apple, Facebook,
Amazon) dieser Welt gewohnt sind. Daher trifft die Akteure
eine klassische Make-or-Buy-Fragestellung: Sind die orga-
nisatorischen, technischen und finanziellen Kapazititen
vorhanden, um kundenzentrierte Innovationen in dem be-
notigten Mafd eigenverantwortlich voranzutreiben, oder
wird die Unterstiitzung von innovativen InsurTechs mit
weitreichendem technologischem Know-how und klarer
Kundenfokussierung benétigt?

In vielen Fillen geben InsurTechs den nétigen Impuls zur di-
gitalen Verdnderung, denn sie bieten nicht nur technische
Innovationen, sondern bringen auch eine neue und frische
Kultur mit. Zwar verlduft dies nicht immer ganz konfliktfrei,
jedoch konnen Versicherungen und InsurTechs viel vonei-
nander lernen und dadurch schliefllich bessere Leistungen
fir ihre Kunden erbringen. "
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»,In der Regel duellieren wir uns

mit den GroBmaklern*

Interview mit Wolfgang Mercier, Vorstand der unisonSteadfast AG

Vor Kurzem hat sich unisonBrokers aufgrund einer erneuten Erweiterung zu unisonSteadfast
umbenannt. Das internationale Maklernetzwerk bietet seinen Mitgliedern Zugang zu
grenziberschreitenden Versicherungslésungen. Rund 50 deutsche Maklerunternehmen
sind angeschlossen, auch um GroBmaklern im Wettbewerb Paroli bieten zu kommen.

LAlso wir splren schon, dass der Bedarf nach
Auslandslésungen standig wachst. Insbesondere
bei kleineren und mittleren Unternehmen.*”

Wolfgang Mercier

Herr Mercier, wo gibt es aktuell besondere Herausforde-
rungen bei internationalen Versicherungsprogrammen?

Wir haben es aktuell mit einer Vielzahl von Herausforde-
rungen zu tun: Zum einen verschirfen sich immer weiter
die Compliance-Regularien, auch wenn, wie jetzt jiingst auf
dem G20-Treffen in Hamburg, der Freihandel propagiert
wird. Zum anderen haben wir mit einer dramatischen poli-
tischen Instabilitit in vielen Landern zu kimpfen. Es gibt al-
so keine Verliss-
lichkeit mehr im
Handeln  dieser
Linder und somit
auch im rechtli-
chen Wirken in
Bezug auf inter-
nationale Programme. Hinzu kommen u. a. verscharfte Kos-
tenstrukturen bei Versicherern und erhohte Transparenzan-
forderungen fiir mittelstindische Versicherungsmakler.
Dies sind nur einige Faktoren.

Auf Threr Independence Day Conference in Berlin sagten
Sie vor Kurzem, dass lokale Losungen wieder eine groflere
Rolle spielen werden. Wie funktionieren diese denn in
Abgrenzung zu internationalen Losungen?

Das muss man jetzt hier im Gesamtkontext sehen. Lokale
Losungen waren und sind immer auch Teil einer internatio-
nalen Losung. Wegen der zuvor genannten verschirften
Anforderungen kommen wir meines
Erachtens nicht umhin, uns verstarkt
wieder mit lokalen Versicherungslésun-
gen zu befassen. Hier ist es dann natiir-
lich wichtig, dass man die lokalen
Mirkte gut kennt und die jeweiligen
Deckungen und Abwicklungen im
Schadenfall koordinierend und kon-
trollierend mit begleitet. Sehr viel stirker
als bei zentralistischen Programman-
sitzen, weil es hier dann ja keine grof3e
Absicherung durch Master-Klauseln
und Ahnliches gibt.

Deutschland ist erneut Exportwelt-
meister, entsprechend grofl miisste die
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Nachfrage nach linderiibergreifen-
dem bzw. speziellem Versicherungs-
schutz sein. Wo spiirt man das?

Also wir spiiren schon, dass der Be-
darf nach Auslandslésungen stindig
wichst. Insbesondere bei kleineren
und mittleren Unternehmen. Und wir
spiren auch, dass es eine zunehmende
Verschiebung in den Auslandsinvesti-
tionen gibt. Natiirlich sind Europa, die
USA und China sehr starke Absatz-
mirkte fur die deutsche Wirtschaft,
aber es entsteht auch ein ganz zartes
Pflanzchen in Richtung Afrika, in
Richtung Indien und in einige stidost-
asiatische Staaten.

Und umgekehrt: Wie hoch ist die
Nachfrage von ausldndischen Gewerbe-
und Industriekunden, die nach
Deutschland kommen?

Diese Nachfrage ist leider geringer, zu-
mindest in unserem mittelstindischen
Bereich. Obwohl wir ja nur einen ge-
ringen Exportiiberschuss haben. Das
hingt sicherlich damit zusammen,
dass die Mairkte, die Versicherungen
steuern, wie beispielsweise die USA,
immer noch traditionell den Weg tiber
Grofimakler gehen. Hier sind wir jetzt
dabei, iiber unsere Tochtergesellschaft
in den USA, mehr von diesem Kuchen
abzubekommen. Und dann haben wir
noch Liander wie China, die bisher
keinen oder kaum Einfluss auf die
Versicherungen nehmen. Das heifit
Investitionen in deutsche Unterneh-
men werden nach wie vor als rein na-
tionale Risiken behandelt.

Ihr Maklernetzwerk wird grofier.
Gibt es auch unter den Netzwerken
einen hohen Wettbewerb?



Natiirlich gibt es auch einen gewissen
Wettbewerb, aber weniger auf der ope-
rativen Ebene. Mehr auf der Ebene der
Eitelkeiten. Bei internationalen Aus-
schreibungen haben wir sehr selten
auch Makler von anderen Netzwerken
mit an Bord. In der Regel duellieren
wir uns mit den Grofimaklern.

Suchen auch deutsche Versicherungs-
makler vermehrt den Anschluss an Thr
Netzwerk? Und welche Maklerunter-
nehmen sind fiir Sie interessant?

Wir haben ja erfreulicherweise schon eine
Vielzahl von deutschen Maklern, iiber
50, die sich unserem Netzwerk als Mit-
glied angeschlossen haben, aber wir
bekommen auch immer noch weitere
Anfragen. Insoweit ist der Bedarf auf alle
Fille gegeben. Wir sind natiirlich an
Maklern interessiert, die einige Aus-
landskunden haben und das generell
auch auf ihre vertrieblichen Fahnen
geschrieben haben. Aber natiirlich gibt es
auch Konstellationen, bei denen sich
dieses Thema erst vielversprechend ent-
wickelt. Neben der Internationalitit ist es
fiir uns auch von groflem Interesse, wenn
diese Makler in zumindest einem Bereich
tiber Spezialkompetenzen verfiigen. Wir
haben dann die Moglichkeit, diese Kom-
petenz allen unseren Mitgliedern welt-
weit zur Verfiigung zu stellen, und dieses
Mitglied partizipiert dann auch an dem
sich daraus entwickelnden Erfolg.

Muss man gleich Mitglied werden
oder sind auch Einzelfall-Kooperatio-
nen denkbar?

Grundsitzlich wiinschen wir uns
schon eine Mitgliedschaft, weil das
Auslandsgeschift ja nicht einfach ist
und wir iitber Workshops und Einfiih-
rungen am Anfang erst einmal die
Grundlagen fiir eine Zusammenarbeit
schaffen. Aber natiirlich gibt es auch
Ausnahmen. Wenn jemand eine attrak-
tive Kundenverbindung in diversen
Lindern hat und hier keine Konkur-
renzsituation zu einem unserer Mit-
glieder gegeben ist, unterstiitzen wir
gern auch mal fakultativ.

Erkldren Sie uns doch bitte kurz den
Ablauf: Ein Versicherungsmakler be-
notigt fiir seinen Kunden eine Deckung
in einem anderen Land ...

Wir haben fiir diese Abldufe klare Strukturen geschaffen inklusive
Serviceregeln iiber unseren weltweiten Code of Conduct.
Wir fordern zu Beginn strukturiert Informationen zur Mutter-
gesellschaft, den Tochterunternehmen im Ausland sowie Infor-
mationen zu vorhandenen oder geplanten Versicherungs-
Programmen ab. Danach entscheiden wir zum einen, welches
Team diesen Vor-

gang  bearbeitet

und geben dem
Makler gleichzeitig
Informationen zu
moglichen Service-

,Uns ist wichtig, dass unsere Mitglieder [...] von den
Versicherern wahrgenommen werden, damit wir im
Verdrangungswettbewerb auf der Konditionsebene
die gleichen Chancen haben wie die GroBmakler.*

partnern vor Ort.

Danach  erfolgt

die lokale Kontaktaufnahme, entweder iiber uns, oder, wenn
der Makler es wiinscht, auch von ihm direkt. Unser Team be-
gleitet auf alle Fille den gesamten Vorgang bis zum Abschluss
aller Vertrage inklusive fortlaufender Betreuung, Schadenab-
wicklung, Reporting, Korrespondenz etc. Und alle Vorginge
sind fiir den Makler jederzeit transparent einsehbar. Fiir die er-
folgreiche Vermittlung wird dann auch die erwirtschaftete
Provision oder das Honorar geteilt. Zwei Drittel bleiben bei
dem lokalen Partner und ein Drittel fordern wir von allen
Partnern weltweit ein, welches wir dann partnerschaftlich mit
dem sogenannten Leading Broker teilen.

Und wie funktioniert die Zusammenarbeit mit den
Versicherungsgesellschaften?

Wir pflegen sehr gute Beziehungen zu allen maf3geblichen
internationalen Versicherern auf allen Ebenen. Mit einigen
von ihnen haben wir auch sogenannte strategische Partner-
schaften und pflegen folglich einen kontinuierlichen Dialog.

Fiir einige mittelstdndische Versicherer wirken wir auch unter-
stiitzend bei der Umsetzung von internationalen Versiche-
rungslosungen mit. Uns ist wichtig, dass unsere Mitglieder
als einzelnes Unternehmen, aber auch als Ganzes von den
Versicherern wahrgenommen werden, damit wir im Ver-
drangungswettbewerb auf der Konditionsebene die gleichen
Chancen haben wie die Grofimakler. m
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Kunden und Verkdufer das wichtigste Instrument ist,

um Vertrauen aufzubauen. Bei einer Beratung, bei der
es um die Gesundheit, das Vermogen oder die Art und Weise
geht, wie man seine Rentenzeit gestaltet, kommt es nur auf
eines an: die Begegnung zwischen Mensch und Mensch.

Viele Studien weisen darauf hin, dass der Kontakt zwischen

Dialog auf Augenhdhe gefordert

Die personliche Beratungssituation und das Verkaufsge-
sprach zwischen Vermittler und Kunden ist also der entschei-
dende Faktor. Hier sind eher empathische Zuhorer als narziss-
tische Macher gefragt. Denn gerade der Narzissmus in der
Branche, der jegliche Wertschéitzung gegeniiber Kunden und
Mitarbeitern eliminiert, ist Gift fiir den Vertrauensautbau.
Nur bei einem Dialog auf Augenhdhe kann eine gute Beziehung
aufgebaut werden. Hier geht es vor allem um Wertschitzung,
soziales Charisma und Absichtslosigkeit. Gerade Letzteres ist
eine besondere Herausforderung fiir Fithrungskrifte oder
Vertriebler, obwohl es doch auch den Druck aus dem Gesprach
und von dem Vermittler nehmen wiirde.

Wertschatzung ist der Schltssel zum Erfolg

Unternehmen, in denen das Gliick und das Wohlergehen des
einzelnen Mitarbeiters den hochsten Wert bilden und Fiih-
rungskrafte deshalb wertschitzend mit den Mitarbeitern umge-
hen und diese wiederum mit ihren Kunden, weil sie alle die
Haltung ,,Das Gliick des einzelnen Menschen bildet den héchs-
ten Wert“ leben, initiieren zwangsldufig einen gewinnbrin-
genderen, weil wertschitzenderen Umgang als zum Beispiel
jene mit der Grundiiberzeugung, die da heifst: ,Der Umsatz
und der Gewinn der Shareholder bilden den héchsten Wert
des Unternehmens.“

Von Dr. Susanne Kleinhenz

Die Flihrungsexpertin und Buchautorin

Dr. Susanne Kleinhenz wird als Referentin beim
DKM-Kongress Vertrieb, der bereits zum sechsten Mal
inhaltlich von der Buhr & Team Akademie fiir Fithrung und
Vertrieb AG gestaltet wird, zu héren sein. Der Kongress
findet am 26.10.2017 in Halle 3B Raum 8 statt.
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Gefragt sind eher empathische
Zuhorer als narzisstische Macher

In Zeiten der Digitalisierung ist die persénliche Kundenansprache eine Chance fir Vermittler
und Berater, sich in einem immer technischer werdenden Umfeld von anderen zu unter-
scheiden. Die gerade in der Finanzdienstleistungsbranche bestehende Vertrauenskrise
fordert ja unbedingt einen Dialog ,auf Augenhdhe* zwischen Verkaufer und Kunden.

Das Prinzip Wertschatzung
im Vertrieb

Wertschitzung hat bei so ziemlich allen
Umfragen zur Mitarbeiter- und Kun-
denzufriedenheit den hochsten Wert er-
reicht, und gleichzeitig, vor allem bei
den Umfragen zur Mitarbeiterzufrie-
denheit, wird immer wieder ein grofler
Mangel darin erkannt (Gallup Studien).
Und trotzdem fillt es vielen Menschen
so schwer, wertschitzend mit anderen
umzugehen. Warum aber ist das so?

Um jemand anderem tatsdchliche
Wertschdtzung  entgegenzubringen,
reicht es nicht, nur freundlich oder
etwa hoflich zu sein. Es geht vielmehr
darum, auch zu erkennen, wer der
andere, also das Gegeniiber, ist, seine
Werte und Wichtigkeiten im Leben zu
erkennen, diese dann mit den eigenen
zu vergleichen und ihn dadurch als
den Menschen zu sehen, der er ist, und
ihn dafiir wertzuschitzen. Genau die-
ser Umgang mit Menschen wirkt sich
auf ihre intrinsische Motivation aus
und ist somit fiir Unternehmen von
hochster Bedeutung.

Der grofite Feind der Wertschitzung ist
wohl im Narzissmus der eigenen Per-
son oder einfach der Ignoranz anderen
gegeniiber zu finden.

Das Prinzip Vertrauen im Vertrieb

Dass die Frage nach dem Vertrauen
oder dem Misstrauen, das Mitarbeiter
in die Fiahrungskultur ihres Unter-
nehmens haben, eine der wichtigsten
Parameter zur Messung von Mitarbei-
terzufriedenheit ist, zeigt die Untersu-
chung des Fehlzeiten-Reports 2011:
Denn wo Vertrauen herrscht, hat
Angst keinen Platz. Und leider ist es
umgekehrt so, dass in einer Kultur, die



Ein Praxisbeispiel:
Verkdufer berat Kundin

Wie einem Vermittler das Personlich-
keits-Mythenrad (siehe Abbildung)
nutzt, zeigt ein Beispiel: Es geht um
ein Verkaufsgesprach im Wohnzimmer
einer Kundin mit ,VerfGhrerin“-Person-
lichkeit. Die Gefahr des , Liebenden®-
Verkaufers ist, dass er der Single-
Kundin die ganze Zeit von seiner
Familie erzahlt und zum krénenden
Abschluss auch noch das Familienfo-
toalbum hervorholt. Weil er eben davon
ausgeht, jeder musse so denken wie
er selbst. Das ist ein absolutes No-Go
bei so ziemlich allen Kundinnen-Typen.
Besser ware der folgende Dialog:

Verkaufer: Wie wunderbar ge-
schmackvoll Sie |hre Wohnung hier
eingerichtet haben.

Kundin: Danke, es hat mir auch
sehr viel Freude gemacht, all diese
Kostbarkeiten zusammenzustellen.

Verkaufer: Sie sind zu beneiden,
dass Sie lhr Leben so autark flihren
kénnen. Seien Sie froh, dass Sie
keine Familie haben.

Kundin: Oh ja, das bin ich. Aber der
Nachteil ist, dass ich mich eben
auch um alles selbst kiimmern
muss.

Verkaufer: Na ja, aber bei manchen
Dingen kann ich Ihnen sicher hel-
fen. Worum geht es Ihnen denn
heute?

Kundin: Ja, ich habe weder eine Haus-
ratversicherung noch sonst eine Versi-
cherung und ein Freund sagte mir, ich
mdisse hier unbedingt etwas tun.

Das Beispiel entstammt dem Buch
»Vertriebsgotter: Dialoge mit Kunden
erfolgreich gestalten — Personlich-
keitstypen im Vertrieb”. Erschienen
im Versicherungs Journal Verlag,
ISBN 978-3-938226-50-6

von Angst und Misstrauen gepragt ist,
das Vertrauen seitens der Mitarbeiter
zu ihren Fiihrungskriften nur sehr
schwierig aufgebaut werden kann,
eben weil auch die Fihrungskrifte
kein Vertrauen zu ihren Mitarbeiten-
den haben. Die Wichtigkeit von Ver-
trauen in der Fihrung liegt darin,
dass Vertrauen nichts anderes als ein
Grundbediirfnis eines jeden einzelnen
Menschen ist.

Das Prinzip Absichtslosigkeit im Vertrieb

Was macht Parzival zu dem Auserkorenen, der als Einziger in
der Lage ist, den goldenen Gral zu erlangen? Es ist die Ab-
sichtslosigkeit, mit der er ins Leben geht, kein Ehrgeiz, kein
Ziel. An dieser Stelle spétestens wird jeder Manager sagen, dass
das nicht geht: Erfolge ohne Absicht. Aber je mehr man sich
die Erfolge und Misserfolge von Menschen im Zusammenspiel
mit anderen Menschen ansieht, desto mehr kommt man zu der
Annahme, dass Menschen erfolgreicher sind, je absichtsloser
im Sinne von weniger narzisstisch sie agieren.

Mit Absichtslosigkeit ist keineswegs Gleichgiiltigkeit gemeint. Sie
ist vielmehr ein Zustand von hochster Gewissheit, das Richtige
im Leben zu tun. Hat ein Mensch diese Gewissheit, so erreicht er
alles viel leichter. Er muss sich nicht linger an den Widerstinden
des Lebens reiben. Diese Gelassenheit gibt auch seinen Kunden,
Mitarbeitern und allen, die mit ihm umgehen, das angenehme
Gefiihl, zu nichts gedringt zu werden. Der Absichtslose tiber-
zeugt sie mit seiner Personlichkeit, mit seiner inneren Sicherheit.
Als Verkaufer schafft er es, Sog zu erzeugen, statt Druck auszu-
tiben. Der Kunde hat das Gefiihl, dass es etwas Besonderes ist,
bei diesem Verkdufer zu kaufen. Die Gelassenheit dieser Men-
schen ldsst sie dort loslassen, wo sie erkennen, dass jeglicher wei-
tere Versuch sinnlos wire. Es ldsst sie aber an einem Menschen
dranbleiben, wenn sie das Gefiihl haben, dass der Zeitpunkt
noch nicht reif fiir eine Entscheidung ist. Der Kontakt mit diesen
Menschen ist angenehm, weil sie die Begegnung an sich suchen,
den Menschen und nicht den Kunden im Gegentiber sehen.

Archetypische Vorbilder

Die Frage, wie die Kundenbeziehung durch einen dialogischen
Ansatz verbessert werden kann, sollte mit der Beantwortung
der Frage mnach
der eigenen Per-
sonlichkeit und
der des Kunden
begonnen  wer-
den. Mit dem
»Personlichkeits-
Mythenrad®  er-
fahrt jeder Ver-
triebler, welcher
Typ er ist und
welche ganz na-
tiirlichen Starken
und  Schwichen
im Kundenkon-
takt in seiner Per-
sonlichkeit liegen.
Entsprechend na-
tirlich kann er
sich im Verkaufs-
gesprich geben und
einen guten Dialog
mit Kunden und
anderen  Gegen-
ibern beginnen. B mitallen Starken und Schwéchen — erfahren.

Das Personlichkeits-Mythenrad
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Anhand des Personlichkeits-Mythenrads kann der Vermittler seinen Typ —
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Ohne Fehltritt durch den Staffellauf

(ac) Nachfolgeplanung und Unternehmensverkauf sind anspruchsvoll: Es geht um die
Zukunft des Unternehmens. Damit die Ubergabe gelingt, missen rechtliche, operative,
finanzielle und selbst emotionale Voraussetzungen aufeinander abgestimmt sein.

lich 51 Jahre alt. Die meisten von ihnen werden im

Jahr 2032 in Rente gehen. Aber schon 2020 wird die
Maklerdichte in Deutschland bei einem angenommenen
Renteneintrittsalter von 67 Jahren um rund 13% abnehmen.
Insbesondere im landlichen Raum wird der altersbedingte
Riickgang der unabhéngigen Vermittler eine grofle Heraus-
forderung darstellen. Diese Erkenntnisse und Zahlen beru-
hen auf Datenbankanalysen der bbg Betriebsberatungs
GmbH. Rechnet man damit weiter und bindet die ricklaufi-
ge Bevolkerungsentwicklung in Deutschland mit ein, kommt
man zu dem Ergebnis, dass die Maklerdichte um 14% ab-
nimmt und somit 2020 jeder Maklerbetrieb in Deutschland
wesentlich mehr Kunden betreuen miisste. Laut dieser Sta-
tistik kommt es durch die demografische Entwicklung im
Maklermarkt zu sehr grofSen Umverteilungen. So sind allein
im PLZ-Gebiet 44 bis 2020 voraussichtlich 23 Mio. Euro an
Marktvolumen neu zu verteilen, wenn man davon ausgeht,
dass jeder Maklerbetrieb im Schnitt ca. 226.000 Euro Jahres-
umsatz aufweist. Rosige Zeiten fiir Bestandskdufer? In der

Die deutschen Makler sind schon heute durchschnitt-
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Realitdt sind Kauf und Verkauf mit
zahlreichen Hiirden verbunden. Von
Kauferseite scheitert es oft am Preis
oder an der Finanzierung. Makler wie-
derum, die ihren Bestand verkaufen
wollen, schidtzen nicht selten dessen
Wert zu niedrig ein.

Angebote richtig vergleichen

Dabei wenden sich Makler, die ihr
Unternehmen schnell und vermeintlich
unkompliziert verkaufen wollen, im-
mer wieder auch an professionelle Be-
standskdufer. Dies ist ein normaler Ge-
schiftsvorgang, doch Andreas Grimm
vom Resultate Institut gibt in seinem
Artikel in diesem Sonderthema zu be-
denken, dass es oftmals grofie Unter-
schiede im Geschiftsgebaren dieser



Demografische Entwicklung

Die emotionale Komponente im Maklermarkt

Bei der Planung einer Unternehmens- m Durchschnittsalter der Makler
nachfolge geht es aber nicht nur um Zah- 2016: 51 Jahre
len. In der Unternehmenspraxis spielen m  Durchschnittliche Berufserfahrung:

21 Jahre
m  Altersbedingter Rickgang der
unabhangigen Vermittler bis
2020: 13%
®m  Rlckgang der Maklerdichte im
Jahr 2020: 14%
Ruhestand 2025: 24,3% bei
Rente mit 67 Jahren

Quelle: Datenbankanalysen der bbg Betriebsberatungs GmbH

zwischenmenschliche Beziehungen sowie
die richtige Kommunikation zwischen
den Akteuren eine Rolle. Fiir Nachfolger
und Vorgénger gilt es, eine partnerschaft-
liche Arbeitsweise zu finden. Aber auch
Kundenbeziehungen sowie die Verbin- -
dungen zu Partnern und Mitarbeitern dn-
dern sich durch den Ubergabeprozess

und mit der neuen Fithrungsperson. Das
AssCompact Sonderthema greift diese
emotionale Ebene der Nachfolge in einem Interview auf. Nils
Koerber vom Beratungsunternehmen K.E.R.N. berichtet aus ei-
gener Praxis iiber die Besonderheiten bei innerfamilidren Gene-
rationswechseln, die Chancen, aber auch Konfliktpotenzial be-
reithalten. So wird oft unterschatzt, was es bedeutet, die Systeme
»Familie® und ,,Unternehmen® aufeinander abzustimmen.

Steuerfallen erkennen und Unternehmenswert
richtig beurteilen

Bei der Ubergabe eines Maklerbestands gibt es auch steuerliche
Besonderheiten zu beachten, um versteckte Kosten zu vermei-
den. Autor Dr. Heiko Buck nimmt in seinem Artikel die erst En-
de 2016 verabschiedete Erbschaftsteuerreform unter die Lupe
und legt dar, welche Auswirkungen sie auf die Bewertung von
Maklerunternehmen hat. Der neu zugrunde gelegte niedrigere

professionellen Kaufer gibt. Verkiufer
sollten deshalb genau iiberlegen, ob
dieser Weg fiir ihr Unternehmen Sinn
ergibt und an wen sie sich wenden. Der
Experte fiir Nachfolge und Ubernah-
men gibt Hinweise, wie man die Ange-

bote professioneller Bestandskaufer
vergleichbar machen kann und was da-
bei die relevanten Punkte sind, auf die
man sich konzentrieren sollte.

Wettbewerbsvorteil Digitalisierung

Wie wirkt sich die Digitalisierung auf
die Unternehmenswerte von Maklern
aus? Dr. Adams & Associates hat dies
anhand seiner Beratungsmandate un-
tersucht. Dr. Stefan Adams stellt in sei-
nen Ausfithrungen fest, dass Unterneh-
menswerte durch die Konkurrenz digi-
taler Vermittlungsangebote sinken. Der
Grad der Wertminderung kann je nach
Kundenzielgruppe sogar sehr grofy wer-
den. Auf3er Frage steht, dass der Einsatz
digitaler Instrumente fiir vertriebliche
und administrative Prozesse kiinftig
den wichtigsten Wettbewerbsvorteil fiir
Maklerunternehmen darstellt.

Kapitalisierungsfaktor fithrt laut dem Autor zu sinkenden Unter-
nehmenswerten, die jedoch dem Versicherungsmakler hohe erb-
schaftsteuerliche Zahlungen aufbiirden. Der Artikel gibt auch
Hinweise fiir die richtige Erstellung des Bewertungsgutachtens.

Uber allem steht: Je digitaler der Betrieb organisiert ist, je ge-
nauer dokumentiert wird und je ausgewogener die Unterneh-
menskultur ist, desto besser ist das fiir die geplante Ubergabe
und den Bestandswert. Rechtzeitig mit der Planung der Nach-
folge zu beginnen, ist dabei allen dreien zutréglich. m

Sonderthema im Uberblick

,Wir kaufen Ihren Bestand zu Hochstpreisen®
Der Weg zum Erfolg: Vier Perspektiven auf die Maklernachfolge

Digitalisierung gefédhrdet Unternehmeswerte von Maklern

Generationswechsel in der Familie:
Klare Rollen vermeiden Konflikte

Steuerliche Unternehmensbewertung:
Was éndert die Erbschaftsteuerreform?
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,Wir kaufen lhren Bestand
zu Hochstpreisen®

Professionelle Bestandskéaufer versprechen viel, wenn sie sich um die Ubernahme eines

Maklerbestands bewerben, fir den ein Versicherungsmakler am Ende seines Berufs-
lebens einen Nachfolger oder Kaufer sucht. Andreas Grimm gibt in der Serie zum
Bestandsmarktplatz diesmal Hinweise, wie man die Angebote im Einzelfall bewerten sollte.

I NNN)

Anwalt eines professionellen Bestandsaufkdufers
angesprochen. ,Kommt darauf an, was man unter Attraktivitat
versteht!®, war meine diplomatische Antwort. Um es gleich zu
sagen: Ich habe nichts gegen professionelle Bestandskaufer. Es
ist ein normales Geschaft, Versicherungsbestinde zu kaufen -
genau wie Banken oder grofie Kapitalanleger Kreditportfolios
kaufen, kaufen sie Versicherungsbestinde. Betreiben sie das
Geschift allerdings aggressiv, mit teilweise unglaublichen
Renditen, sieht es anders aus. Wer den Begriff ,Distressed
M&A" kennt, der weif3, worum es geht: Der Kéufer eines Kredit-
portfolios kauft mit einem gewissen Abschlag ein Darlehens-
portfolio einer Bank. Nicht, um von den Kreditzinsen und dem
Abschlag zu profitieren, sondern um die Darlehensnehmer tiber
die Kiindigung des Kredits in wirtschaftliche Schwierigkeiten zu
bringen und dann die Firma oder Immobilie fiir geringes Geld
tibernehmen zu konnen. Ein Geschift, das in manchen Landern
aus gutem Grund verboten ist.

as haben Sie gegen das Angebot unseres Mandanten?
Das ist doch hochst attraktiv!®, hat mich kiirzlich der

Vor- und Nachteile professioneller Bestandskaufer

Ahnlich verhilt es bei Versicherungsbestinden. Es gibt seridse
institutionelle Kaufer, bei denen man hochstens dariiber streiten
kann, ob der Kaufpreis oder die vereinbarte Rente angemessen
ist oder nicht. Wer sich fiir einen professionellen Bestandskaufer
entschieden hat, hat sich bereits damit abgefunden, dass seine
Kunden zukiinftig auf andere Weise betreut werden als bisher
und dass das eigene Unternehmen perspektivisch aufgelost
wird. Unbestritten bieten professionelle Bestandskdufer auch
Vorteile gegeniiber einem unerfahrenen Nachfolger: Sie sind in
der Regel schneller handlungs- und entscheidungsfihig und
koénnen einen Bestand aufgrund ihrer erfahrenen IT und
Abldufe kurzfristig ibernehmen. Sie fithren meist kaum

Von Andreas Grimm

Der Bestandsmarktplatz ist eine gemeinsame Initiative
von AssCompact und dem Resultate Institut. In einer
Artikelserie beleuchtet Resultate-Griinder Andreas
Grimm verschiedene Aspekte zur Nachfolgeplanung
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Diskussionen {ber den datenschutz-
konformen Ubergang eines Maklerbe-
stands. Kleinere und unerfahrene Kiaufer
sind da oft viel vorsichtiger.

Leider gibt es aber auch Bestandskaufer,
deren Strategien fiir den Verkdufer im
Voraus kaum zu erkennen sind, wenn er
nicht tiber eine gewisse Marktkenntnis
verfiigt. Sie handeln oft nicht nur gegen
die Interessen der Kunden, indem die
ibernommenen Bestinde wieder und
wieder umgedeckt werden, sondern
nehmen sich auch den Verkaufer vor: Es
werden plétzlich massive Vorwiirfe ge-
duflert, zum Beispiel iiber angeblich un-
vollstindige Angaben bei Vertragsver-
handlungen und Pflichtverletzungen bei
der Ubergabe. Auf dieser Basis werden
dann vereinbarte Kaufpreisraten ge-
strichen oder hohe Regressforderungen
konstruiert. Ist man an einen solchen
Kandidaten geraten, bleibt meist nur
eine nervenaufreibende und meist teure
juristische Auseinandersetzung.

Zentrale Frage: Effektiver
Kaufpreis nach Steuern

Will man die Angebote der professio-
nellen Bestandskaufer vergleichen, lauft
man Gefahr, dass man sich auf unwe-
sentliche Details konzentriert anstatt
auf die wirklich relevanten Punkte. Eine
der zentralen Fragen ist die nach dem
effektiven Kaufpreis nach Steuern — und
zwar nicht der prognostizierte, sondern
der tatsichlich realisierbare. Das gilt fiir
Einmalzahlungen, Ratenzahlungen und
Rentenvereinbarungen. Nur so lassen
sich die Angebote objektiv vergleichen.

Bevor man allerdings vergleichen kann,
miussen die Grundlagen der Prognose-
rechnung der verschiedenen Anbieter ver-
gleichbar gemacht werden. Dazu gehéren
Fragen wie: Sind die zugrunde liegenden



Provisionssitze fiir die Berechnung der
Anspriiche wirklich gleich? Ist die ange-
nommene Ubertragungsquote der cour-
tagepflichtigen Vertrage gleich? Werden
Folgevertrage aus Umdeckungen weiter
vergilitet oder fallen diese mit der Um-
deckung aus der Abrechnung heraus?
Werden auch Vertrége nach der Ubergabe
vergiitet, wenn der Kaufer zum reinen
Korrespondenzmakler wird? Mit welcher
Widerspruchsquote der Kunden bzw. mit
welcher auflerordentlichen Stornoquote
wird die Bestandsiibertragung gerechnet?
Ist diese Annahme realistisch? Erst wenn
die Grundlagen iibereinstimmen, kénnen
die Modelle zumindest im Grundsatz
verglichen werden.

Eintrittswahrscheinlichkeit Uber-
prifen, Szenarien entwickeln

Als Néchstes werden die einzelnen Kauf-
preisraten oder Zahlungseingidnge nach
ihrer Eintrittswahrscheinlichkeit tiber-
prift. Denn nur weil ein Kiufer ver-
spricht, jahrzehntelang Zahlungen zu
leisten, heif3t dies nicht, dass er dazu auch
in der Lage ist. Nachdem die Eintritts-
wahrscheinlichkeit miteinbezogen ist,

konnen verschiedene Szenarien entwickelt
werden. Bei der Erstellung der Best-, Real- und
Worst-Case-Szenarien sollte auf jeden Fall auch die
eigene Lebenserwartung als zusdtzliche Variable einbezogen
werden. Als Entscheidungsgrundlage sind diese Szenarien
jedoch noch immer nicht geeignet und wiirden zu vielen
Fehlentscheidungen fithren. Erst wenn die Zahlungsreihen
um die anfallenden Steuern - und dazu gehért in vielen Fillen
unerwarteterweise auch die Umsatzsteuer — bereinigt sind,
werden die Zahlungsreihen langsam wirklich vergleichbar.

Je hoher der Barwert, desto attraktiver das Modell

Aber wie vergleicht man Zahlungsreihen unterschiedlicher
Laufzeiten und unterschiedlicher Eintrittswahrscheinlich-
keiten? Diese Aufgabe 1ost der erfahrene Berater tiber die
Berechnung des Barwerts der Zahlungsreihen, das heifit die
Summe der auf heute mit dem jeweiligen Risikozins abge-
zinsten Zahlungen. Je hoher der Barwert einer Zahlungsreihe
ist und je realistischer ihre Eintrittswahrscheinlichkeit, desto
attraktiver ist sie. Zumindest fiir den Verkéufer, der darauf
vertrauen kann, dass sich sowohl der Bestandskéufer als
auch der liebe Gott an die Prognose halten. Der Rest halt
sich lieber an einen erfahrenen, neutralen und unabhingigen
Berater, um die Szenarien zu vergleichen und dann richtig
zu entscheiden. =

¥ www.bestandsmarktplatz.de
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Der Weg zum Erfolg: Vier Perspektiven
auf die Maklernachfolge

Ob die Nachfolge eines Maklerunternehmens erfolgreich ist, steht und fallt mit den Voraus-
setzungen, die das Unternehmen sowie Vorganger und Nachfolger im Hinblick auf Erfahrung,
Vorbereitung, Kommunikationsfahigkeit und Ausbildung mitbringen. Je nachdem kdnnen

die Perspektiven auf den Nachfolgeprozess ganz unterschiedlich sein.

# 1

Perspektive Nachfolge — Der klassische Makler

Isabella Hellwig hat im Jahr 2008 das Maklerbiiro
IVA-Biiro GmbH & Co. KG iibernommen. Um den
Kundenbestand zu erhohen, holte sie als zweite
Geschiftsfithrerin ihre Mutter ins Boot. Daraus
entstand ein kleines Familienunternehmen mit
finf Mitarbeitern und ganzheitlichem Ansatz.

Was waren ruckblickend die groBten
Herausforderungen bei der Ubernahme?

Wir sind ein klassischer und konservativer Makler, der
sich nicht auf einen bestimmten Bereich spezialisiert hat. Wir
haben damals unheimlich viel dazulernen miissen, was natiir-
lich zusatzlich viel Zeit gekostet hat. Aber wir wollten ganz-
heitlich beraten, und das hat Friichte getragen. Von groflem
Vorteil war, dass wir immer jemanden im Backoffice hatten,
der uns den Riicken frei hielt fiir Termine und Schulungen.

Wie konnen sich Nachfolger bestmoglich vorbereiten?

Erfahrung ist heute das A und O. Es schadet nie, mal bei anderen
Unternehmen hinter die Kulissen zu schauen und davon zu ler-
nen, wie sie arbeiten. Man sollte sich selbst dariiber klar sein, wie
man sein Unternehmen fithren will, und sich tiber neue Ansitze
Gedanken machen. Hilfreich ist auch der Erfahrungsaustausch
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mit anderen Maklern, die ein Unterneh-
men schon iibernommen haben. Ich
denke, wer eine Ubernahme wagt, weif3,
wie viel auf dem Spiel steht. Es geht um
Verantwortung, Chancen, aber auch um
Risiken. Wenn man Herzblut mitbringt,
ist man auf dem richtigen Weg.

Wie haben Sie die Ubernahme an
Kunden kommuniziert?

Wir kamen schnell zu dem Entschluss,
dass der personliche Kontakt die beste
Losung ist. Wir haben bei allen Kun-
denterminen iiber die Ubernahme sowie
die Zukunft der Firma gesprochen. Die
Kunden haben durchweg nur positiv
reagiert. Auf dem personlichen Weg
konnten wir auch viele Verbesserungs-
vorschlige seitens der Kunden aufneh-
men. Die Tatsache, dass meine Mutter
und ich diese Firma zusammen nach
vorne bringen wollten, fanden alle toll.
Ein ,,Familienunternehmen® schafft Ver-
trauen beim Kunden.



Das Familienunternehmen Remy &
Nauen Versicherungsmakler blickt auf
eine 90-jahrige Geschichte zuriick. Auch
die drei Kinder von Senior-Geschafts-
fithrer Franz-Josef Stappen entschieden
sich fiir eine Tatigkeit in der Branche. So
konnte er den Generationswechsel inner-
familidr regeln und Remy & Nauen als
reines Familienunternehmen fortfithren.

Wie haben Sie die Unternehmens-
Ubergabe innerfamilidr organisiert?

Die familidre Nachfolge sollte auf Ge-
sellschafterebene und auf der operati-
ven Ebene stattfinden. So wurde ent-
schieden, dass mein Schwiegersohn, der
seit Langem in leitender Position bei ei-
nem Versicherungsmakler titig war, die
operative  Geschaftsfithrung  tber-
nimmt. Meine Kinder wurden neben
mir als Gesellschafter an der Firma be-
teiligt. Bei der Umsetzung war es wich-
tig, eine klare Aufgaben- und Verant-
wortungsteilung vorzunehmen und die
Ubergabe zeitlich abzustecken: Welche
Aufgaben konnen sofort iibertragen
werden, welche sollten sukzessive iiber-
geben werden, und welche Zeitfenster
setzt man sich hierfiir?

#3

Wie haben Sie die Ubernahme an Kunden
und Mitarbeiter kommuniziert?

Unsere Mitarbeiter wurden frithzeitig und fort-
laufend iiber die Umsetzung informiert. Nach
aulen wurden Nachfolge und Wechsel der Ge-
schiftsfiihrung in den relevanten Medien kom-
muniziert. Wichtigen Kunden wurde die Entschei-
dung vorab in einem personlichen Gesprich vorge-
stellt. Eine gute Kommunikation, sowohl intern als
auch extern, ist ein wichtiger Baustein fiir den Erfolg der
Ubergabe. Unsere Kunden und Mitarbeiter haben mir zu der
Entscheidung gratuliert. Auch fiir das Vertrauen von Neukun-
den ist es wichtig, dass die Nachfolge rechtzeitig geregelt ist.

Was sind aus lhrer Sicht zentrale Voraussetzungen
flr eine erfolgreiche UnternehmensUbergabe?

In erster Linie muss man fiir die Ubergabe bereit sein. Es gilt
loszulassen, die ,.erste Geige“ soll jemand anderes spielen. Nur
wenn der Nachfolger das absolute Vertrauen genief3t, kann er
im Sinne der Eigentiimer die Firma erfolgreich fortfithren.
Nur mit dieser Riickendeckung kann er auch das Vertrauen
der Kunden gewinnen, schwierige Entscheidungen treffen
und verdndernde Mafinahmen einleiten. Fiir die Priifung der
rechtlichen und steuerlichen Grundlagen sollten Fachleute
eingeschaltet werden. Man sollte sich genug Zeit nehmen.
Trotz akribischer Planung ldsst sich nicht alles 100%ig vorher-
sagen. Es gibt Entscheidungen, die sollte man absolut fixieren,
andere sich offenhalten und erst mit der Zeit entscheiden.

Perspektive Nachfolge — Die groBe Maklergesellschaft

Marco Schulz wurde von langer Hand
durch die schrittweise Ubernahme von
Unternehmensanteilen am Maklerun-
ternehmen ADVERTUM AG, einem
groflen Kompositmakler, beteiligt. 2014
wurde er einer der Hauptgeschiftsfiih-
rer und Vorstand.

Was war fir Sie bei der
schrittweisen Einfihrung in
das Unternehmen wichtig?

Ich habe tiber die Jahre immer mehr
Anteile am Unternehmen erworben.

Wichtig war aber auch, wie die kiinftige Planung
hinsichtlich zunehmender Verantwortung fiir
mich im Unternehmen aussieht. Kurz nach der
ersten grofleren Anteilsitbernahme bin ich
Vorstand geworden. Mir war auch wichtig,
dass es Optionen gibt, weitere Anteile zu er-
werben, zum Beispiel gekoppelt an bestimmte
Meilensteine. Gleichzeitig haben wir vertragli-
che Regelungen dafiir gefunden, was mit meiner
Investition passiert, sollte das Menschliche nicht
mehr zueinander passen. Wir haben im Vorfeld alle
Dinge relativ klar abgesteckt und besprochen, welche
Schritte in welcher Reihenfolge erfolgen. Dies hat sich
auch riickblickend bewdhrt. >
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# 4

Welche Dinge sind aus Ihrer Sicht fir Unternehmen,
die eine Ubergabe planen, besonders zu beachten?

Als Unternehmen muss ich bereit sein, dem Nachfolger
wirklich etwas zu geben - Verantwortung, Anteile, Durch-
blick. Ich muss bereit sein loszulassen. Man sollte die
Schritte der Ubernahme klar aufzeigen, sodass beide Seiten
den Weg vorher kennen. Es ist fiir beide Seiten wichtig zu
wissen, was jeder dafiir leisten muss. Als Ubergeber muss
ich auch einen realistischen Preis fordern. Oft ist die mo-
natliche Zahlung besser, weil der Bestand eines Versiche-
rungsmaklers fiir die meisten Banken nichts wert ist. Man
muss sich tiber die Konstellationen einig sein und im Zwei-
fel vielleicht auch einen sukzessiven Ubergang in Form von
Anteilen in Erwégung ziehen. Es ist hilfreich, verschiedene
Optionen zu durchdenken und sie dann frithzeitig fiir den
langen Weg zu definieren.

f
-

Und wie konnen sich Nachfolger
bestmdglich vorbereiten?

Auch da: klare Absprachen: Man muss
wissen, wie viel man wann bekommt,
wenn es nicht gleich mit der 100%-Uber-
nahme funktioniert. Man muss kliren,
wann welche Verantwortung {ibergeben
wird und sich damit zufrieden geben, dass
man vielleicht erstmal nur Stiicke vom
Kuchen bekommt. Es muss klar sein, wie
die rechtliche Aufstellung des Unterneh-
mens aussieht und was fiir Restrisiken
bestehen. Im Grunde genommen muss
ich eine Ubernahmepriifung machen -
Due Diligence. Notfalls mit rechtlichem
und sachverstindigem Beistand.

Perspektive Wissenschaft — Synergieeffekte nutzen

Prof. Jirgen Hilp leitet seit drei Jahren den Studiengang
BWL-Versicherung an der Dualen Hochschule
Baden-Wiirttemberg Heidenheim. In der dualen
Ausbildung sieht er Chancen fiir die Nachfolge-
planung fiir Maklerunternehmen. Zusammen-
schliisse konnten den Zugang fiir sie erleichtern.

Wie sind lhre Erfahrungen im dualen
Studiengang mit Maklerunternehmen?

Studierende, die bei einem Makler angestellt sind, sind
die Minderheit. Die Quote liegt bei ca. 10%, Strukturvertriebe
nicht mitgerechnet. Davon machen wiederum mindestens
zwei Drittel das duale Studium im Rahmen einer familienin-
ternen Nachfolgeplanung. Die meisten klassischen Makler
sind aber zu klein, um eine solche Ausbildung in das operative
Geschift zu integrieren. Unser Rahmenkonzept sieht vor, dass
ein Unternehmen mindestens zehn Mitarbeiter haben sollte,
damit gewihrleistet ist, dass der Studierende Einblicke in ver-
schiedene Bereiche der Firma erhilt und immer einen An-
sprechpartner hat. Aus unserer Sicht wire es interessant, mehr
Makler im Studiengang zu integrieren, die als potenzielle
Nachfolger fiir Maklerunternehmen ausgebildet werden. Ge-
rade fiir kleinere Makler wire es sinnvoll, wenn man Makler-
verbiinde hitte, um den organisatorischen Aufwand fir den
Einzelnen zu reduzieren und Synergieeffekte zu nutzen.

Wie vermitteln Sie das Thema ,Nachfolge in
Unternehmen® an Ihre Studierenden?

Wir haben Seminare zum Thema Bestandsverkauf oder zur
Makleriibernahme und behandeln Fragen wie: Wann lohnt
ein Verkauf eines Maklerbestandes? Im Rahmen dieser Semi-
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nare recherchieren Studierendengrup-
pen tiber mehrere Wochen diese Fragen.
Themen, die immer virulent sind, wenn
es um Nachfolge geht, sind rechtliche
Fragestellungen wie Datenschutzrecht,
Haftungsrecht, Wettbewerbsrecht. Auch
Nachhaftungsfragen bei Beratungsfeh-
lern insbesondere fiir Investmentmakler
gehen wir an.

Was sind zentrale Punkte, die ei-
ne Nachfolge erfolgreich machen?

Wichtig ist, dass von Anfang an Kklar ist,
was beide wollen. Kéaufer und Verkaufer
missen sich auf ein Modell fir die
Ubernahme einigen. Eine sukzessive
Uberleitungsphase bringt oft einen ho-
heren Verkaufsertrag, ist allerdings or-
ganisatorisch schwieriger. Es ist hilf-
reich, wenn Kéufer und Verkaufer eine
dhnliche Mentalitdt haben, damit die
Kunden mitgehen. Gerade in kleineren
Maklerunternehmen ist dies ein Span-
nungsbogen: Einerseits muss es partner-
schaftlich ablaufen, andererseits ist es
auch ein Deal, bei dem beide Seiten fiir
sich die besten Konditionen aushandeln
wollen. Die Unternehmensbewertung,
aber auch die rechtliche Bewertung sind
essenziell, aber fiir kleine Makler kos-
tenintensiv. Gerade deshalb ist es wich-
tig, die Nachfolge aktiv anzugehen. =
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Digitalisierung gefahrdet
Unternehmenswerte von Maklern

Die Digitalisierung der administrativen und vertrieblichen Prozesse wird von Produktgebern
und Beratungsunternehmen als der zukUnftig entscheidende Wettbewerbsfaktor fir Makler-
unternehmen genannt. Dr. Adams und Associates hat anhand ihrer Beratungsmandate
untersucht, wie Unternehmenswerte und Digitalisierung zusammenhangen.

ie Analyse unserer Mandate hat
Dzunéchst zu einer groflen Band-

breite hinsichtlich des Einsatzes
von digitalen Tools in der Administrati-
on - inklusive der Schadenabwicklung -
und im Vertrieb bzw. Verkauf gefiihrt.
Aussagen zu Auswirkungen auf Unter-
nehmenswerte sind erst nach einer Diffe-
renzierung der Kundenzielgruppe und
des Wettbewerbsvorteils anhand des
Einsatzes digitaler Instrumente zu klassi-
fizieren. Wir haben somit ehemalige und
aktuelle Beratungsmandate nach Privat-
kundenmakler (on- und offline), Makler
mit Schwerpunkt im Bereich Kleinge-
werbe (Selbststindige, Kammerberufe,
Handel, Handwerk etc.), Gewerbemakler
und Industriemakler differenziert und
die Wettbewerbssituation innerhalb der
Kundensegmente untersucht.

Privatkundenmakler: Wett-
bewerbssituation dramatisch

Maklerunternehmen, die primér Pri-
vatkunden bedienen und planen, min-
destens zehn Jahre weiter im Markt ta-
tig zu sein, setzen zunehmend digitale
Technologien ein. Dies sind in Abhdn-
gigkeit von der Grofle und Investiti-
onskraft des jeweiligen Unternehmens:
Beratungs- und Vergleichssoftware fiir
das personliche Verkaufsgesprach (on-
und offline), Vergleichssoftware iiber
die jeweilige Website, zum Teil beides
mit Dunkelverarbeitung zum Versiche-

rer, Bestandsfithrungs- bzw. CRM-Systeme, die zunehmend
auch online Kundendaten verfiigbar machen, digitale Versi-
cherungsordner als endkundenfreundlichen Service sowie
zum Cross- und Upselling und Programme zum Controlling
und zur Unterstiitzung der Schadenbearbeitung.

In diesem Kundensegment nehmen wir zunehmend Online-
Makler mit Ein- und Mehrproduktlésungen oder Vergleichs-
software wahr, die einen Grofiteil der genannten Digitalisie-
rungsoptionen ausschopfen und mit minimalem Personal- und
Sachkosteneinsatz Kunden im Internet ansprechen, die sich ihren
Versicherungsschutz bei standardisierten Komposit-, LV und
KV-Zusatzprodukten selbst zusammenstellen. Die Wettbe-
werbssituation verdndert sich hier — insbesondere durch die nach-
wachsende jiingere internetaffine Generation (siehe Grafik 1) -
nach unserer Wahrnehmung dramatisch zum Nachteil der rein
personengestiitzt agierenden Maklerunternehmen.

Dies gilt fiir die Sach- wie auch fiir die Personalkosten. Die
»Mir“ vom Internetkunden, der jahrlich den Anbieter wechselt,
kann man getrost ad acta legen. Nach unserer Erfahrung aus
zahlreichen begleiteten Transaktionen von Online-Maklern »

Internetnutzung nach Altersgruppen
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Onlinekdufe von Versicherungen im Zeitverlauf

Nutzer in Millionen
O 2N wbs O,

4,53(+28%)

2013

— 3,54(+20%)
2,95(+14%)

2014 2015 2016

Quelle: Statistisches Bundesamt, Umfrage in den Jahren 2013 bis 2016, ab 14 Jahre

sind die Bestandsstornoquoten sogar signifikant besser als
beim personengestiitzten Maklerbetrieb - eine Erkenntnis, die
im Ubrigen leicht nachzuvollziehen ist, wenn man Forschungs-
ergebnisse aus der Verhaltensékonomie berticksichtigt und
vergleichbare Produkte im Finanzdienstleistungssektor
betrachtet. Auch Kunden, die sich selbst ihr Aktienportfolio
zusammengestellt haben, halten deutlich linger an einmal
getroffenen Entscheidungen fest als Kunden, die von einem
Berater zum Kauf ,,animiert” wurden. Die zunehmende Internet-
affinitit der Deutschen tut ein Ubriges zum Nachteil des
personengestiitzten Privatkundenmaklers.

Unternehmenswerte sinken durch die
Konkurrenz digitaler Vermittlung

Die Digitalisierung ermdglicht auch weiteren Playern, ohne tief-
gehende Produktkenntnisse den Privatkundenmaklern das Ge-
schift zu erschweren. Aggregatoren wie Automobilbauer bieten
Kfz-Policen mit unkomplizierter Schadenabwicklung und
Ersatzfahrzeugen an, deren Pricing hiufig nicht zu schlagen ist.
Auch diese Sparte — welche mittelfristig durch autonomes Fah-
ren zu geringeren Bedarfspramien der Versicherungsunterneh-
men und damit geringerem Courtageaufkommen bei Privat-
kunden beitragen wird - schwiécht die Wettbewerbssituation der
Privatkundenmakler im Offlinevertrieb in der Zukunft deutlich.

Zusammengefasst miissen wir bereits aktuell einen Abrieb der
Unternehmenswerte fiir Privatkundenmakler feststellen, der
sich nach den dargestellten Rahmenbedingungen noch
beschleunigen wird. Die klassischen Privatkundenmakler
werden bei heute bereits standardisierten Produkten sukzessive
substituiert durch Vermittlungen, die mithilfe digitaler Instru-

Von Dr. Stefan Adams,
Dr. Adams & Associates GmbH & Co KG
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mente stattfinden. Die gesellschaftliche
Akzeptanz dieses Vertriebsweges und den
signifikanten Anstieg seit 2013 stellt
Grafik 2 eindrucksvoll dar.

Kleingewerbemakler: Kosten-
nachteile und Kundenverlust

Die Situation im Bereich der auf Klein-
gewerbe spezialisierten Maklerunter-
nehmen - hiufig in dieser Maklergruppe
erginzend zum Privatkundenschwer-
punkt - stellt sich bezogen auf die Digitali-
sierungseffekte unwesentlich giinstiger
dar. Neue Wettbewerber die mit qualitativ
hohen und preisglinstigen standardi-
sierten digitalen Angeboten auftreten,
Vergleiche anbieten und einen schnittstel-
lenarmen Workflow und Schadenbear-
beitung anbieten, treten sukzessive in den
Markt ein. Mit zunehmendem Einsatz
digitaler Instrumente und der laufenden
Erweiterung des standardisierten Pro-
duktspektrums verschlechtert sich die
Wettbewerbssituation klassischer Offline-
Makler. Die Kostennachteile gegeniiber
dem digitalen Vertrieb und der Kunden-
abrieb zugunsten dieses Vertriebsweges
haben negative Auswirkungen auf die
Gewinnsituation und somit auf die
Unternehmenswerte.

Gewerbemakler: Individualitat
der Geschéaftsmodelle tragt

Im klassischen Gewerbemaklersegment
treffen wir auf eine andere Situation.
Hier werden aufgrund der Individualitit
der Geschiftsmodelle, Branchen, Spezia-
lisierungen und Groflenordnungen etc.
standardisierte Produkte kaum angeboten.
Eine Digitalisierung betrifft hier im ver-
trieblichen Bereich lediglich die haufig
individuell angepasste Angebotssoftware
des Maklerunternehmens und das Ver-
triebscontrolling. Meist sind eigene De-
ckungskonzepte und Terms & Conditions
hinterlegt, die einen hohen Individualisie-
rungsgrad beinhalten. Im Backoffice un-
terstiitzen entsprechende digitale In-
strumente eine kostengiinstige Bearbei-
tung von Betrieb und Schaden.

Der Druck zu Investitionen in digitale
Tools kommt hier auch aus dem Mangel
an qualifizierten Mitarbeitern, der sich
demografiebedingt noch deutlich verstér-
ken wird. Insbesondere aus der Vielfalt
und Individualitit der Deckungskonzepte



und dem unterschiedlichen Branchen-
fokus resultiert eine sehr hohe Marktein-
trittsbarriere fir digitalisierte Wettbe-
werber. Maklerunternehmen in diesem
Segment scheinen nach ihrer eigenen
Wahrnehmung und nach unserer Ein-
schitzung zumindest in einem mittel-
fristigen Zeitraum durch digitale Wett-
bewerber wenig gefihrdet zu sein.

Industriemakler: Digitalisierung
findet im Backoffice statt

Im Industriegeschift sind die bei Ge-
werbemaklern genannten Implikationen
bezogen auf die Digitalisierung im
gleichen Mafle vorhanden. Eine Digitali-
sierung wird bei diesen Maklerunter-
nehmen primér das Backoftfice inklusive
Schadencontrolling und die Vertriebs-
prozesse sowie das Controlling umfassen.
Industriekunden mittels digitaler Ange-
bote zu bedienen, erscheint aus heutiger
Sicht unwahrscheinlich.

Fazit: Individualisierung von Produkten und
Dienstleistungen schmalert den Wertverlust

Die Unternehmenswerte werden je nach Kundenzielgruppe
durch die Digitalisierung sehr unterschiedlich beeinflusst. Eine
Digitalisierung der Backoffice-Prozesse wird sich aus Kosten-
griinden in allen Gruppen beschleunigen. Uber den daraus
resultierenden Gewinn definiert sich der Unternehmenswert
eines Maklerunternehmens. Der Eintritt neuer digitalisierter
Wettbewerber beinhaltet fiir Maklerunternehmen im Privat-
kunden- und Kleingewerbesegment aber eine neue Qualitit.
Ein Abrieb der Kundenanzahl bei standardisierten Produkten
wird immer weniger durch Kundenneuakquise oder kosten-
glinstige Verarbeitung kompensiert. Insofern werden mit dem
wachsenden standardisierten Produktspektrum die Unterneh-
menswerte in diesem Segment in den kommenden Jahren
einem weiteren Abrieb unterliegen. Im Gewerbe- und Industrie-
bereich wird es nach unserer Einschitzung lediglich zum
Abrieb kommen, wenn digitale Abldufe im Backoffice nicht ent-
sprechend umgesetzt werden und somit Kostennachteile zur
Vergleichsgruppe entstehen. Die Korrelation lautet somit: Je
hoher der Individualisierungsgrad angebotener Produkte und
Beratungsdienstleistungen eines Maklerhauses ist, desto niedriger
féllt der Abrieb des Unternehmenswertes aus. =

Anzeige

Jetzt durch Expansion lhre Zukunft sichern

Mit der Ubernahme von Maklerbestanden schaffen
Sie als junger Unternehmer gine groBere Basis fur
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Generationswechsel in der Familie:

Klare Rollen vermeiden Konflikte

Interview mit Nils Koerber, Griinder von K.E.R.N. — Die Nachfolgespezialisten

Generationswechsel in einem Familienunternehmen sind hochgradig individuell und
wirken sich nicht nur unternehmensintern, sondern auch auf die familidren Beziehungen
aus. Neben den komplexen steuerlichen, rechtlichen und wirtschaftlichen Fragen sind
auch die ,,Rollen” in der Familie nicht auBer Acht zu lassen, wei3 Nils Koerber aus lang-
jahriger Beratungspraxis.

Herr Koerber, was sind besondere Herausforderungen bei
einer Unternehmensiibergabe innerhalb der Familie?

Die grundsitzliche Besonderheit ist, dass zwei vollkommen
unterschiedliche Systeme zusammen funktionieren miissen.
Hier hat die Harvard University vor Jahren ein theoretisches
Modell von Ebenen fiir Familienunternehmen entwickelt.
Das eine ist das System ,,Familie“ mit der Wahrung ,,Liebe®
die in emotionaler Form dargeboten wird. Im Unternehmen
dagegen ist es die Wahrung Geld. In einer Familie kann ich
nicht per Vertrag eingestellt werden, sondern ich werde
hineingeboren. In der Familie wird die Entwicklung durch
Zuneigung geférdert, in der Firma ist es eher die Anerken-
nung und Wertschitzung der fachlichen Ebene und der Zu-
sammenarbeit. Hier gibt es eine Reihe von Beispielen. Und
wenn es bei grofleren Firmen auch noch eine Gesellschafter-
ebene gibt, dann kommt noch ein drittes System hinzu. Und
diese drei Ebenen sollen jetzt konstruktiv und harmonisch
funktionieren. Das kann schon per se fast nicht funktionie-

ren. Ein Familien-

unternehmen hat

gerdumt wird, wird ein Triggerpunkt
beim Sohn angesprochen. Der Sohn
reagiert dann nicht mehr als Geschifts-
tithrer, sondern in der Rolle des Sohnes,
vielleicht trotzig. Dieser Rollenwechsel
passiert unbewusst und innerhalb we-
niger Sekunden. Der Vater rutscht als
Reaktion dann vielleicht ebenfalls zu-
riick in die Vaterrolle. So kommt ein
permanenter, unbewusster Rollen-
wechsel zwischen den Familienmitglie-
dern im Unternehmen zustande. Wenn
der nicht reflektiert wird, dann ist der
Konlflikt vorprogrammiert.

Und wie kann man mit solchen
Konflikten umgehen?

Gerade in der schwierigen Situation einer
Unternehmensiibergabe miissen diese
Rollen klar sein und sauber kommuni-

,Ein Familienunternehmen hat groBe Vorteile,
weil es einen besonderen Status von Vertrauen
unter den Akteuren gibt (...). Auch die Kunden-

bindung ist oft besonders stabil, gerade wenn sie
Uber Generationen hinweg gewachsen ist.”

ziert werden, im Idealfall schriftlich. Man
muss iiber einen langeren Zeitraum die
Reflexion der Rollen tiben. Hier emp-
fiehlt es sich, Unterstiitzung von auflen
zu holen. Man muss iiben, dass die

aber auch grofle
Vorteile, weil es
einen besonderen
Status von Ver-
trauen unter den

handelnden Ak-

teuren gibt und
Familienmitglieder oft sehr dhnliche Wertesysteme haben.
Auch die Kundenbindung ist oft besonders stabil, gerade
wenn sie iiber Generationen hinweg gewachsen ist.

Konnen Sie die Unterschiede zwischen dem ,,System Familie“
und dem ,,System Unternehmen® noch etwas plastischer
darstellen?

Ich mache das mal an einer Geschichte deutlich: Vater und
Sohn sind beide geschiftsfithrende Gesellschafter in einem
Unternehmen und begegnen sich daher auf Augenhéhe. Der
eine Geschiftsfithrer sagt zum anderen: ,,Morgen kommt
eine wichtige Einkaufskommission, wir miissen das Lager
noch aufrdumen.” Im Rolleniiberschnitt sagt es aber auch
der Vater zum Sohn. Und weil der Vater frither schon immer
der war, der durchsetzen musste, dass das Zimmer auf-
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Kommunikation nicht, wie in Familien
oft iiblich, zwischen Tir und Angel
stattfinden kann, so nach dem Motto
»Kannste mal schnell ...“. Man muss
iiben, sich wie unter fremden Dritten
professionell Zeit fiireinander zu neh-
men, Besprechungen anzusetzen und
das nicht zu vermengen mit dem
Familienessen am Sonntag. Auch eine
bewusste rdumliche Trennung kann
helfen. Wenn etwas Geschiftliches zu
besprechen ist, dann in der Firma und
nicht zu Hause auf dem Sofa. Der Rah-
men ist wichtig.

Woran scheitern die Generations-
wechsel in Familienunternehmen
denn am hiufigsten?



Ein wiederkehrendes Problem ist, dass
die abgebende Person sich sehr schwer
tut loszulassen. Wenn die Ubergeber
keine neuen Ziele fiir den neuen Le-
bensabschnitt haben - und der kann ja
noch gut 20 Jahre dauern - tauchen
Probleme haufiger auf. Insofern emp-
fehlen wir dringend, sich eine neue
Lebensaufgabe zu suchen, worauf man
sich freut, wenn das Unternehmen
abgegeben wurde.

Ein weiterer Punkt ist, dass sich die ab-
gebende Generation abgeschrieben
fithlt. Und das gerade weil sie in dieser
Doppelrolle ist, als Familienmitglied
und als Geschiftsfithrer. Wenn dann
die junge Generation kommt und sagt:
Ich kann es auch, und zwar mindestens
genauso gut, dann kann sich der Senior
in seinen Grundfesten und seiner Exis-
tenz infrage gestellt sehen — und zwar als
Geschiftsfithrer und als Vater/Mutter.
Das Festhalten- und Kontrollieren-
Wollen wird dadurch verstiarkt. Hinzu
kommt noch das Bedirfnis nach
Sicherheit, besonders in der alteren Ge-
neration. Und wenn dann die jiingere
Generation Fehler macht oder etwas

dann kann es gelingen. Und dann gibt
es ja sozusagen noch das dritte Kind,
iiber das entschieden wird und das alle
ernahrt - das Unternehmen. Dieses
muss so dastehen, dass es gerne und mit
gutem Gewissen {ibernommen werden
kann. Das Unternehmen sollte nicht
nur laufen, wenn man als Geschaftsfiih-
rer {iber Jahrzehnte hinweg eine
6-7-Tage-Woche arbeiten muss, wenn
Urlaub eine Ausnahme ist, wenn Ge-
sprache auch in der Familie fast nur
iiber die Firma stattfinden. Denn dann
ist man vielleicht nicht das beste Vor-
bild einer gereiften Unternehmer-
personlichkeit, sondern lebt seinen
Kindern etwas vor, was diese genau nicht wollen. Wichtig ist
auch, dass der Ubergeber mit sich selbst im Klaren ist, wann
und in welchen Schritten er den Generationswechsel ma-
chen will. Also eine Art Projektmanagement mit sich selbst
zu betreiben, am besten immer mit dem Gedanken im Hin-
terkopf: Worauf freue ich mich nach der Ubergabe eigentlich?

Nils Koerber

Welche Wirkung hat der Wechsel auf Kunden und Mitarbeiter?

Aus unserer Erfahrung reagieren Mitarbeiter und Kunden
sehr positiv auf eine innerfamilidre Losung. Nichts ist scho-
ner fiir langfristige
Kundenbeziehun-

,Wichtig ist, dass sich der Ubergeber im Klaren ist ,
in welchen Schritten er den Generationswechsel
machen will — eine Art Projektmanagement mit sich
selbst, mit dem Gedanken im Hinterkopf: Vorauf
freue ich mich nach der Ubergabe?*

Neues ausprobieren will, kommt Unsi-
cherheit auf, die insbesondere im Mit-
telstand auch mit finanzieller Absiche-
rung zu tun hat. Diese Angst wird nur
hochst selten ausgesprochen. Manch-

gen, als wenn ein
Vertrauen gegen-
iiber einer Person
und letztendlich
auch  gegentber

mal scheitern daran Ubergaben noch
in letzter Minute. Im Endeffekt hat das
viel mit Konfliktkultur zu tun. Gerade
in Familienunternehmen wird diese
eher mal unter den Tisch gekehrt. Eine
gesund gelebte Konfliktkultur in der
Familie erleichtert die Unternehmens-
nachfolge ungemein.

Was konnen denn die Familienunter-
nehmen tun, um eine ["Jbergabe so
vorzubereiten, dass sie Erfolg hat?

Das Wichtigste ist ,Freiheit® Und
zwar aus zwei Blickrichtungen: einmal
Freiheit, die Eltern ihrem Nachfolger
bei der Entscheidung vermitteln, ob er
dieses Unternehmen iibernehmen will
oder nicht. Umgekehrt sollten die
Kinder ihren Eltern die Freiheit geben,
das Unternehmen auch verkaufen zu
diirfen, ohne dass die Kinder das iibel
nehmen. Wenn so eine Haltung au-
thentisch da ist, dartiber gesprochen
wird und fiir beide Seiten klar ist,

einer Familie be-

steht und man das

entspannt weiter so haben darf. Fiir das Marketing ist die
innerfamilidre Ubergabe eine tolle Story, weil es etwas Beson-
deres ist. Denn heutzutage wihlen noch 40% eine innerfami-
ligre Losung, 60% werden iiber einen externen Verkauf gelost.
Letztlich liegt es aber am Geschick der Akteure, im Prozess
sanft und wertschitzend gegeniiber Kunden und Mitarbeitern
klar zu machen, dass ein Wechsel stattfinden wird, sich aber
eine Familie verantwortungsvoll darum kiimmert. "
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Seurliche Unternehmensbewertung:

Was andert die Erbschaftsteuerreform?

Die im Oktober 2016 beschlossene Erbschaftsteuerreform enthalt auch Anderungen

hinsichtlich der steuerlichen Unternehmensbewertung. Bei erbschaftsteuerlichen Bewertungen
von Maklerunternehmen wird kinftig ein einheitlicher Kapitalisierungsfaktor zugrunde
gelegt. Laut dem Autor kann dies zu ungerechtfertigt hohen Zahlungspflichten flhren.

Bundesrat der durch den Beschluss des Bundesverfas-

Am 14.10.2016 stimmte nach dem Bundestag auch der

sungsgerichts vom 17.12.2014 notwendig gewordenen

Erbschaftsteuerreform zu. Sie enthilt auch Anderungen hin-
sichtlich der steuerlichen Unternehmensbewertung. Das vor-
liegende Niedrigzinsniveau wird durch den Ansatz eines
niedrigeren Kapitalisierungsfaktors beim vereinfachten
Ertragswertverfahren berticksichtigt.

Neuer Kapitalisierungszinssatz im Bewertungsgesetz

Bei erbschaftsteuerlichen Unternehmensbewertungen von
Maklerunternehmen in der Rechtsform von Kapitalgesell-
schaften (GmbH, AG) wird die Finanzverwaltung zukiinftig

einen einheitlichen

von 1,10% vorgegeben. Zusammen mit
dem standardisierten Zuschlag von
4,50% ($ 203 Abs. 1 BewG) ergab sich
ein Kapitalisierungszinssatz von 5,60%
und damit ein Kapitalisierungsfaktor
fur das Jahr 2016 von 17,8571 (§ 203
Abs. 3 BewG).

Die bisher bestehende Berechnungs-
systematik aus Risikoprdmie und risi-
kolosen Zinssatz wird durch den fest-
geschriebenen Kapitalisierungsfaktor
(13,75) ersetzt. Diese Anderung wurde in
letzter Instanz vom Bundesrat beschlos-
sen, um eine zu starke aufkommenswirk-

_ o Kapitalisierungs- ~ same Senkung der Unternehmenswerte
. Dle Konsequenz aus dem mequgeren faktor von 13,75  zuvermeiden. In der urspriinglich vom
Kapitalisierungsfaktor werden zwar sinkende  zugrunde legen. Bundestag beschlossenen Fassung des

Unternehmenswerte sein. Diese sind aber immer
noch Uberhoht und birden dem Versicherungsmakler
hohe erbschaftsteuerliche Zahlungen auf.

Damit sinkt der
fiir Unternehmens-
bewertungen nach
dem vereinfachten
Ertragswertverfah-
ren (§$ 199 ff. BewG) anzuwendende Kapitalisierungsfaktor
tir das Jahr 2016. Bislang lag er bei 17,8571. Fiir 2016 hatte
das Bundesfinanzministerium (BMF) einen Basiszinssatz

neuen Gesetzes war noch geplant, die
bisherige Systematik aus Risikopramie
(4,50% nach § 203 Abs. 1 BewG) und
risikolosem Zins beizubehalten und
lediglich den Basiszins auf eine Band-
breite zwischen 3,50% und 5,50% zu
begrenzen. Dadurch hitte sich ein
Korridor von Kapitalisierungszinssatzen
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zwischen 8,00% und 10,00% und Kapi-
talisierungsfaktoren zwischen 10,0 und
12,5 ergeben. Die Konsequenz aus dem
nunmehr beschlossenen niedrigeren
Kapitalisierungsfaktor ~werden fiir
steuerliche Zwecke zwar sinkende Un-
ternehmenswerte im vereinfachten Er-
tragswertverfahren sein. Diese sind
aber immer noch deutlich tberhoht
und biirden dem Versicherungsmakler
ungerechtfertigt hohe erbschaftsteuer-
liche Zahlungen auf.

Beispiel zur Bewertung mit dem
geanderten Kapitalisierungsfaktor

Das nachfolgend dargestellte Beispiel
verdeutlicht, dass die Werte immer noch
unrealistisch hoch sind: Bei einem Makler-
unternehmen mit einem Courtage-
volumen von 300.000 Euro und einem
nachhaltig erzielten Jahresertrag (nach
§ 201 BewG) in Hohe von 100.000 Euro
ergibt sich nach der alten Bewertungssys-
tematik fiir 2016 ein vereinfachter Er-
tragswert von 100.000 Euro x 17,8571 =
1.785.710 Euro. Nach der neuen steuerli-
chen Berechnung ergibt sich ein niedri-
gerer Ertragswert von 100.000 Euro
x 13,75 = 1.375.000 Euro. Der unter
Zugrundelegung des neuen Kapitalisie-
rungsfaktors ermittelte vereinfachte
Ertragswert ist zwar um insgesamt
410.710 Euro niedriger als bisher, jedoch
immer noch deutlich tiberhoht.

Erstmalige Anwendung des neuen
Kapitalisierungsfaktors

Der beschlossene neue Kapitalisie-
rungsfaktor fiir das vereinfachte Be-
wertungsverfahren ist bereits auf alle
Bewertungsstichtage bzw. Ubertragun-
gen ab dem 01.01.2016 anzuwenden,
wihrend die weiteren Anderungen der
Reform fiir Erwerbsvorginge nach
dem 30.06.2016 anzuwenden sind.
Angesichts der anhaltenden Niedrig-
zinsphase sieht der Gesetzgeber es als
sachgerecht an, die Anderung des Ka-
pitalisierungsfaktors riickwirkend fiir
das gesamte Kalenderjahr 2016 anzu-
wenden. Dies ist nach Auffassung des
Gesetzgebers aus verfassungsrecht-
licher Sicht unproblematisch, da sie
allein zugunsten des Steuerpflichtigen
wirke. Es bleibt abzuwarten, wie lange
der Kapitalisierungsfaktor von 13,75
bestehen bleibt. Das BMF hat fiir die

Zukunft mit Anderung des § 203 Abs. 2 BewG eine Er-
machtigung erhalten, diese Regelung durch eine Rechtsver-
ordnung mit Zustimmung des Bundesrats an die zukiinftige
Entwicklung der Zinsstrukturdaten anzupassen.

Individuelle Wertgutachten kann standardisierte
Unternehmenswerte widerlegen

Grundsatzlich ist es zu begriifen, dass sich der Gesetzgeber
auch bei der erbschaftsteuerlichen Bewertung mit den Aus-
wirkungen der anhaltenden Niedrigzinsphase befasst und
eine sachgerechtere steuerliche Bewertung anstrebt. Durch
diese vorgenommene Anpassung des Kapitalisierungsfak-
tors werden sich fiir die Jahre 2016 und 2017 auch deutlich
niedrigere Werte

ergeben, wie das

oben aufgefiihrte Grundsatzlich ist es zu begriBen, dass sich der
Beispiel verdeut- (G€setzgeber auch bei der erbschaftsteuerlichen
licht. Die Praxis Bewertung mit den Auswirkungen der anhaltenden

zeigt jedoch, dass Niedrigzinsphase befasst.

auch das gednderte

steuerliche  Er-

tragswertverfahren im Regelfall immer noch zu deutlich
tiberhohten steuerlichen Unternehmenswerten fithrt. Da die
Finanzverwaltung dieses Bewertungsverfahren gemafd
§§ 199 ff. BewG jedoch grundsitzlich als mafigebend erach-
tet, kann der Versicherungsmakler diese standardisierten
steuerlichen Unternehmenswerte nur durch ein individuelle
Gegebenheiten beriicksichtigendes Unternehmenswertgut-
achten widerlegen, das die betriebswirtschaftlich und rechtlich
anerkannten Bewertungsgrundsitze beachtet. Daher muss
das Bewertungsgutachten regelmaf3ig nach den ,,Grundsitzen
zur Durchfithrung von Unternehmensbewertungen gemifd
IDW S 1 in der Fassung 2008 erstellt sein. Bei Nichtbeach-
tung besteht das Risiko, dass die Finanzverwaltung das Gut-
achten nicht anerkennt, wie zum Beispiel bei einer Bewertung
nach den Courtageeinnahmen (Umsatzmultiplikator). u

Von Dr. Heiko Buck, Versicherungskaufmann,
Wirtschaftspriifer und Steuerberater
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Urteile kurz & knapp zusammengefasst

¢ Freibetrag fir pflegende Erben

Pflegte ein Kind einen pflegebediirftigen Elternteil
zu Lebzeiten, ist es berechtigt, nach dem Tod des
Elternteils bei der Erbschaftsteuer den sogenannten
Pflegefreibetrag in Anspruch zu nehmen. Dies gilt
auch, wenn der Erblasser zwar pflegebediirftig, aber
aufgrund eigenen Vermogens nicht unterhaltsbe-
rechtigt war. Eine Pflegebediirftigkeit gemaf3 § 14
Abs. 1 Sozialgesetzbuch (SGB XI a. E) sowie die
Zuordnung zu einer Pflegestufe sind hierfiir nicht
erforderlich. Der genaue Freibetrag ist nach den
Umstdnden des Einzelfalls zu bestimmen.
Bundesfinanzhof, Urteil vom 10.05.2017, Az.: Il R 37/15

¢ Betriebsrat muss Gruppenkalender
zustimmen
Vor der Einrichtung eines Gruppenkalenders in
Microsoft Outlook muss der Arbeitgeber eine Zu-
stimmung des Betriebsrats einholen. Andernfalls
ist er nicht zur Abmahnung eines Beschiftigten be-
rechtigt, wenn dieser den Kalender nicht nutzen
will. Laut dem Gericht stellt ein Gruppenkalender
eine technische Einrichtung im Sinne des § 87 Abs. 1
Nr. 6 Betriebsverfassungsgesetz dar, da er zur
Uberwachung der Nutzer bestimmt ist. Der Be-
schaftigte ist ohne eine Zustimmung des Betriebs-
rats nicht verpflichtet, den Kalender zu nutzen.
Landesarbeitsgericht Nurnberg, Urteil vom 21.02.2017,
Az.:7 Sa441/16

¢ Fristlose Kiindigung durch Beteiligung an
Konkurrenzunternehmen

Beteiligt sich ein Arbeitnehmer zu 50% an einem

Konkurrenzunternehmen, kann dies zu einer frist-

losen Kiindigung seines Arbeitsverhaltnisses fithren,

wenn er mafSgeblichen Einfluss auf den Geschifts-

betrieb der Gesellschaft hat. Bei einer 50%-Beteili-

gung liegt dies vor, wenn Beschliisse der Gesell-

schafterversammlung mit einer Stimmenmehrheit

gefasst werden miissen.

Landesarbeitsgericht Schleswig-Holstein,

Urteil vom 12.07.2017, Az.: 3 Sa 202/16
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¢ Keine Erstattung von Reiserticktrittskosten
bei Erkrankung eines Blindenhundes
Bei einer Reiserticktrittskostenversicherung besteht
nur fiir die in den Versicherungsbedingungen kon-
kret und abschlieflend aufgefiihrten Ereignisse
Versicherungsschutz. Allein die Feststellung, dass
die Reise fiir die versicherte Person aus anderen
Griinden, die nicht als versichertes Ereignis in den
Bedingungen genannt werden, unmdoglich ist, 16st
die Eintrittspflicht des Versicherers nicht aus. Dies
gilt auch dann, wenn wie im vorliegenden Fall eines
erkrankten Blindenhundes ein Vergleich zu einem
versicherten Ereignis gezogen werden kann.
Arbeitsgericht Mtinchen, Urteil vom 11.11.2016,
Az.: 191 C 17044/16; rechtskraftig

¢ Tattoo-Entfernung im Ausnahmefall von
Krankenkasse zu zahlen
Bei der Entfernung einer Tatowierung kann es sich
ausnahmsweise um eine Krankenbehandlung han-
deln, die von der Krankenkasse bezahlt wird. Dies
gilt dann, wenn die Tatowierung entstellend wirkt
und die Gefahr eines Riickzugs aus dem sozialen
Leben droht. Im verhandelten Fall war der Klage-
rin im Rahmen von Zwangsprostitution eine Této-
wierung am Hals gestochen worden und weckte
Aufmerksamkeit. Die Klagerin konnte als Opfer
der Zwangsprostitution erkannt werden. Ohne die
Entfernung der Tatowierung ist die Heilungs-
prognose der bestehenden posttraumatischen Be-
lastungsstorung erheblich schlechter.
Sozialgericht Dusseldorf, Urteil vom 26.01.2017,
Az.: S 27 KR 717/16; rechtskraftig

¢ Atemwegserkrankung eines Karosserie-
meisters gilt als Berufskrankheit
Eine durch chemisch-irritativ oder toxisch wirkende
Stoffe verursachte obstruktive Atemwegserkrankung
bei einem Karosseriemeister ist eine Berufskrankheit
und féllt unter den Schutz der Unfallversicherung.
Bei der Kausalititspriifung ist zu beriicksichtigen,
dass die Versicherten in dem gesundheitlichen Zu-
stand geschiitzt sind, in dem sie mit dem gefahr-
denden Stoff konfrontiert werden. Eine vorliegende
Krankheitsanlage des Versicherten steht der Ursach-
lichkeit der Gefahrstoffexposition nicht entgegen.
Landessozialgericht Hessen, Urteil vom 18.07.2017,
Az.: L 3U59/13



Zum Deckungsausschluss in der :
- Kombination aus Darlehensvertrag und Kapitallebensversi-

- cherung unterzeichnet. Der Bankberater sicherte zu, dass die

- Darlehenssumme mit einer Einmalzahlung aus der Lebensver-
- sicherung komplett finanziert werden konne. Eine Aufkldrung
fallversicherung nur fiir die Nichtzahlung :
- aber. Die Lebensversicherung entwickelte sich weit schlechter
. als versprochen. Nach Ablauf der Laufzeit im Jahr 2013 erhielt
keine Benachteiligung hervorgerufen. Im :
. 166.000 Euro ausgezahlt. Sie hatte also iber 46.000 Euro in-

- klusive Zinsen draufzuzahlen, um das Darlehen zu finanzieren.
. Diese Zahlung leistete sie nur unter Vorbehalt und begehrte

: vor Gericht im August 2013 die Riickzahlung des Fehlbetrages
. von der Bank.

im Jahr 2011 geschlossenen Vertrag ver-

. Trotz Nachweis einer Falschberatung erhielt die Frau keinen
. Schadenersatz, da sie die Frist zur Anspruchsdurchsetzung

. versiumte. Schadenersatzanspriiche von Kapitalanlegern in-

. folge von Falschberatung oder Prospekthaftung verjihren

. zehn Jahre nach Abschluss der Vertrige.

BGH, Urteil vom 16.05.2017, Az.: XI ZR 430/16

Forderungsausfallversicherung

(ac) Wenn die allgemeinen Vertragsbe-
dingungen (AVB) einer Forderungsaus-

nicht bestrittener Forderungen Versiche-
rungsschutz vorsehen, so wird dadurch

betreffenden Fall hat die Klagerin, die
gewerbsmiflig Kunststofffenster und
-tiiren herstellt, gegen die Beklagte An-
spriiche aus einer Forderungsausfallver-
sicherung geltend gemacht. Nach dem

pflichtete sich die Beklagte zur Erstattung
der dem Versicherungsnehmer entste-
henden Ausfille an einredefreien For-
derungen ab dem 01.01.2012 mit einer
20%-igen Selbstbeteiligung. Die AVB
schlieflen den Fall einer bestrittenen
Leistung sowie Versicherungsfille, die

nach Beendigung des Versicherungsver- :
* Wann sind Bearbeitungsentgelte
. bei Unternehmerdarlehen zulassig?

trages eingetreten sind, aus. Die Kldgerin
kiindigte den Versicherungsvertrag zum
31.12.2012. Im Jahr 2012 erbrachte die

Kldgerin Werkleistungen fiir eine GmbH.
Die am 22.05.2012 ausgestellte Rechnung

nerin lediglich in Héhe von 8.000 Euro.
Die Kldgerin beauftragte im August 2012
die Beklagte mit der Geltendmachung
des offenen Restbetrages. Mit Versaum-
nisurteil vom 30.11.2012 wurde die
GmbH zur Zahlung der offenen Sum-
me in Hohe von 34.655,40 Euro verur-
teilt. Die Kldgerin forderte von der Be-
klagten die Versicherungsleistung fiir
den Forderungsausfall abziiglich ihrer
Selbstbeteiligung. Die Beklagte lehnte
die Leistung am 03.05.2013 ab. Die
Klage wurde vom Landgericht abge-
wiesen. Die Berufung der Klagerin
hatte ebenso keinen Erfolg.

Die Entscheidung des BGH
Mit Beschluss vom 08.05.2017 wurde die

dem Gericht resultierte aus der Klausel
keine unangemessene Benachteiligung,
da diese nur bei einer Leistungsbe-
grenzung auftritt und den Vertrag in
Bezug auf das zu versichernde Risiko
zwecklos macht.

BGH, Beschluss vom 08.05.2017,

Az.: IV ZR 202/16

! Fehlerhafte Beratung:
Anspruch verjahrt — Keine Konsequenzen

(ac) Eine Arztin hatte zur Finanzierung einer Praxis eine

tiber mogliche Risiken des Finanzierungsmodells unterblieb

die Arztin anstatt der prognostizierten 212.400 Euro nur knapp

- (ac) In zwei Verfahren hat der Bundesgerichtshof (BGH) ent-
¢ schieden, dass die von den beklagten Banken vorformulierten
tiber 42.655,40 Euro beglich die Schuld- @ Bestimmungen iiber ein laufzeitunabhéingiges Bearbeitungs-
. entgelt in Darlehensvertrigen, die zwischen Kreditinstituten

- und Unternehmern geschlossen wurden, unwirksam sind. Ge-
- genstand der Klagen ist die Riickzahlung des Entgelts. Laut BGH
- handelt es sich bei den angegriffenen Klauseln um sogenannte
Preisnebenabreden, die der Inhaltskontrolle nach § 307 BGB

. unterliegen. Die Klauseln halten der Inhaltskontrolle nicht

. stand, da geméf3 § 307 Abs. 2 Nr. 1 BGB eine unangemessene
: Benachteiligung des Vertragspartners anzunehmen ist. Das
. laufzeitunabhiingige Bearbeitungsentgelt kann nicht durch

: Angemessenheit aufgrund steuerlicher Vorteile fiir die Kredit-
: nehmer legitimiert werden.

. Beziiglich der in beiden Verfahren erhobenen Einrede der Ver-
. jahrung gelten die vom BGH aufgestellten Grundsitze ebenso
* fiir Unternehmerdarlehen. Unternehmern wurde gleicherma-
. Ben seit 2011 die Moglichkeit zur Klage auf Riickforderung von
- Bearbeitungsentgelten eingerdumt. Auf Grundlage dessen hat
- der BGH das Urteil des Oberlandesgerichts (OLG) Celle in dem
Revision vom BGH zuriickgewiesen. Laut -
- ziiglich der geltend gemachten Zinsen zum Nachteil des Kla-

: gers abgedndert. In dem Verfahren XI ZR 233/16 ist das Urteil
- des OLG Hamburg aufgehoben und die Sache zur Neuverhand-
. lung an das OLG zuriickverwiesen worden, um weitere Fest-
. stellungen zu treffen, damit iiber die von der Beklagten erhobene
- Einrede der Verjahrung und tiber die vom Klager eingeklagten
. Zinsen eine finale Entscheidung gefillt werden kann.

. BGH, Urteil vom 04.07.2017, Az.: XI ZR 562/15 und XI ZR 233/16

Verfahren XI ZR 562/15 weitgehend bestitigt und teilweise be-
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BGH-Urteil lasst Tausende
Solaranlagenbesitzer bangen

(ac) Wer eine Photovoltaikanlage nicht
ordnungsgemifl anmeldet, dem droht
der Verlust eines Grofiteils der Einnah-
men. Hintergrund ist ein aktuelles Ur-
teil des Bundesgerichtshofs (BGH). Die

Richter urteilten in letzter Instanz zu ei- :
. gericht (LG) Tiibingen entschieden. Die Versicherungsbedin-
. gungen in der Wohngebdudepolice enthielten eine Leistungs-
. zusage im Fall einer Beschddigung oder Zerstérung infolge
. eines Erdrutsches, der wie folgt in einem Zusatz definiert

. wird: ,,Ein Erdrutsch ist ein naturbedingtes Abgleiten oder

. Abstiirzen von Gesteins- oder Erdmassen. Die Versicherung
: verweigerte nach Einholung mehrerer Gutachten die Regulie-
. rung des Schadens in Hohe von etwa 25.000 Euro, da kein
Erdrutsch, sondern ein baulicher Mangel fiir den Vorfall ver-
antwortlich gewesen ist. Das LG Tiibingen wies die Klage ab.

nem Fall eines Landwirts aus Schleswig-
Holstein. Dieser hatte seine Solaranlage
nicht wie vorgeschrieben bei der Bundes-
netzagentur angemeldet. Diese Formalie
ist aber die Voraussetzung fiir einen
Anspruch auf die Férdermittel fiir er-
neuerbare Energien. Der Landwirt muss
daher die Einspeisevergiitung in Héhe
von rund 45.500 Euro an den Netzbe-
treiber zurtickzahlen.

Harte Strafen sind gewollt

Die Verteidigung des Landwirts sah die
Verantwortung beim Netzbetreiber. Bei
einem ,,ganzen Packen von Formularen®
hatte dieser genauer darauf achten miis-
sen, dass alle Voraussetzungen erfiillt
sind. Die Schleswig-Holstein Netz AG
hat im vorliegenden Fall aber in einer
Checkliste abgefragt, ob die Anlage der

hatte. Selbst ohne die Checkliste hitten
die Richter bei den Netzbetreibern ge-
nerell keine Versaumnisse gesehen. Eine
Aufklarungspflicht bestehe nicht. Jeder
Solarstromerzeuger sei dafiir verant-
wortlich, sich zu informieren und seine
Anlage korrekt anzumelden. Somit wiir-
den die Netzbetreiber mit der Riickfor-
derung lediglich ihre Pflicht erfiillen.

Verlassliche Zahlen notwendig

benétigt werden, um die Subventionen
zentral zu steuern. Diese erfolgen nach
dem Prinzip des atmenden Deckels: Je
mehr neue Anlagen hinzukommen, des-
to weniger Geld fliefSt an die Betreiber.
Dieses System konne aber nur mit ver-
lasslichen Zahlen funktionieren, weshalb
harte Strafen gewollt sind. Betreiber ohne
Anmeldung erhielten zeitweise sogar gar
keine Einspeisevergiitung. Die jiingste
Reform des Erneuerbare-Energien-Ge-
setzes hat die Strafen aber deutlich ab-
gemildert, sodass nur noch ein Verlust
von 20% droht.

BGH, Urteil vom 05.07.2017, Az.: VIIl ZR 147/16
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: Wann liegt Einstandspflicht bei Erdrutsch vor?

. (ac) Die Einstandspflicht einer Wohngebaudeversicherung
- kommt nicht zum Tragen, wenn aufgrund heftiger Regenfille
- ein Wohnhaus beschédigt wird und abrutscht, sobald die Ur-

sache dafiir nicht natiirlichen Ursprungs ist. Das hat das Land-

: Die Klager hatten keinen den Versicherungsbedingungen ent-
- sprechenden Erdrutsch nachweisen kénnen. Auch der einge-
. schaltete Sachverstindige konnte keine Hinweise auf einen

. Erdrutsch finden.

LG Tubingen, Urteil vom 10.03.2017, Az.: 4 0 131/15

. Gefahrtarif der Unfallversicherung muss an
- veranderte Arbeitsinhalte angepasst werden

Bundesnetzagentur gemeldet sei, was der :
Landwirt angekreuzt und unterschrieben :
. dischen Strumptherstellers jiingst entschieden, dass der Ge-

. fahrtarif zur Berechnung der Unfallversicherungsbeitrage nach
- dem geringeren Gefihrdungspotenzial der verbleibenden logis-
. tischen und vertrieblichen Titigkeiten am Stammsitz der Firma
. zu bestimmen ist, nachdem die Produktion des Unternehmens
. in Billiglohnldnder verlagert worden war. Der Strumpther-

. steller hatte sich mit seiner Klage dagegen gewehrt, dass die

. Berufsgenossenschaft bei der Berechnung von Beitragen zur

. gesetzlichen Unfallversicherung Gefahrtarifstellen verwende-
© te, die auf die physische Erzeugung von Produkten abstellten.
: Das Unternehmen machte geltend, nunmehr ein Handelsunter-
Hintergrund ist, dass die Anmeldezahlen
: nur noch in geringem Umfang selbst Waren produziere.

(ac) Das Sozialgericht Dortmund hat im Falle eines sauerlan-

nehmen zu sein, das den Vertrieb von Waren betreibe und

- Berufsgenossenschaft muss Aufgabenfelder genauer in

: den Blick nehmen

- Das Sozialgericht Dortmund verpflichtete die Berufsgenossen-
- schaft, die verbleibenden Arbeitsplétze in Logistik und Ver-

. trieb nicht Gefahrtarifstellen des Produktionsbereiches, son-
- dern ihrem geringeren Gefahrenpotenzial entsprechend denen
- des Handels zuzuordnen. Die Berufsgenossenschaft habe die
¢ konkreten Aufgabenfelder der Arbeitnehmer genauer in den
. Blick zu nehmen, um den Verdnderungen der Arbeitswelt

. durch das mit der Globalisierung einhergehende Verschie-
. ben von Produktionsprozessen in Billiglohnldnder Rechnung
© zu tragen, so das Gericht.

SG Dortmund, Urteil vom 03.07.2017, Az.: S 17 U 587/12



BdV-Klage gegen Kiirzung von
Uberschussbeteiligung weiter erfolglos

(ac) Anfang 2016 hat der Bund der Versicherten e. V. (BdV)
eine Klage gegen die zum ERGO-Konzern gehérende Victoria
Lebensversicherung eingereicht. Er mahnte darin massive
Kiirzungen der Uberschussbeteiligung an. Am 13.07.2017 hat
das Landgericht Diisseldorf die Berufung abgelehnt. Das Ver-
fahren ist damit aber noch nicht beendet. Der BAV will die
Klage weiterverfolgen.

Versicherer diirfen Bewertungsreserven

weitgehend behalten

Nach der Entscheidung des Landgerichts miissen Lebensver-
sicherungen ihre Bewertungsreserven (Kursgewinne aus Wert-
papieranlagen) nur in geringem Maf3e an die Kunden aus-
schiitten. Grundlage dafiir sind die Regelungen des LVRG
(Gesetz zur Reform der Lebensversicherung). Das 2014 in
Kraft getretene Gesetz besagt, dass Kursgewinne aus festver-
zinslichen Wertpapieren nur noch auszuschiitten sind, wenn in

gleichem Mafle Garantiezusagen fiir die restlichen Versicherten

vorhanden und gesichert sind. Das Gericht schreibt in seiner
Urteilsbegriindung, dass aufgrund der niedrigen Zinsen die
Gefahr bestiinde, dass Lebensversicherungen ihre vertraglich

zugesicherten Garantiezinsen nicht mehr erwirtschaften kon-
. Es sollte nach den Prospektangaben in
- vier Bauphasen entstehen. Die Beteili-
- gungsdauer war fiir einen Beitritt zum
- 01.01.2008 mit rund drei Jahren geplant.
- Aufgrund der Wirtschaftskrise und weil
- ein Grundstiickskaufvertrag mit Walmart
. spiter als im Prospekt angegeben erfolgte,
. konnte das Projekt nicht realisiert werden.

nen. Damit folgt das Gericht den Vorgaben des LVRG und
sieht keinen Grund zur Beanstandung des Gesetzes.

ERGO: Die Reserven stehen dem Kollektiv

weiterhin zur Verfligung

Auch Tina Kunath, Unternehmenssprecherin der ERGO, be-
tont gegeniiber AssCompact: ,Es geht um die Frage, ob die
Bewertungsreserven an Kunden ausgezahlt werden miissen,
die das Versichertenkollektiv verlassen, oder ob die Reserven
dem Kollektiv weiterhin zur Verfiigung stehen.“

Der BdV sieht das LVRG als verfassungswidrig an. ,,Neben
der strittigen Uberschussenteignung sehen wir weder eine
nachhaltige Stabilisierung der Lebensversicherer noch nach-
haltig sinkende Abschlusskosten oder erhohte Kostentrans-
parenz®, so BdV-Vorstandssprecher Axel Kleinlein. Deshalb
will der Verband die Klage weiterverfolgen und vor den
Bundesgerichtshof bringen.

LG Dusseldorf, Urteil vom 13.07.2017, Az.: 9 S 46/16
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Der Bund der Versicherten e. V. (BdV) will die Klage weiterverfolgen und vor den
Bundesgerichtshof bringen.

Fondsgesellschaft auf
- Prospekthaftung verklagt

* (ac) Das Landgericht (LG) Miinchen hat
¢ die Hannover Leasing GmbH & Co. KG
* zur Zahlung von Schadenersatz von

- mehr als 40.000 Euro an einen von

- Rechtsanwalt Oliver Renner vertretenen
- Anleger des Fonds ,Hannover Leasing
Development, L.P.“ verurteilt. Der An-

© leger hatte sich im Mai 2008 mit 60.000
. US-Dollar an dem Fonds beteiligt. Die

: Hannover Leasing GmbH & Co. KG war
Initiatorin, Anbieterin, Geschaftsbe-

© sorgerin, Eigenkapitalvermittlerin und

Prospektherausgeberin der Beteiligung.

. Gegenstand des Fonds war eine Inves-
. tition in die Projektentwicklung eines

Shoppingcenters in Nashville, Tennessee.

. Prospektberichtigung erforderlich

. Der Anleger verklagte nun Hannover

. Leasing auf Schadenersatz. Eine im Mai
© 2008 gebotene Aktualisierung des Pro-

. spekts sei nicht erfolgt. Daher hafte die
© Beklagte. Das Gericht hat der Klage statt-
: gegeben und ist der Argumentation des
. Anwalts gefolgt: Die Hannover Leasing
: GmbH & Co. KG hat besondere Sach-

* kunde, Kompetenz und Erfahrung fiir

. sich in Anspruch genommen, sodass eine
. Prospekthaftung im weiteren Sinne be-
: steht. Zudem hitte ein ab Mai 2008 bei-
- tretender Anleger durch einen Prospekt-
- nachtrag oder durch Prospektberichti-

- gung dariiber aufgeklart werden miissen,
- dass die fiir Ende 2007 vorgesehene

- Durchfithrung der mit Walmart ge-

¢ schlossenen Kaufvertrige tiber Teil-

. flachen des Grundstiicks noch nicht

- vollzogen worden war. Das Urteil ist

- noch nicht rechtskraftig.

LG Munchen, Urteil vom 04.07.2017,

- Az.: 280 19462/16
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© jpgon - Fotolia.com

Neue europaische Datenschutzgrund-
verordnung — Was ist zu beachten?

Am 25.05.2018 treten die neue europaische Datenschutzgrundverordnung (DS-GVO)
sowie das neue Bundesdatenschutzgesetz (BDSG) in Kraft. Die Neuregelungen flhren bei
Versicherungsvermittlern zu mehr Birokratie und erfordern eine sorgfaltige Vorbereitung.
Sonst drohen erweiterte Schadenersatzanspriche und GeldbuBen bis zu 20 Mio. Euro.

Personen davor zu schiitzen, dass sie durch den Um-

gang mit ihren personenbezogenen Daten in ihren
Grundrechten und Grundfreiheiten beeintrichtigt werden
(Art. 1 Abs. 2 DS-GVO, insoweit erweiternd gegeniiber dem
Schutz des Personlichkeitsrechts nach § 1 Abs. 1 BDSG-alt).
Normadressat fiir die sich ergebenden Verpflichtungen sind
nach § 1 Abs. 1 BDSG-neu alle 6ffentlichen und nichté6ffent-
lichen Stellen, wobei das Gesetz auf Unternehmen nur An-
wendung findet, wenn personenbezogene Daten entweder
im Inland verarbeitet werden oder dies im Rahmen der
Tatigkeit der inldndischen Niederlassung erfolgt. Dabei folgt
die DS-GVO dem Konzept eines Verbotes mit Erlaubnis-
vorbehalt. Das heifit, jegliche Erhebung, Verarbeitung oder
Ubermittlung personenbezogener Daten bedarf einer aus-
driicklichen gesetzlichen Erlaubnis.

Zweck des gesetzlichen Datenschutzes ist es, natiirliche

Datenverarbeitung nur mit gesetzlicher Erlaubnis

Eine solche Erlaubnis liegt vor, wenn zum Beispiel eine der
folgenden Bedingungen erfiillt ist:

a) Der Betroffene hat in die Erhebung, Verarbeitung und ge-
gebenenfalls Weitergabe seiner Daten bewusst und eindeutig
eingewilligt (Art. 6 Abs. 1 S. 1lit. a, 4 Nr. 11 DS-GVO). Diese
Einwilligung muss der Verantwortliche nachweisen (Art. 7
Abs. 1 DS-GVO). Sie muss freiwillig und auf Augenhéhe erfol-
gen. Die betroffene Person ist vor Abgabe der Einwilligung da-
von in Kenntnis zu setzen, dass sie diese jederzeit widerrufen
kann. Betrifft die Einwilligung die nach Art. 9 und 10 DS-
GVO geschiitzten besonders sensiblen Daten, muss sie sich
kiinftig ausdriicklich auf deren Verarbeitung beziehen.

b) Die Verarbeitung ist fiir die Erfiillung eines Vertrages oder
zur Durchfithrung vorvertraglicher MafSnahmen erforder-
lich, die auf Anfrage der betroffenen Person erfolgen.
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c) Die Verarbeitung ist zur Wahrung der
berechtigten Interessen des Verantwort-
lichen oder eines Dritten erforderlich,
sofern nicht das Interesse, Grundrechte
oder Grundfreiheiten der betroffenen
Person, die den Schutz personenbezogener
Daten erfordern, iiberwiegen. Das kann
etwa der Fall sein, wenn die Verwertung
der Daten, etwa iiber ein Aufkldrungs-
gesprich mit dem Kunden, erforder-
lich ist, um nachzuweisen, dass dieses
stattgefunden hat. Fiir diesen Fall sieht
das neue Gesetz auch eine erleichterte
Zweckdnderung bei Verwertung der
Daten vor.

Bestellung eines betrieblichen
Datenschutzbeauftragten

Zur Umsetzung der Grundsitze dienen
verschiedene organisatorische Mafinah-
men. Neu geregelt sind die Modalitéten,
wann ein Datenschutzbeauftragter zu be-
stellen ist. Diese Pflicht besteht, wenn zu
den Kernaktivititen des Unternehmens
die umfangreiche oder regelmafligen sys-
tematische Uberwachung von betroffe-
nen Personen oder die umfangreiche
Verarbeitung sensitiver Daten gem.
Art. 9 und 10 DS-GVO zihlen.

Laut der Offnungsklausel der DS-GVO
haben die Mitgliedsstaaten jedoch die
Moglichkeit, diesen Kreis zu erweitern.
Hiervon hat der deutsche Gesetzgeber in
§ 38 BDSG-neu Gebrauch gemacht. Er



fordert die Benennung eines Daten-
schutzbeauftragten, wenn das Unter-
nehmen, in dem Daten automatisiert
verarbeitet werden, mindestens zehn
Beschiftigte hat, die schwerpunktmifiig
mit der Datenverarbeitung befasst sind.
Fir Versicherungsmakler stellt sich die
Frage, ob nicht unabhingig von der An-
zahl der Beschiftigten ein Datenschutz-
beauftragter bereits dann zu bestellen
ist, wenn in umfangreichem Mafle Ge-
sundheitsdaten verarbeitet werden.

Richtige Dokumentation und
Folgenabschatzung

Derzeit gehort zu den Kernaufgaben des
Datenschutzbeauftragten die Fithrung
von Verfahrensverzeichnissen, welche
Art von Personen mit welchen Daten in
die Verarbeitung aufgenommen werden
kénnen, mégliche Empfanger von Daten,
Regelfristen fiir die Loschung der Daten
und Feststellungen {iber die Gewihrleis-
tung der Sicherheit der Daten. Nach Art.
30 Abs. 5 DS-GVO konnen sich kleinere
Unternehmen bis zu 250 Mitarbeitern
hiervon befreien lassen, was wohl fiir die
meisten Finanzdienstleister gilt. Anderes
gilt fiir Versicherungsvermittler, da dort
Gesundheitsdaten verarbeitet werden.
Im Wesentlichen geht es auch dort um
eine Ergidnzung der Kundenkarteien.
Im Rahmen der Folgenabschitzung geht
es darum, ob die Verarbeitung und Wei-
tergabe der Daten den Vorgaben des
Datenschutzrechtes entspricht. Das
wird bei der Weitergabe der Gesund-
heitsdaten an die Krankenversicherung
oder Lebensversicherung gewdhrleistet
sein. Im Zweifel ist die Einwilligung des
Betroffenen einzuholen, notfalls die Auf-
sichtsbehorde zu konsultieren.

Datenschutzerklarung, Widerruf
und Transparenzen

Sowohl nach dem BDSG als auch nach
der DS-GVO ist der Betroffene sowohl
iber den Zweck der Verarbeitung seiner
Daten als auch iiber Namen und Kon-
taktdaten des Verantwortlichen sowie sei-
nes Vertreters zu informieren, nach Art. 13
DS-GVO zusitzlich noch {iber die Kon-
taktdaten des Datenschutzbeauftragten.

Ferner ist der Betroffene in bestimmten
Fillen zum Widerruf seiner Einwilli-
gung in die Verarbeitung seiner Daten

berechtigt und steht ihm ein Beschwerderecht bei der Aufsichts-
behérde zu. Der Widerruf dndert nichts an der Rechtmafligkeit
der bis dahin erfolgten Verarbeitung. Auch hieriiber ist er zu
belehren. Auch wenn gesetzlich keine Form vorgeschrieben ist,
scheint es empfehlenswert, den Kunden mit seiner Einwilligung
eine umfangreiche Datenschutzerkldrung unterzeichnen zu las-
sen, um vor Haftungsgefahren geschiitzt zu sein.

Risikobasierter Ansatz

Wer Daten verarbeitet, hat sicherzustellen, dass die Verarbei-
tung personenbezogener Daten rechtmiflig ist, wobei die oben
dargestellten Kriterien einer gesetzlichen Erlaubnis vorliegen
missen. Art und Umfang der Erhebung, Speicherung und
Verwendung der Daten miissen auf den festgelegten Zweck
beschrinkt sind. Die verarbeiteten Daten miissen gegen Miss-
brauch und unbefugte Einsichtnahme Dritter geschiitzt sein
(Art. 32 DS-GVO), andernfalls drohen durch die neue Verord-
nung Bufigelder bis zu 20 Mio. Euro oder Schadenersatzan-
spriiche der Betroffenen.

Meldepflichten gegeniber der Aufsichtsbehorde

Kommt es doch zur Verletzung des Schutzes personenbezogener
Daten, hat nach Art. 33 DS-GVO der Verantwortliche unverziig-
lich und moglichst binnen 72 Stunden diese der zustindigen
Aufsichtsbehérde zu melden, es sei denn, die Verletzung fiithrt
voraussichtlich nicht zu einem Risiko fiir die Rechte und
Freiheiten natiirlicher Personen.

Ubertragung des Kundenstamms

Hier ergeben sich regelmiflig erhebliche datenschutzrechtliche
Probleme, da die Weitergabe der Kundendaten tiber den Zweck
der urspriinglichen Erhebung und Verarbeitung hinausgeht.
Hier empfiehlt es sich, im Maklervertrag eine hervorgehobene
Klausel aufzunehmen, wonach sich der Kunde mit der Ubertra-
gung des Mandates auf einen anderen Makler oder Finanz-
dienstleister ausdriicklich einverstanden erklirt. Es sollte
hervorgehoben werden, dass diese Einwilligung auch fiir die
Gesundheitsdaten gilt. "

Von Dr. Giinther Heinicke, Rechtsanwilte Dr. Heinicke,
Eggebrecht, Ossenforth & Kollegen
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