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Liebe Leserinnen und Leser,

gefuhlt ist es schon Frihling oder gar Frihsommer. Nein,
nicht mit Blick nach drauBen, auch wenn es die Temperatu-
ren zuletzt vermuten lieBen. Ich spreche eher von der Halb-
wertszeit der Nachrichten. In den vergangenen Wochen
prasselten so viele, teils widerspriichliche Neuigkeiten auf
uns ein, dass man beinahe den Uberblick verlieren konnte.
Der Reihe nach: Donald Trump liefert, was man von ihm er-
wartete. Skurrile Szenen spielen sich im WeiBen Haus ab
und er diipiert ausléndische Staatsgéste und Medien. Viel-
leicht muss man Menschen seiner Art mit den ihm eigenen
Mitteln schlagen... Indes hat sich die Situation in der um-
kédmpften Ukraine nach der klaren Ansage aus Washington
eher verschlimmert. Man darf gespannt sein, was die néchs-
ten Wochen bringen.

Hierzulande haben wir den Wahlausgang verdaut. Zumin-
dest ist die Wiederauflage einer GroBen Koalition nicht das
~Worst-Case"”-Szenario mit Blick auf die erstarkte AfD. Ob
Sondervermdgen fir Ristungsausgaben und Infrastruktur-
maBnahmen das Allheilmittel sind, darf an dieser Stelle
bezweifelt werden. Auch die Ausgabenseite muss auf den
Prifstand!

Wirtschaftlich ist die Lage im Land verhalten. Doch ein we-
nig Frihling kehrt scheinbar zuriick. So melden die Analys-
ten von Union Investment, dass sich die ,GroBwetterlage
mittel- bis langfristig ins Positive drehe, kurzfristig verspu-
ren wir einen Hauch von Frihlingsgefiihl.” Auch die Stim-
mungsindikatoren wie etwa das ifo-Geschéftsklima und die
Einkaufsmanagerindizes zeugten mittlerweile von steigen-
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EDITORIAL

der Zuversicht. Also harren wir der Dinge und hoffen, dass
es so kommt.

Wie gewohnt présentieren wir auch in dieser Ausgabe ei-
nen bunten Mix aus Interviews und Beitragen mit Mehrwert
fur lhre Kunden. Der Blick nach vorne ist die Leitschnur.
Mit welchen Produktneuheiten und Tarifen Uberzeugen die
Anbieter und treffen den Nerv der Zeit? Ganz besonders
mochte ich Sie auf einen Roundtable hinweisen, den wir
mit Vertretern unterschiedlicher Sparten zum Thema der
Innovation und Strategieanpassung im aktuellen Umfeld
gefihrt haben. Spannende Erkenntnisse, die Sie exklusiv
bei uns lesen kénnen. Interessante Einblicke auch aus der
Versicherungsbranche: So hat das Meinungsforschungsins-
titut Allensbach Privatversicherte zu ihrer Zufriedenheit mit
der medizinischen Versorgung befragt. Demnach punkten
die privaten Krankenversicherer bei ihren Kunden mit der
Einhaltung ihrer Leistungsversprechen. Welche Chancen er-
geben sich fir Makler in diesem Bereich? Naturlich blicken
wir ferner auf das Real-Estate-Segment. Verstetigen sich die
Anzeichen, dass wir im laufenden Jahr den Turnaround bei
Immobilieninvestments sehen?

Wichtig ist, dass wir bei der gelegentlichen Unubersichtlich-
keit der Nachrichten die Orientierung beim groBen Ganzen
nicht verlieren. Umbriche und Disruptionen zeichnen sich
Uberall ab. Doch mit Mut, Tatkraft und etwas Gliick lassen
sich die vor uns liegenden Klippen umschiffen.

Volle Kraft voraus!

Alexander Heftrich

o)
-.f.ﬁﬁj “‘ Umweltfreundlich verpacken — wir verwenden zertifizierte
\’-'Imy "' kompostierbare Biofolie, die zu 100 % biologisch abbaubar ist.

PLANT-MY-TREE
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DVA

Die Welt ist im stindigen Wandel.
Kurzzeitige Trends kommen und ge-
hen, nichtsdestotrotz ist ein solides
Fundament die Voraussetzung fiir
nachhaltiges Wachstum. In diesen unsi-
cheren Zeiten sind Erfolgsgeschichten
wichtiger denn je, da sie auch und ge-
rade jetzt Sicherheit und Orientierung
bieten. Die Deutsche Vermdgensbera-
tung (DVAG) ist ein solches Unterneh-
men. Ein Familienunternehmen, das
sich durch zahlreiche positive Attribute

auszeichnet und im 50. Jahr des Beste-
hens erneut Rekorde feiert. Ausruhen
ist nicht die Devise des Branchenpri-
mus um den Vorstandsvorsitzenden
Andreas Pohl. Der Blick ist stets nach
vorne gerichtet.

Bravourds im Jubildumsjahr

Deutschland 2025: Es ist an der Zeit, ge-
meinsam Antworten auf die dréngenden
Problemstellungen auf dem nationalen
und internationalen Parkett zu finden.

Mit der Entwicklung der inlandischen
Wirtschaft und den aktuellen geopoliti-
schen Verédnderungen bleiben die Zeiten
weiterhin herausfordernd. Naturlich ist
alles Jammern hierzulande immer noch
ein Klagen auf hohem Niveau, aber es
ist nicht grundlos. Die wirtschaftlichen
Auswirkungen sich  deutlich.
Deutschland ist nicht mehr die Konjunk-
turlokomotive Europas. Doch genau auf

zeigen

diese Position wollen wir mit vereinten
Kraften zurlick. Und positive Nachrichten
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zeigen, dass es durchaus gut aufgestell-
te mittelstdandische Unternehmen gibt,
die allen Widrigkeiten zum Trotz auf be-
eindruckende Geschaftszahlen zurlck-
blicken koénnen. Deutschlands groBte
eigenstandige Finanzberatung konnte
ihren Umsatz 2024 erneut steigern. Die
DVAG hat die Umsatzerldse mit mehr
als 2,5 Mrd. Euro auf einen neuen Re-
kordwert gesteigert, der um 8,5 % Uber
der Bestmarke aus dem Vorjahr lag. Der

Gesamtbestand der betreuten Vertréage
(Vertragssumme inklusive Baudarlehen)
erreichte im Geschéftsjahr 2024 einen
neuen Hochstwert von 256,8 Mrd. Euro,
was einem Anstieg von 2,0 % entspricht.
Kurzum: Das Familienunternehmen be-
findet sich weiter auf der Erfolgsspur.
Die Griinde daflr sind vielfaltig. Wie die
DVAG es schafft, auch nach 50 Jahren
weiterhin nachhaltig zu wachsen? Ein
Blick hinter die Kulissen:

Stillstand ist Riickschritt

Man liest immer wieder Uber Unter-
nehmen, die kurzzeitig den Sprung an
die Spitze schaffen. Wenige halten sich
Uber einen langen Zeithorizont oben.
Das liegt zum einen an den sich veran-
derten Rahmenbedingungen. Denn die
Geschwindigkeit, in der sich diese &n-
dern, nimmt immer starker zu, so dass
gleichzeitig der Druck, sich anzupassen,
waéchst. Doch woher soll man in solch
einem Umfeld wissen, wohin und wie
man sich entwickeln muss? Um die rich-
tigen Weichen stellen zu kénnen, ist es
entscheidend, die Faktoren zu kennen,
die das Unternehmen firr eine erfolgrei-
che Zukunft benétigt. Die Wirtschafts-
welt ist von stetigem Wandel und wach-
senden Herausforderungen gepragt, so
dass Anpassungsfahigkeit und strategi-
sche Weitsicht entscheidender denn je
sind. Wahrend einige Unternehmen ins
Wanken geraten, beweisen andere ihre
Stérke durch eine klare Strategie.

Seit finf Jahrzehnten behauptet sich
die DVAG mit Stabilitat, Innovations-
kraft und erstklassigen Finanzlésun-
gen. Mit der im Dezember 2024 von
Andreas Pohl ausgerufenen Wachs-
tumsstrategie setzt das Unternehmen
gezielt auf diese bewéahrten Starken,
um neue Potenziale zu erschliefBen,
nachhaltiges Wachstum langfristig zu
sichern und die DVAG zukunftsorien-
tiert weiterzuentwickeln. Basierend auf
diesen Leitmaximen ist der Blick nach
vorne klarer, fokussierter und am Ende
auch erfolgreicher.

Und
Marktumfeld gibt es Konstanten. So

selbst in einem dynamischen

beispielsweise beim Thema der finan-
ziellen Vorsorge und Beratung. Die rich-
tigen Entscheidungen in Sachen Vor-
sorge und Finanzen zu treffen, stellt fur
viele Bundesbiirger eine Herausforde-
rung dar. Zudem sind sie oftmals nicht
auf unerwartete Wendungen im Leben
vorbereitet. Die deutliche Mehrheit
findet, dass Beratung bei Finanz- und
Vorsorgethemen wichtig ist. Auch und
gerade in Zeiten der Informationsiber-
flutung im Internet. Ein personlicher Be-
rater ist und bleibt beim vielschichtigen
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Die Holding in Marburg

Thema der finanziellen Absicherung
und Vermégensaufbau unabdingbar. So
weit, so gut. Doch was zeichnet letztlich
eine kundenzentrierte, individuelle Be-
ratung aus?

» Allfinanzstrategie -
der Blick aufs Ganze

Absicherung, Vermégensaufbau und
-mehrung. Das kann nur ein ganzheit-
licher Beratungsansatz gewéhrleisten.
Das Allfinanzmodell der DVAG ermdg-
licht das seit finf Jahrzehnten. Das
setzt geschulte Berater voraus, die
stets am Puls der Zeit sind und durch
Kundenndhe und individuell ausge-

Rund

zertifizierte

arbeitete Lésungen punkten.
acht Millionen Kunden,
Top-Produkte sowie regelmaBige Aus-
zeichnungen der Beratungs- und Ser-
vicequalitdt durch unabhéngige Insti-
tute sind eindrucksvolle Belege dieser
Kompetenz. Ergo: Das Konzept der
Allfinanzberatung ist gerade auch mit
Blick auf klnftig herausfordernde Zei-
ten wichtiger denn je.

» Weiterbildung — das A und O

Einmal erworbenes Wissen ist gut. Aber
es reicht nicht aus, um auch kinftig gut
gewappnet zu sein. Somit sind Investi-
tionen in das Humankapital, dem wich-
tigsten Asset eines Unternehmens, in
wettbewerbsstarken Zeiten unabding-
bar. Ein Geben und Nehmen. Erfreuli-
cherweise ist die Weiterbildungsquote
in den vergangenen Jahren stetig ge-
stiegen. Deutschlands groBter eigen-
standiger Finanzvertrieb weil3 um den
Nutzen der individuellen Weiterbildung.
Das umfangreiche Weiterbildungsan-
gebot erstreckt sich Uber E-Learnings,
Présenzseminare und hybride Formate.
Dadurch kann jede Vermégensberaterin
und jeder Vermdgensberater das not-
wendige Lernpensum an seine individu-
ellen Zeitplane anpassen. Die DVAG hat
im vergangenen Jahr mehr als 80 Mio.
Euro in entsprechende Angebotsmal-
nahmen investiert. Kirzlich wurde das
Familienunternehmen bereits zum 15.
Mal in Folge als , Top Employer” ausge-
zeichnet. Ein starkes Zeichen!

Rund

o

jl

[ |
Kunden

/> Digitalisierung und kiinstliche In-
telligenz (KI) - Die Welt von mor-
gen bereits heute erschlieBen

Es ist ein Muss, sich mit dem Morgen,
was vermeintlich bereits heute Einzug
gehalten hat, intensiv zu beschéaftigen.
Die Digitalisierung und das Voran-
schreiten der kinstlichen Intelligenz
(K1) sind hierfur Musterbeispiele. So
gibt es ein groBes, steigendes Interes-
se der Menschen an KI. Wer mit Kl im
Privaten positive Erfahrungen macht,
will die Technologie auch im Beruf ein-
setzen. Zumindest fallt es dann leichter.
Unternehmen missen darauf reagie-
ren. Diese neuen Mdoglichkeiten wer-
den aktuell und in naher Zukunft vor
allem im Dienstleistungssektor, aber
auch in vielen anderen Branchen und
Bereichen des Lebens zu nachhaltigen
Produktivitdtssteigerungen fuhren. Die
Automatisierung eines Systems setzt
idealerweise Kapazitaten frei, die fur
die eigentliche Beratungsleistung ver-
Und seien

wendet werden kdnnen.

Top

Deutschland
Germany

EMPLOYER 2025

FOR A BETTER WORLD OF WORK

wir ehrlich: Wir sind uns oft gar nicht
bewusst, wie haufig wir KI in unse-
rem Alltag bereits verwenden. Dank
Kinstlicher Intelligenz lassen sich viele
Schreibtisch-Tatigkeiten
ren. Einer Umfrage von PwC zufolge
nutzen 45 % der Unternehmen und

automatisie-

38 % der Berufstatigen generative K-
Tools wie ChatGPT oder Microsoft Co-
pilot bereits heute im beruflichen All-
tag. Die Deutsche Vermdgensberatung
geht auch hier mit der Zeit und sieht
sich in einer Vorreiterrolle. Neue Tech-
nologien und Prozesse werden imple-
mentiert, um Akzente im Markt zu set-
zen. Bemerkenswert: Der Mensch steht
weiterhin im Mittelpunkt. Dem Fami-
lienunternehmen ist klar, dass Digitali-
sierung dabei hilft, einen noch besse-
ren Service zu bieten. Jedoch verliert
es dabei nie den Blick auf das Wesent-
liche — die Beratung von Mensch zu

08
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Mensch. Letztlich dient jeder technolo-
gische Fortschritt dem Ubergeordneten
Ziel, die persoénliche Beratung der Kun-
den durch die Vermégensberater auf
das nachste Level weiterzuentwickeln.

Offenheit und Menschlichkeit als
Pfeiler des Erfolgs

In einem traditionsreichen, familien-
gefihrten Unternehmen kann es ge-
legentlich schwierig erscheinen, Alt-
bewédhrtes mit neuen Ideen ideal zu
verknlipfen. Verwurzelte Werte sind
schlieBlich der Kompass, der durch die
Jahrzehnte gefuhrt hat. Doch in unserer
sich schnell verandernden Welt ist die
Offenheit fir neue Entwicklungen (auch
abseits der technologischen Errungen-
schaften) wichtig und ein Eckpfeiler des
kinftigen Erfolgs. Dies setzt wiederum
ein tiefes Verstandnis und Vertrauen fur
alle Beteiligten voraus und ein Bewusst-
sein daflr, dass der Terminus Offenheit
nicht als Risiko, sondern als wertvol-
les Gut angesehen wird. Die DVAG ist
sich dieser Herausforderung bewusst
und steht sinnbildlich fir ein im Den-
ken offenes Unternehmen. So ist die
Deutsche Vermdgensberatung die be-
rufliche Heimat fir Menschen aller Al-
tersstufen und vereint tiber 50 verschie-
dene Nationalitéten. Sie alle haben die
gleichen Karrierechancen und bringen
ihre Sichtweisen und Erfahrungen in
ihre Tatigkeit als Vermdgensberaterin
und Vermdgensberater ein. Das ist es-
senziell, um das Unternehmen auch fur
die Herausforderungen von morgen
gut zu positionieren. Offenheit und
klare Kommunikation férdern gegen-
seitiges Vertrauen und sind im Kern
jedes erfolgreichen Unternehmens, der
Unternehmenskultur, zentral verankert.

Ein Beispiel: ,New Work”. New Work
wird haufig verwendet, um die Arbeits-
welt der Zukunft zu charakterisieren.
Entsprechend ist die Arbeitswelt der
Zukunft beeinflusst durch die verschie-
denen Trends der aktuellen Zeit. Die
Verénderungen ergeben sich insbe-
sondere durch die Digitalisierung und
digitale Transformation sowie den ge-
sellschaftlichen Wandel. Die nachwach-
sende Generation sieht das als groBe
Chance und fordert Entsprechendes

ein. All das bietet der Beruf des Vermo-

gensberaters bei der Deutschen Ver-

mé&gensberatung.

Menschlichkeit bewahren und das auch
zum Ausdruck bringen, ist also eine
wichtige Wegmarke fir den heutigen
und kunftigen Erfolg. 50 Jahre DVAG
stehen nicht nur fir Wachstum und In-
novation, sondern auch fir Verantwor-
tung. Gesellschaftliches Engagement
ist fur die Deutsche Vermdgensbera-
tung Teil ihrer DNA. 2024 erhielt die
DVAG fir ihr Engagement erstmals ein

Gutesiegel und wurde als ,Vorreiter in
sozialer Verantwortung 2024" vom re-
nommierten FA.Z.-Institut ausgezeich-
net. Diese Auszeichnung unterstreicht,
was dem Unternehmen wichtig ist:
sich personlich starkzumachen. Bereits
seit Jahren unterstiitzt das Familien-
unternehmen zahlreiche Projekte und
Initiativen. Seit 2020 ist es zudem mal3-
geblicher Forderer von ,DVAG hilft
e.V. - Menschen brauchen Menschen”.
Engagement mit Mehrwert und auch
ein Mosaikstein fir den heutigen und
kinftigen Erfolg. (ah)

Gelingen beitragt.

50 Jahre DVAG. Eine Konstante im Wandel der Zeit. Das Familienunterneh-
men hat sich in diesen finf Dekaden nicht auf dem Erreichten ausgeruht,
sondern immer innovativ, nachhaltig und vorausschauend gehandelt. Wenn
man an die komplexe Materie der Altersvorsorge denkt, flhrt letztlich kein
Weg an der Deutschen Vermdgensberatung und dem Konzept der All-
finanzberatung vorbei. Dem Erfolg grundlegend ist das Bild eines groBen
Puzzles, in dem jedes Teil exakt hineinpasst und so zum unternehmerischen
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Interview

» 50 Jahre DVAG stehen fur
Wachstum, Innovation und Vertrauen”®

Allfinanzver-

Deutschlands gréBter
trieb, die Marburger Deutsche Ver-
mégensberatung AG, feiert Geburts-
tag. Nicht irgendeinen, sondern sie
schaut auf erfolgreiche 50 Jahre
zuriick. Grund genug, mit dem Vor-
standsvorsitzenden Andreas Pohl zu

reden. Die Chefredaktion hatte ein
Biindel an Fragen im Gepack.

finanzwelt: Die DVAG schaut 2025 auf
ihr 50-jdhriges Bestehen zuriick. Sie
selbst stehen seit mehr als zehn Jah-
ren an der Spitze des Unternehmens.

Bleiben wir bei der vergangenen De-
kade. Inwiefern hat sich das Konzept
des Allfinanzvertriebs verandert, um
im herausfordernden Marktumfeld
erfolgreich zu bleiben?

Andreas Pohl» Die letzten zehn Jahre
waren von tiefgreifenden Veranderun-
gen gepragt: wirtschaftlich, techno-
logisch und gesellschaftlich. Unser
Allfinanzkonzept hat sich dabei immer
wieder bewiesen. Menschen in allen
Lebenslagen mit maBgeschneiderten
Finanz- und Versicherungslésungen zu
begleiten, ist wichtiger denn je. Kun-
den sind heute informierter, erwarten
mehr Transparenz sowie eine schnelle
und zugleich persénliche Beratung. Wir
haben deshalb unsere digitalen Ange-
bote ausgebaut, ohne das Wesentliche
zu verlieren: die personliche Beziehung
zwischen Kunde und Vermégensbera-
ter. Ich bin Uberzeugt davon, dass dies
einer unserer zentralen Erfolgsfakto-
ren ist! Deshalb bauen wir die digitale
Unterstltzung als Ergdnzung aus und
bleiben unserem Erfolgsrezept weiter
treu. 2024 haben wir mit einem Umsatz
von Uber 2,5 Mrd. Euro erneut unsere
Marktstérke unter Beweis gestellt — das
verdanken wir dem Vertrauen unserer
Kundinnen und Kunden und der exzel-
lenten Arbeit unserer Vermogensbera-
terinnen und Vermégensberater.

finanzwelt: Digitalisierung, Kl und
ChatGPT. Keine kurzweiligen Mo-
den, sondern bestédndige Trends. Wie
wichtig ist es, am Puls der Zeit zu sein
und Innovationen friihzeitig zu imple-
mentieren?

10
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Pohl» Innovationen sind kein Selbst-
zweck, sondern ein Mittel, um unseren
Kundinnen und Kunden einen noch
besseren Service zu bieten. Wir den-
ken immer aus dem Blickwinkel des
Intelligenz hilft
uns, Bedarfe frihzeitig zu erkennen,
Prozesse effizienter zu gestalten und

Kunden. Kinstliche

unseren Vermdgensberaterinnen und
Vermodgensberatern wertvolle Werk-
zeuge an die Hand zu geben, damit sie
mehr Zeit fur das Wesentliche haben
- die Beratung. Dennoch bleibt eines
klar: Technologie ersetzt keine vertrau-
ensvolle Beratung. Unsere Kundinnen
und Kunden treffen Entscheidungen,
die ihr Leben langfristig beeinflussen
- sei es beim Vermégensaufbau, der
Altersvorsorge oder der Absicherung
ihrer Familie. Kunstliche Intelligenz
kann unterstiitzen, aber die Kompe-
tenz, das Einfihlungsvermégen und
das Verstandnis fur die jeweils indivi-
duellen Bedarfe unserer Vermdgens-
berater sind durch nichts zu ersetzen.
Deshalb investieren wir gezielt in digi-
tale Losungen, die unsere personliche
Beratung stérken, nicht ersetzen.
finanzwelt: Technologien &ndern
sich. Der Beratungsbedarf beim The-
ma Vermégensaufbau/Absicherung
bleibt. Welche Eigenschaften sind
generell fiir einen Vermdgensberater
unablassig?

Pohl» Erfolg in der Finanzberatung ba-
siert auf drei Saulen: Fachkompetenz,
Vertrauen und Empathie. Unsere Ver-
mogensberaterinnen und Vermdgens-
berater sind nicht nur Experten in Fi-
nanzfragen, sondern auch Begleiter
ihrer Kunden tber viele Jahre hinweg
- oft ein ganzes Leben und Uber ver-
schiedene Generationen. Wer lang-
fristig erfolgreich sein will, muss tber
fundiertes Wissen verfligen, Vertrau-
en aufbauen und mit Leidenschaft fur
seine Kundinnen und Kunden da sein.
Das konnen Berater nur mit der rich-
tigen Ausbildung. Deshalb investieren

Uberblick - Key Facts 2024

Umsatzerldse: 2,5 Mrd. Euro

Jahresiiberschuss: 352,8 Mio. Euro

Gesamtbestand (Vertragssumme inkl. Baudarlehen): 256,8 Mrd. Euro

Geschéaftsstellen und Direktionen: liber 5.200

wir in die Aus- und Weiterbildung jéhr-
lich Gber 80 Mio. Euro.

finanzwelt: Der Blick in die Zukunft -
Wie sichern Sie die Zukunft der Ver-
mogensberater?

Pohl» Unsere Vermdgensberaterinnen
und Vermdgensberater sind das Herz-
stick unseres Erfolgs. Deshalb schaf-
fen wir ein Umfeld, in dem sie wach-
sen, sich unternehmerisch entwickeln
und erfolgreich sein kénnen. Ein we-
sentlicher Faktor ist unser einzigartiges
Karrieremodell, das Leistung honoriert
und langfristige Perspektiven bietet.
Zudem setzen wir auf Flexibilitat. Die
Selbststandigkeit ermdglicht es unse-
ren Beraterinnen und Beratern, ihre
Tatigkeit optimal mit ihrem Leben zu
vereinbaren. AuBerdem erhalten unse-
re Partner bei der DVAG alle Bedin-
gungen, die sie fir ein erfolgreiches
Unternehmen benétigen: [T-Support,
regulatorisch abgesicherte Prozesse,
professionelles Marketing — wir bieten
ein modernes Arbeitsumfeld und se-
hen uns als Partner mit dem richtigen
Gesplr fur den Vertrieb. Der Erfolg
gibt uns recht: 2024 haben sich Uber
1.500 neue Vermdégensberaterinnen
und Vermdgensberater fur eine Karrie-
re bei uns entschieden. Diese Entwick-
lung bestatigt, dass wir als Deutsche
Vermdgensberatung nicht nur  wirt-
schaftlich stark sind, sondern auch ein
attraktiver Ort fur vertriebsorientierte
Talente, die etwas bewegen wollen.

finanzwelt: Zu guter Letzt: Wirt-
schaftlicher Erfolg sollte mit gesell-

schaftlichem Engagement einherge-
hen. Wie sehen Sie das?

Pohl» Absolut. Erfolg verpflichtet. Als
fuhrendes Unternehmen in der Bran-
che tragen wir Verantwortung - fir
unsere Kunden, die Vermégensberate-
rinnen und Vermdgensberater und die
Gesellschaft. Deshalb engagieren wir
uns seit Generationen gezielt fir sozia-
le Projekte. Gesellschaftliches Engage-
ment ist fir uns kein Nebenschauplatz,
sondern Teil unserer DNA. Denn wir
sind Uberzeugt: Wer nachhaltig wirt-
schaftet und sich fur andere einsetzt,
wird langfristig nicht nur wirtschaftli-
chen, sondern auch gesellschaftlichen
Erfolg haben. Dieser Anspruch pragt
die Deutsche Vermégensberatung seit
funf Jahrzehnten — und wird es auch
in Zukunft tun. 50 Jahre DVAG stehen
fir Wachstum, Innovation und Vertrau-
en. Unser Blick richtet sich nach vorn:
Mit einer klaren Strategie, exzellenten
Vermdégensberatern und einer starken
Kundenorientierung werden wir auch
die nachsten Jahrzehnte erfolgreich
gestalten. (ah)

‘ EAZ-INSTITUT

Vorreiter
in sozialer
Verantwortung
2024

Deutsche Vermogensberatung

Basis: Anbieterreputation
06| 2024

faz.net/
Vorreiter-in-sozialer-Verantwo
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BloB nicht in Angst erstarren!

finanzwelt-Redakteur Stefan Gehrke, Stefan Schmitt, Matthias Wulfers, Thomas Buchholz, Matthias Mohr und finanzwelt-
Chefredakteur Alexander Heftrich (v.l.n.r.)

Politische Unsicherheiten, globale
Krisen, die Weltwirtschaft in der Re-
zession: Wie kénnen Finanzmarkt-
akteure mit Projekten und Produkten,
Technologie und Transformation den
Kurs halten und Kunden/Vermittler
liberzeugen? Zu einem Roundtable-
Gesprach zum Thema ,Innovationen
& Strategien” begriiBte die finanz-
welt-Redaktion Mitte Maéarz versier-
te Branchenkenner in Wiesbaden.
Matthias Mohr, Managing Director
Finanzintermedidre D/AUT, Capital
Group, Thomas Buchholz, Experte
Altersvorsorge/Investment, LV 1871,

Matthias Woulfers, Leiter Vertriebs-
direktion Mitte, die Bayerische und
Stefan Schmitt, Geschiftsfiihrer INNO
INVEST GmbH, sprachen iiber heraus-
fordernde Zeiten.

finanzwelt: Die aktuellen Schlagzei-
len sorgen fiir enorme Unruhe und
erhéhte Volatilitdét an den Markten.
Russland lehnt Waffenruhe ab, Trump
hélt eine Rezession fiir nicht unwahr-
scheinlich, der NASDAQ liegt bei
unter 20.000 Punkte. Zeichen einer
relativ unsicheren Gemengelage. Das
bewegt nicht nur die Menschen, son-

dern auch die Anleger. Wie schatzen
Sie mit lhrer Marktkenntnis die aktu-
elle Situation ein?

Stefan Schmitt» Jedes Jahr veroffent-
lichen wir bei INNO INVEST im Januar
unseren Borsenausblick. Damals hatten
wir den DAX mit 22.500 Punkten zum
Jahresende eingeschatzt, also einem
Plus von knapp 12,5 %. Da sind wir jetzt
schon angelangt. Aufwértspotenzial sa-
hen wir auch im US-Markt und sind nun
ein bisschen Uberrascht worden durch
die héhere Volatilitat. Wir hatten zwar
mit ,Musk-Noise’ und ,Trump-Noise’
gerechnet, mussten dann aber doch

12
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mit héheren Cashquoten reagieren. Ich
glaube, das 1. Halbjahr wird weiter von
hoher Volatilitdt gepragt sein. Negative
Meldungen aus den USA kénnten be-
wirken, dass die dortigen Indizes noch-
mal deutlich sinken kénnten. Darauf gilt
es, sich als Asset Manager einzustellen
und entsprechend zu positionieren. Wir
haben bis jetzt eine solide Performance
hingelegt und weniger verloren als der
Gesamtmarkt.

finanzwelt: Herr Mohr, Sie sind seit
mehreren Jahren bei der Capital
Group und Kenner der Finanzszene.
Teilen Sie diese Einschatzung?

Matthias Mohr» Ja und nein. Auch wir
sind in unserem Marktausblick fir 2025
davon ausgegangen, dass es Verande-
rungen geben wird und dass die Vola-
tilitat steigt. Ich glaube, dass die Rally
der US-Werte, die wir insbesondere in
den vergangenen Jahren gesehen ha-
ben, ein wichtiges Thema bleibt. Die
Verénderungen, die Trump umsetzen
wollte, wurden zunachst positiv bewer-
tet. Nun tritt eine gewisse Erniichte-
rung ein, es gibt Verunsicherung, weil
keine Stabilitét, keine Klarheit bei den
Entscheidungen des Présidenten vorlie-
gen. Unsere Basisannahme gilt jedoch
nach wie vor: Die USA kann die Loko-
motive der Weltwirtschaft sein. Gleich-
wohl ist es augenscheinlich, dass Sand
im Getriebe ist und dass die bis dato
robuste US-Wirtschaft in raueres Fahr-
wasser gelangen konnte. Selbst Trump
schlieBt eine wie auch immer geartete
Rezession nicht mehr aus. Das haben
wir bislang nicht wirklich gesehen fur
dieses Jahr. Man fahrt also auf Sicht,
was den US-Markt angeht. Ich méchte
aber betonen, dass wir bei der Capital
Group immer den langerfristigen Blick
und die Trends im Auge haben und uns
dementsprechend positionieren.

finanzwelt: Herr Buchholz, als Exper-
te fiir Investment und Altersvorsorge
bei der LV 1871: Registrieren auch Sie
eine Verunsicherung in der Branche
unter lhren Kunden und Geschéfts-
partnern?

Thomas Buchholz» Wenn wir Gber das
Altersvorsorgesparen
stellen wir in den reprasentativen Um-
fragen fir unseren ,Financial Freedom
Report’ fest: Mehr als die Halfte der
Befragten ist verunsichert, gerade bei

sprechen, so

dem Gedanken an die persénlichen
Finanzen. Gleichzeitig ist aber auch zu
sehen, dass nur knapp 20 % der Be-
fragten professionelle Finanzberatung
in Anspruch nehmen. Bei der Gene-
ration Z, also die 18- bis 28-Jahrigen,
sind es sogar nur 8 %. Interessanter-
weise besteht aber seit Jahren wie in
Stein gemeiBelt der Wunsch, mit 60 in
Rente zu gehen, wofir aber die einzel-
nen Menschen relativ wenig tun wol-
len. Als Lebensversicherer sehen wir
l&ngerfristig auf finanzielle Entwicklun-
gen. Mit dieser Erfahrung kénnen wir
feststellen: Ja, wir leben in unsicheren
Zeiten. Doch diese Phasen hat es in
der Geschichte immer wieder gege-
ben. Denken Sie beispielsweise an die
Banken- und Eurokrise. GroBBe Heraus-
forderungen, die aber mit gemeinsa-
men Anstrengungen aller Beteiligten
gemeistert wurden. Und diese positive
Botschaft mochte ich den Kundinnen
und Kunden mit auf den Weg geben.
Die Welt wird sich weiterdrehen, die
Finanzwelt wird tGberleben und es liegt
an uns, mit den Kunden in Kontakt zu
treten und Lésungsméglichkeiten auf-
zuzeigen.

finanzwelt: Verunsicherungen haben
hierzulande ja auch immer etwas mit
der 6konomischen Lage zu tun. Mit
Blick auf die zukiinftige Bundesregie-
rung: Welche Hoffnungen haben Sie?
Es wurde ja auch mal ein Altersvor-
sorgepaket letztes Jahr in Erwdgung
gezogen. Wie sehen Sie unser Land
insgesamt positioniert?

Buchholz» Auch hier kann man aus den
letzten 200 Jahren Borsengeschich-
te etwas lernen: Diversifikation ist der
Schlissel zum Erfolg. Genau dafir
braucht es Berater, die hier die richti-
ge individuelle Strategie mit dem Kun-
den erarbeiten. Dieser grundlegenden
Strategie gilt es treu zu bleiben, auch

in vorlbergehenden
Mal ist Growth sehr gefragt, dann wie-
der Value. Beim Thema Altersvorsorge

Krisenphasen.

habe ich drei Wiinsche an die neue Re-
gierung: Endlich Klartext sprechen, was
die gesetzliche Rente und unser demo-
grafisches System angeht; Aktien sind
die Zukunft — mit breiter Streuung und
langer Laufzeit. Und an eine Lésung fir
die privat geférderte Altersvorsorge
herangehen — maoglichst frih und mit
einem hohen Maf3 an Transparenz.

finanzwelt: Herr Wulfers, welche
Wiinsche haben Sie an die neue Re-
gierung?

Matthias Wulfers» Ich hatte einen
ganz groBen, prominenten Wunsch:
Schnell Klarheit schaffen. Wir haben
ja im Sondierungspapier gelesen, dass
,die betriebliche Altersvorsorge ge-
starkt werden soll’. Das ist so ein Satz,
der sich gut liest. Allerdings stellt sich
jeder etwas anderes darunter vor. Wir
spiren schon jetzt, dass Unternehmen
argumentieren: ,Ja, wir haben da was
geplant, aber den Abschluss, den ma-
chen wir jetzt noch nicht, wer weil3, was
da noch folgt.” Wenn man jetzt noch
zwei Jahre abwartet und andere Pro-
jekte ricken in den Fokus, dann wird
lange nichts entstehen. Das sind dann
wieder zwei verlorene Jahre — fur die
Mitarbeiter, fir die Sparer. Im Bereich
der Betrieblichen Altersvorsorge ist
das fur mich der dringendste Punkt —
dort ist der wichtige Hebel, dort sind
die grof3ten Betrage, dort trifft es die
Also: Wird die
Riesterrente jetzt noch mal angepackt

meisten Mitarbeiter.

oder nicht? Kommt stattdessen etwas
anderes? Die Menschen mégen keine
Unsicherheit, im Zweifelsfall wird nichts
unternommen. Deswegen sollte die
neue Regierung relativ schnell kommu-
nizieren, was sie vorhat.

Buchholz» Das sehe ich genauso. Ub-
rigens existieren heute schon sinnvolle
Losungen: Im Versicherungssektor gibt
es bei der steuerlichen Férderung die
Basisrente mit der Méglichkeit, 100 %-
ige Aktieninvestments zu nutzen und
jetzt schon davon zu partizipieren. Die
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Verunsicherung mussen Berater ihren
Kunden nehmen, damit sie anfangen zu
sparen, der Faktor Zeit spielt eine ent-
scheidende Rolle.

Mohr» In der Tat ist der Punkt ,Trans-
parenz’ wichtig. Die fehlende Klarheit
|&hmt das Land und |asst Anleger verun-

66

sichert am Seitenrand zurlick. Es bedarf
eines Rucks, der durchs Land geht und
alle mitnimmt. Dann kommt der Glaube
an die eigene Starke zuriick. Deutsch-
land galt lange als Konjunkturlokomoti-
ve Europas und hat in seiner Geschich-
te immer wieder gezeigt, dass es das

Mein Ratschlag: Bei langfristigen Themen wie Altersvorsorge
nicht zu sehr von aktuellen politischen Entwicklungen

verunsichern lassen!

Yy AL

Matthias Wulfers

Potenzial hat, sich neu zu erfinden. Mal
angenommen, das Finanzierungspaket
kommt jetzt durch - in welcher Form
auch immer. Investitionen werden ge-
macht in Infrastruktur und Verteidi-
gung. Dann schatzen wir, dass das zu
mehr Wachstum in den nachsten Jah-
ren flhren kann. Und wir finden schon
heute als ,Stockpicker’ interessante Ge-
schaftsmodelle in Deutschland.

Schmitt» Es scheint mir wichtig darauf
hinzuweisen, dass rund 80 % der Er-
trage, die die DAX- Konzerne machen,
auBerhalb  Deutschlands
werden. Und wenn jetzt neue Kon-

generiert

junkturpakete kommen — Ristung, In-
frastruktur, Kaufanreizsysteme -, dann
entsteht ein Impuls fur die Binnenwirt-
schaft, zusatzlich zu den internationa-
len Ertragen. Das ist etwas, was viele
vielleicht irritiert, wenn man mal ein
bisschen professioneller auf das Ganze
blickt. Warum steigt der DAX so stark
an, obwohl Deutschland schlechtge-
redet wird? Eben weil die DAX-Unter-
nehmen in Deutschland fast gar kein
Geld verdienen. Hier muss man auch
mal differenzieren. Das gilt fir die Spar-
plane: Man kann ja auch nicht nur ein
MSCI World besparen, sondern auch
drei verschiedene ETFs — und seine As-
set Allokation selbst zusammenstellen.
Deutschland ist raus der Komfortzone.
Der Wahlausgang zeigt das. Hinzu kom-
men die neue US-Administration und
ihre veranderte Sicht auf die Weltlage
und ihr Selbstverstandnis. Wenn ich ei-
nen Wunsch an die deutsche Regierung
richten dirfte: Eine neue Komfortzone
aufbauen, Ubergeordnete Themen klar
strukturieren und dann erst in die klein-
teiligen Diskussionen gehen.

finanzwelt: Die Adlerperspektive le-
gen wir jetzt einmal beiseite. Kommen
wir mal zu den Produkten, Strategien,
Trends - vielleicht auch Megatrends -,
die Sie aktuell am Markt ausmachen.
Mohr» Bei der Capital Group verfolgen
wir den Ansatz, Uber den Tellerrand
zu blicken. Wir halten Ausschau nach
dauerhaften Trends, die das Potenzial
haben, Uber einzelne Branchen hin-
auszuwachsen und die Gesellschaft
auf Jahre hinaus zu beeinflussen. Die-
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se finden Eingang in unsere globalen
Portfolios. Ich erwdhne den New Per-
spektive Fund, der eine stolze 50-jahri-
ge Geschichte hat. Hier kann man also
aus der Vergangenheit lernen, wie man
nach vorne schaut - beispielsweise,
wenn es um das Thema Altersvorsorge
geht. Megatrends identifizieren wir im-
mer vom Unternehmen kommend. Die
Capital Group verflgt jahrlich Gber rund
20.000 Unternehmenskontakte — tber
unsere Analysten und Portfoliomanager
kristallisieren sich Trends quasi aus der
,Bottom-up-Analyse’ in den Gespra-
chen und Kontakten heraus. Trends,
die wir aktuell sehen und weitestge-
hend auch in den Portfolios umsetzen,
sind einerseits der unaufhaltsame Spurt
von Kl und alles, was damit zusammen-
héangt: Cloud-Computing, Supercom-
puter, die gesamte Digitalisierung. Ja,
die Magnificent Seven mégen momen-
tan ein schwieriges Thema sein, wir sind
allerdings schon langer breit aufgestellt
und gehen davon aus, dass andere
Marktteilnehmer aus diesem Bereich
tendenziell zu den Leadern aufschlie-
Ben konnten. Als weiteren Trend, der
damit zusammenhangt, mochte ich die
Renaissance der Industrialisierung, bzw.
der Industriewerte nennen. Um groB3e
Datencenter aufzubauen, braucht es
schweres Gerat, Baumaschinenherstel-
ler, Kiihlsysteme, Rohstoffe. Also alles,
was damit zusammenhéngt, finden wir
momentan spannend im Portfolio. Der
dritte Trend, den wir ausmachen und
der bereits in breiten Teilen besetzt
wurde, ist das Thema Healthcare Inno-
vation — der gesamte Gesundheitssek-
tor. Eine bahnbrechende Neuerung ist
die mRNA-Technik, die in der Krebs-
forschung zum Einsatz kommt, sowie
viele neue medizinische Patente, die
durchgesetzt wurden und sich in Ge-
nehmigungsverfahren befinden. Wich-
tig bei all den Themen und Trends ist
allerdings, dass wir diese nicht auf Jah-
resbasis betrachten, sondern eher in
Dekaden denken und versuchen, durch
kurzfristige Marktbewegungen durch-
zusteuern.

Woulfers» Bei Pangaea Life haben wir
uns bewusst selbst beschrankt. Wir
setzen auf konkrete Sachwerte: Einmal

Stefan Schmitt

66

Es scheint mir wichtig darauf hinzuweisen, dass rund 80 % der
Ertrége, die die DAX- Konzerne machen, auBBerhalb Deutschlands

generiert werden.

die Wohnimmobilien in deutschen A-
Lagen sowie dem US-Sunbelt und auf
der anderen Seite die Erneuerbaren
Energien, also Windparks, Solarparks,
Wasserkraftwerke und auch Batterie-
speicher. Das sind unsere Megatrends.
Die Stromproduktion, die gerade an-

gesprochen wurde - fur Kl, Rechenzen-
tren, Warmepumpen, E-Autos etc. — ist
ein Thema, mit dem sich der Kunde
sofort identifizieren kann. Das ist kein
abstraktes Finanzprodukt, das Bérsen-
schwankungen unterliegt, sondern hier
erkennt man den konkreten Invest-
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Thomas Buchholz

66

Fiir den Vermégensaufbau bedarf es professioneller
Unterstiitzung. Kunden sollten sich einen unabhéngigen

Berater suchen.

ment-Case. Wohnen und Energie — das
schafft Transparenz fir den Kunden,
der vielleicht Unsicherheit im Gesamten
versplrt, aber dann im Bereich Geld-
anlage das Gefihl hat: Ich verstehe, in
was ich hier investiere.

Buchholz» Wir bilden Markttrends in

unseren mehr als 160 Fonds, ETFs und
aktiv gemanagten exklusiven Portfolio-
I6sungen ab, aus denen Kunden und
Geschaftspartner nach Assetklassen,
Regionen, Sektoren und Nachhaltig-
keitspraferenzen auswahlen kénnen.
GroBes Thema fir Kunden ist hier die

lebenslange Flexibilitdt der Losung -
bis in die Rentenphase hinein. Shiften
und Switchen ist sowohl in der Anspar-
zeit als auch in der Rentenphase unbe-
grenzt und kostenfrei moglich. Ebenso
erméglichen wir Zuzahlungen, Auszah-
lungen und sogar einen monatlichen
Auszahlplan.

Hat denn das Thema
Nachhaltigkeit in Zeiten wie diesen
noch die gleiche Bedeutung wie vor
wenigen Jahren?

Waulfers» Medial nicht mehr, weil es von

finanzwelt:

anderen Entwicklungen tberlagert wur-
de. Aber wir stellen fest, dass Nachhal-
tigkeit fur gewisse Kundengruppen wei-
terhin ein ,Hygienefaktor’ ist. Es muss
als Investment funktionieren. Das war
schon friher so: Wenn ich etwas Gutes
tun will, kann ich auch an eine gemein-
nitzige Organisation Geld spenden,
wenn ich im Spitzensteuersatz liege,
bekomme ich 42 % bis 45 % zuriick.
Aber wenn ich das als Geldanlage zum
Beispiel fir meine Altersvorsorge nut-
zen mochte, muss das anders funktio-
nieren. Wenn man einen vergleichbaren
Ertrag mit einem konventionellen Pro-
dukt oder einem nachhaltigen Produkt
erzielen kann, dann gibt es mittlerweile
eine signifikant groBe Kundenschicht,
die lieber das Nachhaltigkeitsprodukt
wahlt.

Schmitt» Da widerspreche ich ein biss-
chen. Durch die Brille eines Vermégens-
verwalters erleben wir, dass das ganze
Thema ESG stark durch die Umwelt-
Diskussion getrieben wurde. Unseren
Kunden geht es eher um die Bereiche
Soziales und Governance. Es fallt uns
relativ schwer, das im Portfolio abzu-
bilden. Das Umweltthema ist das ehe-
mals Gehypte, das jetzt in den Medien
ein wenig verschwindet. Kunden sagen:
Eigentlich wollen wir nachhaltig sein,
aber wir wollen nicht nachhaltig inves-
tieren. 99,5 % der Kunden lehnen die
nachhaltige Investition ab. Eine echte
ESG-Strategie abzubilden, ist fur uns
als Vermdégensverwaltung unméglich,
weil wir an die entsprechenden Basis-
daten nicht herankommen. Wir kénnen
nicht wie ein Infrastrukturanbieter oder
ein Fondsanbieter agieren.
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finanzwelt: Wie ist das bei der Ca-
pital Group? Sie sind ein global auf-
gestelltes Haus mit entsprechenden
Ressourcen.

Mohr» Wir haben die nétige Infra-
struktur Uber die letzten Jahre aufge-
baut, sind jetzt mit einem groBen und

66

qualifizierten Team im Nachhaltigkeits-
bereich tatig. Wenn ich auf meine Kun-
den und Partner blicke und mal einen
Querschnitt ziehe, muss ich allerdings
auch sagen, dass das Thema deutlich
ruhiger geworden ist als vor zwei, drei
Jahren. Andere Themen wie die teilwei-

Wir halten Ausschau nach dauerhaften Trends, die das Potenzial

haben, iiber einzelne Branchen hinauszuwachsen und die
Gesellschaft auf Jahre hinaus zu beeinflussen.

se hohe Inflation und die geopolitische
Lage dominierten das Geschehen und
Anlageverhalten. Natirlich gibt es bei
Privatanlegern sozusagen einen ,har-
ten’ Kern, denen Nachhaltigkeit viel
bedeutet und die es entsprechend in
ihren Portfolios integrieren. Doch der
Hype ist erstmal vorbei.

finanzwelt: Zum Schluss unseres Ge-
sprachs wiirden wir gerne noch zwei,
drei Ratschléage erfahren, die Sie den
Investoren mit auf den Weg geben
wiirden.

Mohr» Investieren und investiert blei-
ben! Nicht das kurzfristige Tagesgeld
suchen. Langfristig denken. Wir sind
davon Uberzeugt, dass langfristige An-
lagen in Aktien und Anleihen entschei-
dend sind, damit Investoren ihre finan-
ziellen Ziele erreichen kénnen.
Schmitt» Seiner Strategie treu bleiben,
fur die man sich urspringlich entschie-
den hat. Viele handeln jetzt bei Markt-
korrekturen wieder irrational, verkaufen
zum Tiefpunkt und |6sen ihre Verluste
oder vernichten dadurch ihren poten-
ziellen Gewinn. Man muss mit ruhiger
Hand eine Vermégensverwaltung steu-
ern, deshalb sollte man sich ein ganz
klares Risikomanagement einkaufen.
Buchholz» Zusatzlich wiirde ich noch
erganzen: Fur den Vermégensaufbau
bedarf es professioneller Unterstit-
zung. Kunden sollten sich einen un-
abhangigen Berater suchen. Dieses
,emotionale Coaching’ ist entschei-
dend. Und im Zweifelsfall auch ruhig
mal in die Vergangenheit blicken und
dort Charts zu verschiedenen Krisen
und aus unterschiedlichen Phasen ana-
lysieren.

Waulfers» Mein Ratschlag: Bei langfris-
tigen Themen wie Altersvorsorge nicht
zu sehr von aktuellen politischen Ent-
wicklungen verunsichern lassen! Das
tribt mitunter den Blick. Also egal,
was die Politik beschlieBt, und egal,
was morgen passiert: Wenn ich meine
Altersvorsorge in 30 Jahren I6sen will,
dann muss ich jetzt anfangen, mich zu
entscheiden. Vielleicht muss ich mal
nachscharfen, vielleicht die ein oder
andere Entscheidung korrigieren. Aber
ich darf nicht in Angst erstarren. (ah/sg)
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BERATER | DIE DIGITALE RENTENUBERSICHT

Wie sich die Beratungs- und
Vermittlerlandschaft
sukzessive verandern wird

Die Einfiihrung der Digitalen Renteniibersicht (DRU) mar-
kiert einen entscheidenden Schritt zu mehr Transparenz
und Effizienz in der Altersvorsorgeberatung in Deutsch-
land. Die Mé&glichkeit fiir Biirgerinnen und Biirger, eine
vollstandige Ubersicht iiber ihre gesetzliche, betriebliche
und private Altersvorsorge auf Knopfdruck zu erhalten,
wird nicht nur die Eigenverantwortung der Kunden stéar-
ken, sondern auch tiefgreifende Auswirkungen auf die
Arbeitsweise von Beratern und Vermittlern haben.

DRU als Gamechanger fiir die Altersvorsorgeberatung
Die DRU wird sich schrittweise in den Alltag der Beratung in-
tegrieren und langfristig die Art und Weise, wie Altersvorsor-

geprodukte vermittelt und bewertet werden, grundlegend
verandern. Vermittler mussen sich darauf einstellen, dass die
klassische Produktberatung nicht mehr im Vordergrund steht,
sondern eine ganzheitliche Analyse der finanziellen Situation
des Kunden notwendig wird. Dies wird zu einer professio-
nellen Weiterentwicklung der gesamten Branche beitragen.

Transparenz als Basis fiir fundierte Beratung

Bislang waren Berater oft auf die unvollstandigen oder ver-
streuten Angaben ihrer Kunden angewiesen. Die Digitale
Rentenlibersicht schafft hier Abhilfe, indem sie eine veri-
fizierte und strukturierte Datengrundlage bereitstellt. Dies
ermdglicht:
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® eine realistischere Einschatzung der zu erwartenden
Renteneinkommen,

e die Identifikation von Versorgungsliicken in Echtzeit,

* eine verbesserte Haftungssicherheit durch objektive
Datenquellen.

Dadurch verlagert sich die Beratung zunehmend von der
Produktvermittlung hin zu einer evidenzbasierten, lebens-
phasenorientierten Finanzberatung und -planung. Kunden
kénnen besser verstehen, wo sie finanziell stehen und wel-
che MaBnahmen erforderlich sind, um ihre Altersvorsorge-
ziele zu erreichen. Diese Transparenz schafft mehr Vertrau-
en in die Beratung, da Kunden sich nicht mehr allein auf
subjektive Einschatzungen verlassen missen.

Neue Anforderungen an Beratung und Vermittlung
Gleichzeitig wird es fur Berater notwendig, sich intensi-
ver mit den individuellen Bedirfnissen ihrer Kunden aus-
einanderzusetzen und sie umfassender zu betreuen. Ein
tiefgehendes Verstandnis fur steuerliche, sozialrechtliche
und wirtschaftliche Zusammenh&nge wird damit unerlass-
lich. Mit der zunehmenden Transparenz steigt auch der
Anspruch an Berater und Vermittler. Die Herausforderung
wird nicht mehr nur darin bestehen, passende Produkte zu
empfehlen, sondern

e die Kunden durch eine wachsende Datenflut zu fihren,

¢ die Ergebnisse der DRU professionell zu interpretieren,

e steuerliche und sozialversicherungsrechtliche Auswir-
kungen in die Planung einzubeziehen.

Berater missen sich also stérker als strategische Finanz-
planer positionieren und interdisziplindres Wissen aufbau-
en. Gleichzeitig bietet diese Entwicklung auch Chancen:
Wer sich friihzeitig auf die DRU einstellt, kann sich als kom-
petenter Experte in einem sich wandelnden Markt profi-
lieren. Dies erfordert eine verstdrkte Weiterbildung sowie
den Einsatz moderner digitaler Werkzeuge, um aus der
Datenbasis der DRU echte Mehrwerte fiir den Kunden zu
schaffen. Die Entwicklung von Szenarien und Prognosen
wird dabei eine entscheidende Rolle spielen.

Digitalisierung als Treiber der Marktentwicklung

Die DRU férdert nicht nur die Transparenz, sondern auch
die Digitalisierung der gesamten Beratungsbranche. Auto-
matisierte Beratungssysteme, Kl-gestitzte Analysen und
Plattformlésungen werden zunehmend in den Alltag der
Vermittler einziehen. Eine entscheidende Frage bleibt:
Wird die DRU lediglich als niitzliches Tool genutzt oder
wird sie zum integralen Bestandteil eines neuen, daten-
basierten Beratungssystems? Dariberhinaus stellt sich die
Frage, wie die neuen Technologien mit der personlichen
Beratung kombiniert werden kénnen. Es ist wahrscheinlich,
dass hybride Beratungsmodelle entstehen, in denen digi-

tale Tools die Datenerhebung und -analyse lbernehmen,
wahrend der Berater die individuellen Bedurfnisse des
Kunden in den Mittelpunkt stellt.

Fazit

Die Rolle der Berater ist im Wandel

* DRU in die Beratung einbeziehen und Wett-
bewerbsvorteil sichern: Die Digitale Renten-
Ubersicht ist weit mehr als ein technisches
Hilfsmittel — sie ist der Katalysator fur eine
grundlegende Transformation der Altersvor-
sorgeberatung. Berater, die sich frihzeitig
mit der DRU auseinandersetzen, kénnen ihren
Kunden einen echten Mehrwert bieten und
sich von der Konkurrenz abheben.

e Spezialistenstatus durch digitale Beratungs-

prozesse etablieren: Diejenigen, die sich
frihzeitig mit den neuen Gegebenheiten an-
freunden, werden in der Lage sein, sich als
Spezialisten fir evidenzbasierte Altersvorsor-
geplanung zu positionieren. Die Digitalisie-
rung wird die Arbeitsweise von Vermittlern
grundlegend veréndern, aber auch die Chance
bieten, Beratungsprozesse effizienter und kun-
denfreundlicher zu gestalten.

e Mit innovativen Beratungsansatzen den Markt
mitgestalten: Jetzt ist die Zeit, die neuen Moég-
lichkeiten aktiv in die Beratung zu integrieren
und den Wandel in der Vermittlerlandschaft
mitzugestalten. Die DRU ist nicht nur eine He-
rausforderung, sondern vor allem eine groBe
Chance fir all jene, die bereit sind, sich auf die
neuen Gegebenheiten einzulassen und inno-
vative Beratungsanséatze zu entwickeln.

Martin Gattung
Grinder und Geschaftsfihrer
Aeiforia GmbH
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BERATER | INTERVIEW

Ascendia Gruppe
auf dem Weg nach oben

Seit Dezember 2024 strahlt ein neuer Stern am Makler-
pool-Himmel: Florian Brokamp hat sechs Monate nach
seinem operativen Ausstieg bei Thinksurance die Unter-
nehmensgruppe Ascendia ins Leben gerufen. Der Zusam-
menschluss vereint Versicherungsmakler, -vertriebe und
-verbiinde sowie Assekuradeure, die sich auf Privatkunden
und Kleingewerbetreibende spezialisiert haben. Ziel ist es,
die besten langfristig orientierten Unternehmen zusam-
menzubringen und gegenseitige Unterstiitzung zu bieten.

.Der Vorteil, sich einer Unternehmensgruppe anzuschlie-
Ben und Ressourcen zu bundeln, ist nicht neu. Doch der
klare Fokus auf das standardisierbare Geschaft im Privat-
kunden- und Kleingewerbesegment in dieser GréBenord-
nung ist einzigartig”, betont Florian Brokamp. Die Strate-
gie von Ascendia zielt darauf ab, die regionale Prasenz der
Makler zu stérken, damit diese ihre Kunden weiterhin per-
sonlich und bestméglich betreuen kénnen. Dafiir werden
zentrale Services angeboten, die den Fokus auf Kunden-
beratung und Vertrieb legen sowie die Beratungsqualitat
steigern sollen. Die individuelle Identitat der Makler soll
dabei erhalten bleiben.

Als CEO konzentriert sich Brokamp auf die strategische
Ausrichtung und die Gewinnung neuer Mitglieder. Mit
seiner Expertise in der Digitalisierung von Prozessen und
dem Aufbau von Wachstumsstrukturen sieht er sich als , er-
génzender Sparringspartner” fur die Unternehmer in der
Gruppe: ,Die wenigsten Vertriebler verbringen gerne Zeit
mit administrativen Aufgaben. Das wollen wir ihnen abneh-
men.” Gleichzeitig sollen Makler vor Ort zusammenarbei-
ten und von bereitgestellten Ressourcen und Know-how
profitieren, um ihre Standorte und die persénliche Kunden-
betreuung zu sichern.

Durch die Zusammenarbeit innerhalb der Gruppe ergeben
sich erhebliche Vorteile fur die Kunden, die von plattform-
ubergreifenden Investitionen und Spezialisierungen profi-
tieren. Ein zentraler Aspekt ist der ganzheitliche Blick auf
den Kunden sowie gemeinsame Investitionen in innovati-
ve und digitale Prozesse. Dies steigere die Effektivitat der

Makler und erhéht die Kundenzufriedenheit und -bindung.
Unterstiitzt wird dieses ambitionierte Vorhaben vom re-
nommierten Minchner Investor HG, der bereits Erfahrung
in der deutschen und europaischen Versicherungsbranche
durch Investments in Unternehmen wie GGW, Fonds Fi-
nanz und Howden gesammelt hat. Mit Ascendia betritt HG
nun das Privatkundensegment.

Erste Unternehmen konnten bereits fur die Gruppe ge-
wonnen werden. So wurde beispielsweise die [pma:]-Grup-
pe aus Minster zum ersten Ankerunternehmen und soll
einer der zentralen Backoffice-Hubs fur die Makler werden.
AuBerdem hat die Regensburger STATUS GmbH bekannt-
gegeben, alle Unternehmen des Maklerverbunds an die
Ascendia Gruppe anzugliedern.

finanzwelt: Herr Brokamp, Sie sehen die Ascendia-Grup-
pe trotz der Ubernahme von [pma:] und STATUS nicht
einfach nur als einen weiteren Maklerpool?

Florian Brokamp» Das ist richtig. Wir sehen uns selbst als
Maklergruppe, die auf die Infrastruktur von unseren Pools
zugreifen und diese den zugekauften Maklern bzw. Allfi-
nanzberatern anbietet. Das ist aus meiner Sicht auch ein
riesiger Vorteil, da wir nicht erst Zentralfunktionen aufbau-
en mussen, sondern diese direkt schon haben. Fir diesen
Service werden beide Plattformen sogar regelmaBig aus-
gezeichnet.

66

Wir wollen in den néchsten Jahren
eine der fiihrenden internationalen
Privatkundenmakler- und
Allfinanzberatergruppe

aufbauen.
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finanzwelt: Das Pool-Geschaft mit solchen Unternehmen
wie Fonds Finanz, blau direkt, Jung DMS & Cie. oder
BCA ist ein hart umkdmpfter Markt. Wo liegt |hr Allein-
stellungsmerkmal?

Brokamp» Obwohl die [pma:] und STATUS weiterhin auch
als Pools agieren, sehen wir uns als Ascendia Gruppe

eigentlich nicht in Konkurrenz mit den genannten Unter-
nehmen. Diese machen seit Jahrzehnten einen tollen Job
und werden zum Teil auch von Maklern, die sich in die
Ascendia Gruppe eingebracht haben, genutzt.

finanzwelt: Vertriebsunterstiitzung, Digitalisierung, Ni-
schenangebote — was miissen Sie den Maklern bieten,
um erfolgreich zu agieren?

Brokamp» Wir missen méglichst umfassende und pro-
fessionelle Zentralfunktionen fir unsere Makler anbieten,
die in den Regionen direkt beim Kunden agieren. Hierzu

sind eine breite Produktpalette, eine gute technische In-
frastruktur und eine merkliche Entlastung bei administra-
tiven Tatigkeiten von hdchster Bedeutung. Das ist ja auch
immer ein Grund, warum Makler ihr Unternehmen an die
Ascendia Gruppe verkaufen.

finanzwelt: Welche Zukunftsambitionen haben Sie?
Brokamp» Wir wollen in den nachsten Jahren eine der
fihrenden internationalen Privatkundenmakler- und All-
finanzberatergruppe aufbauen. Dabei mdchten wir dem
Kunden die Betreuung ermdglichen, die er oder sie ver-
dient hat. Persénlich, wo nétig, technisch unterstiitzt, wo
méglich und immer verbindlich! Dabei werden wir fla-
chendeckend Makler-Champions aufbauen, die mit groB-
artigen Zentralfunktionen unterstitzt werden und das
machen kénnen, was ihnen am meisten Spal3 macht: den
Kunden beraten! (sg)
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BERATER | SCHUTZ VOR FORDERUNGSAUSFALLEN

Gewerbliche Kunden einfach
gewinnen

Die aktuelle Lage der deutschen Wirtschaft darf durchaus
als kritisch betrachtet werden. Sinkende Investitionsbe-
reitschaft, weiter ansteigende Energiekosten, riicklaufige
Exporte und damit einhergehend ansteigende Firmen-
insolvenzen sind nur einige Schlagwdrter der gegenwér-
tigen Lage. Auch die politischen Rahmenbedingungen
werden weltweit immer uniibersichtlicher und weniger

LN
-

abschéatzbar. Diese Auswirkungen machen sich zusehends
in der deutschen Wirtschaft und insbesondere im deut-
schen Mittelstand immer deutlicher bemerkbar.

Seit langer Zeit firchten Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter

erstmals wieder um ihre Arbeitsplatze, weil ihre Arbeitgeber
in Schieflage geraten. Solche Schieflagen werden oft auch

l
5
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durch Forderungsausfélle ausgelst und kdnnen unterneh-
mensintern eine Kettenreaktion auslosen, die nicht selten
in der Insolvenz enden kann. Denn Forderungsausfalle sind
auch weiterhin die Ursache fir jede dritte Firmeninsolvenz
in Deutschland.

Mit der regelméaBigen Vereinbarung von Zahlungszielen
werden Unternehmen unmittelbar zu Kreditgebern ihrer
Kunden und tragen damit sofort das volle Ausfallrisiko. Da-
durch ergeben sich unmittelbar eine Vielzahl von Fragen fur
das liefernde Unternehmen: Wird mein Kunde zahlen? Was
zdhlen in der aktuellen Situation noch die bisherige Zah-
lungserfahrungen? Kenne ich die aktuelle Bonitdt meines
Kunden? Wie beurteile ich Neukunden? Was passiert, wenn
ich am Ende mit leeren Hédnden dastehe?

An diesem Punkt kommt der Kreditversicherung als Ins-
trumentarium zum Schutz vor Forderungsausfillen eine
sehr wichtige Rolle zu. Eine Kreditversicherung beurteilt
und Uberwacht die Zahlungsféhigkeit von Unternehmen
und erstattet versicherte Forderungen, wenn Rechnungen
von gewerblichen Kunden unbezahlt bleiben, sei es durch
Zahlungsunfahigkeit oder -unwilligkeit. Mit einer Kreditver-
sicherung kénnen unternehmerische Risiken bis hin zu einer
moglichen existenziellen Gefdhrdung des eigenen Unter-
nehmens durch Forderungsausféllen begegnet, die eigene
Liquiditat besser geplant und damit der eigene unterneh-
merische Erfolg gesichert werden. Dennoch sind auch heute
in einem Umfeld sténdig ambitionierterer Rahmenbedin-
gungen noch immer ca. 75 % aller Unternehmen in Deutsch-
land nicht gegen solche Forderungsausfallrisiken versichert.

Hieraus ergeben sich umfangliche Méglichkeiten fir Makle-
rinnen und Makler, einerseits neue Unternehmen als Kunden
Uber dieses fir jedes Unternehmen wichtige Thema zu ge-
winnen, aber auch um die Basis mit ihren Bestandskunden
sinnvoll auszuweiten. Die Maklerinnen und Makler kénnen
hierfir heute inzwischen neben klassischen Rahmenvertra-
gen bei den etablierten Kreditversicherern auch auf sehr
einfache, schnelle und flexible Méglichkeiten fur das Debi-
torenmanagement ihrer Kunden in Form digitaler Lésungen
zugreifen. Damit kann Kundenwilnschen noch vielfaltiger
und individualisierter begegnet werden.

Einfach bedeutet dabei, dass Unternehmen nach
kostenfreier Registrierung in wenigen Minuten For-
derungen gegen selektiv ausgewshlte, einzelne
gewerbliche Kunden im In- und Ausland mit Ent-
scheidungen in Echtzeit und sofortiger Vertragsaus-
fertigung absichern zu kénnen.

Schnell, weil das zu versichernde Risiko schon im
Antragsprozess sofort online identifiziert und der

gewiinschte Versicherungsschutz umgehend in
Echtzeit gepriift werden kann. Ist Versicherungs-
schutz darstellbar, erhalt das Unternehmen nach
wenigen Sekunden ein qualifiziertes Angebot mit
sofortiger Abschlussméglichkeit und umgehender
dokumentierter Police zum Download. Damit kauft
ein Unternehmen, bezogen auf diesen einzelnen
Abnehmer, sofortigen Versicherungsschutz fir alle
zukinftigen Lieferungen und Leistungen ein.

Flexibel bedeutet dabei, dass Unternehmen Ver-
sicherungsschutz fir ein einzelnes Risiko selbst be-
darfsgerecht nach Laufzeit, Selbstbehalt und damit
in Hohe der Pramie jederzeit von Uberall digital
konfigurieren kénnen. Die Vertrége sind dabei un-
abhangig von der urspringlich vereinbarten Lauf-
zeit flexibel kiindbar. Es gibt weder Rahmenvertréage
noch Mindestpramien oder automatische Verlange-
rungen nach Ende der Laufzeit.

Fir Maklerinnen und Makler ergibt sich bei diesen Lésungen
damit eine sehr einfache Handhabbarkeit, um sowohl ihr
Neugeschaft als auch das Bestandsgeschaft auszuweiten.
Zudem findet die fachliche Unterstiitzung der Maklerinnen
und Makler sehr einfach und zeitsparend durch langjahrige
Branchenexperten telefonisch oder sehr anschaulich online
z. B. per teams statt. Das gerade in Zeiten wirtschaftlicher
Unsicherheit sehr prasente und fir jedes Unternehmen mit
gewerblichen Kunden wichtige Thema Forderungsausfall
kann damit als ein idealer Einstieg zur Gewinnung neuer
gewerblichen Kunden noch flexibler und darauf aufbauend
auch mit der Ausweitung auf andere Versicherungssparten
genutzt werden. So kann es ganz einfach zu einer Win-Win-
Situation fur die Maklerinnen und Makler und den fir das
Thema Kreditversicherung neu gewonnenen Unternehmen
kommen. Ein gutes Match!
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Karsten Bahns

Geschéftsfihrer
crebita GmbH
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BERATER | INTERVIEW

» WIir verstehen uns als
DER Umstiegsexperte”

Die vfm-Gruppe feiert 2025 ihr 30-jahriges Firmenjubildum. Im Interview spricht Klaus Liebig, Gesellschafter-Geschéfts-
fithrer der vfm-Gruppe Uber die Begleitung von Umsteigern aus der AusschlieBlichkeit, seine Erfolgsfaktoren und die
Positionierung im hart umkdmpften Markt fiir Maklerpools.




finanzwelt: Herr Liebig, wie kam es damals zur Griindung
von vfm, und welches Zwischenfazit ziehen Sie heute?
Klaus Liebig» Bereits 1986 griindeten wir unser eigenes Mak-
lerunternehmen und konnten dabei wertvolle Erfahrungen
sammeln — sowohl positive als auch herausfordernde. Aus
diesen intensiven Erkenntnissen entstand die Idee, anderen
Umsteigern den Weg in die Selbststandigkeit zu erleichtern
und sie dabei professionell zu begleiten. Nach dem Motto:
,Fehler muissen nicht zweimal gemacht werden’, haben wir
uns seit 1995 darauf spezialisiert, kinftige Makler mit unse-
rem Wissen und unserer Unterstlitzung nachhaltig auf ihrem
Weg zu begleiten. Heute, 30 Jahre spater, blicken wir auf eine
auBerst positive Entwicklung zuriick. Besonders stolz sind wir
auf die zahlreichen Erfolgsgeschichten unserer Partner, eine
wichtige Grundlage fur die kontinuierliche Weiterentwicklung
unseres Unternehmens. Highlights sind dabei nicht nur die
Geschéftszahlen, sondern vor allem die enge und familidre
Zusammenarbeit mit unseren Kooperationspartnern, die stets
auf Vertrauen und gegenseitigem Austausch basiert.

finanzwelt: Der Markt fir Maklerpools in Deutschland ist
hart umkampft. Was macht vfm einzigartig?

Liebig» Wir verstehen uns als DER Umstiegsexperte flr Versi-
cherungsmakler. Unser Ansatz ist dabei so flexibel wie indivi-
duell: Wir bieten ein breit gefachertes Portfolio, aus dem sich
unsere Partner genau das aussuchen kénnen, was sie benéti-
gen — von juristischer und versicherungsfachlicher Unterstit-
zung bis hin zu einem umfangreichen IT-Support und einer
eigenen Marketingabteilung. Hinzu kommt unsere intensive
personliche Unterstiitzung, die gerade beim Wechsel aus der
AusschlieBlichkeit eine entscheidende Rolle spielt. Diese Be-
gleitung ist nicht nur ein USP, sondern fir den Erfolg unserer
Partner auch absolut notwendig.

finanzwelt: Wie entwickelt sich die Begleitung von Umstei-
gern aus der AusschlieBlichkeit aktuell, und wo liegen lhre
besonderen Starken?

Liebig» Unsere Expertise in der Begleitung von Umsteigern,
die den Schritt in die Selbststandigkeit wagen, ist ein zentra-
ler Bestandteil unseres Erfolgs. Besonders erfreulich ist, dass
wir hier auf eine konstant positive Entwicklung blicken kén-
nen. Viele unserer Partner haben sich lber die Jahre hervor-
ragend entwickelt. Seit Jahren verzeichnen wir jahrlich einen
Zuwachs von rund 15 neuen Partnern. Der Schwerpunkt liegt
dabei im Bereich Komposit mit durchschnittlich siebenstelli-
gen BestandsgréBen. Unsere langjéhrige Erfahrung und un-
ser mafB3geschneiderter Service sorgen dafir, dass sich unsere
Partner bei uns optimal aufgehoben fihlen.

finanzwelt: Was genau steckt hinter dem AOplus-Modell
von vfm? Welche Versicherer konnten Sie dafiir gewinnen?
Liebig» Das AOplus-Modell ist eines unserer innovativen
Konzepte, das speziell flr Versicherungsunternehmen mit
eigener AusschlieBlichkeit entwickelt wurde. Hierbei koope-
rieren wir aktuell mit namhaften Versicherern wie der ALH
(Alte-Leipziger/Hallesche), Helvetia, Universa und Zurich. Wir
passen unsere Lésungen individuell an die Bedurfnisse der

vorhandenen Vermittlerschaft, die Produkt- und die Orga-
nisationsstruktur des Versicherers an. Wesentlicher Punkt ist
hierbei, dass wir nicht nur das Ventil-Neugeschaft, sondern
auch das Einsammeln von Bestandsvertrédgen, die der Kun-
de des Generalagenten anderweitig unterhalt, technisch und
fachlich servicieren. Die erfolgreiche Zusammenarbeit bisher
zeigt, dass wir den richtigen Weg eingeschlagen haben - und
wir sind zuversichtlich, in Zukunft noch weitere Versicherer fir
dieses Modell zu gewinnen.

finanzwelt: Wie schitzen Sie die Zukunft des AusschlieB3-
lichkeitsvertriebs ein?

Liebig» Die Entwicklung der letzten Jahre wird sich unserer
Einschatzung nach fortsetzen. Der AusschlieBlichkeitsvertrieb
wird weiter an Bedeutung verlieren, was vor allem zwei Griin-
de hat: Zum einen ist der demografische Wandel in diesem
Bereich besonders stark ausgeprégt, da der Nachwuchs fehlt.
Zum anderen sind Kunden heute deutlich informierter und er-
warten eine unabhéngige Beratung. Besonders die Zielgrup-
pe der [liquiden Delegierer’ legt dabei groBen Wert auf per-
sonliche Betreuung und optimale Lésungen in allen Facetten
— ein Anspruch, dem der AusschlieBlichkeitsvertrieb immer
seltener gerecht werden kann.

finanzwelt: Wie zufrieden waren Sie mit der Geschéaftsent-
wicklung im vergangenen Jahr?

Liebig» Wir sind Uberaus zufrieden mit der Geschéaftsent-
wicklung. Unser Wachstum ist organisch und eigenfinanziert
- Fremdkapital ist fur uns kein Thema. Seit Beginn des Jahr-
tausends konnten wir jedes einzelne Geschéftsjahr positiv
abschlieBen und in den meisten Jahren sogar mit neuen Re-
kordwerten bei Umsatz und Ertrag. Diese Stabilitat und Kon-
tinuitat sind fir uns nicht nur ein Grund zur Freude, sondern
auch ein Beweis fur die nachhaltige Stérke unseres Geschafts-
modells.

finanzwelt: Wie ist vfm im Bereich Digitalisierung aufge-
stellt?

Liebig» Die Digitalisierung ist ein zentraler Bestandteil unse-
rer Strategie. Mit unserem MVP keasy setzen wir MalB3stabe:
keasy bietet zahlreiche neue Tools, darunter eine Kl-gestiitz-
te, sprachgesteuerte Dokumentation. Darliber hinaus bieten
wir unseren Partnern innovative Losungen wie unseren Kl-ge-
stutzten vim-Copiloten fur das umfassende vim-Portal. Diese
digitalen Werkzeuge verschaffen uns einen klaren Wettbe-
werbsvorteil.

finanzwelt: Fiir welche Makler ist vfm besonders geeignet?
Liebig» Unser Angebot richtet sich vor allem an zwei Ziel-
gruppen: Zum einen an Umsteiger aus der AusschlieB3lich-
keit, die bereits einen selbst aufgebauten Bestand im Be-
reich Komposit vorweisen kénnen. Zum anderen an Makler,
die derzeit mit mehreren Dienstleistern zusammenarbeiten
oder noch keinen festen Partner haben und ihre Krafte so-
wie Bestédnde bindeln méchten. Gerade fiur diese beiden
Gruppen bieten wir optimale Voraussetzungen fiir nachhal-
tigen Erfolg. (mho)
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BERATER | VERMOGENSVERWALTUNG

Balance zwischen Betrieb
und Privatvermogen

Familiengefiihrte Unternehmen und inhabergefiihrte Mit-
telsténdler verfolgen ein zentrales Ziel: Sie wollen Betrieb
und Privatvermégen an die nédchste Generation weiterge-
ben. Eine strategische und vorausschauende Planung ist
dafiir unerlésslich. Doch wie gelingt es, unternehmerische
und private Interessen in Einklang zu bringen? Die Friih &
Partner Vermdgensverwaltung AG mit Sitz in Liechtenstein
nennt die wichtigsten Faktoren.

Familienunternehmer brennen flr ihren Betrieb. Als Eigenti-
mer fuhlen sie sich ihm eng verbunden - oft stérker als ein
angestellter Manager, der nur fir eine begrenzte Zeit Verant-
wortung tragt. Sie fihlen sich nicht nur ihrer Firma verpflich-
tet, sondern auch ihren Angehérigen. lhr wichtigstes Ziel ist
es, das geschaffene Vermdgen zu mehren und geordnet an
die n3chste Generation zu Ubergeben. Dabei stellt sich eine

zentrale Herausforderung: Wie l3sst sich die Balance zwischen
unternehmerischem und privatem Besitz wahren? Ein Thema,
das viele Unternehmer umtreibt — schlieBlich sind rund 90 %
aller Betriebe in Deutschland familiengefihrt, also rund 2,8
Millionen Familienunternehmen. Diese Unternehmen tragen
malBgeblich zur deutschen Wirtschaft bei, indem sie rund
37 % des Gesamtumsatzes erwirtschaften und etwa 56 % der
sozialversicherungspflichtigen Arbeitsplatze stellen. Finf Fak-
toren, auf die es dabei ankommt:

Unternehmens- und Privatbesitz klar trennen

Das Unternehmens- und Privatvermdgen zu trennen, ist ein
zentrales Instrument, um das Gesamtvermdgen zu erhalten.
Eine klare Aufteilung hilft, Risiken zu minimieren und die fi-
nanzielle Stabilitdt zu gewéhrleisten. In der Praxis wird dies
jedoch haufig vernachlassigt. Studien zeigen, dass nur et-
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Die Prinzipien
erfolgreicher Unter-
nehmer: erstklas-

sige Geschaftsmo-

delle, langfristiges

Denken und solide
Investitionen

was mehr als die Halfte der Familienunternehmen eine strik-
te Trennung zwischen privatem und betrieblichem Eigentum
vornimmt. Ein weiteres Drittel unterscheidet beide Bereiche
weitgehend, wahrend 11 % keine Trennung vorsehen. Eine
konsequente Abgrenzung kann dazu beitragen, den Besitz
breiter aufzustellen und wirtschaftliche Risiken zu reduzieren.

Den passenden Rahmen schaffen

Holdingstrukturen und Stiftungen kénnen die Basis fir den
langfristigen Vermogenserhalt bilden. Eine von allen Genera-
tionen getragene Familienverfassung kann Ziele, Verantwort-
lichkeiten und Werte klar definieren — und so helfen, Konflikte
zu vermeiden. Eine solche Charta legt fest, welche langfristi-
gen Ziele die Familie verfolgt und wie das Vermégen verwaltet
und weitergegeben wird. Untersuchungen belegen, dass Un-
ternehmen mit einer Familienverfassung 6konomisch erfolgrei-
cher sind: Laut einer Befragung der Wirtschaftspriifungs- und
Beratungsgesellschaft PwC verfigen bislang nur 35 % der
Familienunternehmen Uber eine derartige Verfassung — dabei
schneiden Unternehmen mit einem solchen Regelwerk 6kono-
misch oft besser ab. Eine Stiftung kann zudem helfen, Vermé-
genswerte zu biindeln und vor externem Zugriff zu schitzen.
Auch eine Holdinggesellschaft bietet Vorteile: Sie ermdglicht
es, Beteiligungen effizient zu verwalten und langfristige Struk-
turen fir die Unternehmensnachfolge zu schaffen.

Nachfolge langfristig planen

Eine vorausschauende Planung ist essenziell — auch mit Blick
auf die Unternehmensnachfolge. Laut einer Studie des Ins-
tituts fir Mittelstandsforschung Bonn stehen bis 2026 rund
190.000 Familienunternehmen in Deutschland vor einem Ge-
nerationenwechsel. Unternehmer sollten den Ubergabepro-
zess frihzeitig einleiten, um ihn ohne Zeitdruck und mit der
notigen Sorgfalt zu gestalten. Fehlende Planung kann gravie-
rende Folgen haben: Laut der Férderbank KfW droht bis 2026
rund 43.000 Betrieben die SchlieBung, weil keine Nachfolge-
regelung existiert. Ein strukturierter Ubergabeprozess stellt
sicher, dass das Unternehmen erfolgreich in Familienhand
bleibt und reibungslos an die ndchste Generation libergeht.

Vermégenswerte diversifizieren

Ein Grundprinzip der Kapitalanlage gilt auch fir Familien-
unternehmer: Diversifikation, also das Vermdgen breit zu
streuen. Das gesamte Kapital im eigenen Betrieb zu belassen,
birgt Risiken. Eine gezielte Streuung erhoht die finanzielle Si-
cherheit der Familie. Ein gut verteiltes Portfolio kann nicht nur
Stabilitat bieten, sondern auch Renditechancen verbessern.
Wir setzen auf eine ausgewogene Mischung aus Aktien von
rund 25 Unternehmen, ergénzt um Anleihen und Gold. So
lassen sich Risiken reduzieren und langfristig Vermogenswer-
te sichern. Diese Strategie orientiert sich an den Prinzipien
erfolgreicher Unternehmer: erstklassige Geschaftsmodelle,
langfristiges Denken und solide Investitionen.

Generalvollmacht: Handlungsfahigkeit sichern

Plotzlich krank, unerwartet abwesend - in solchen Momenten
muss das Unternehmen weiterlaufen. Eine Generalvollmacht
sorgt daflr, dass eine Vertrauensperson Entscheidungen tref-
fen und das Geschaft am Laufen halten kann. Besonders fiir
Familienunternehmen ist das essenziell, um das Vermdgen zu
erhalten. Ohne eine klare Regelung drohen Stillstand und Un-
sicherheit. Familienunternehmen brauchen schnelle und ver-
lassliche Entscheidungen. Eine Generalvollmacht stellt sicher,
dass auch in schwierigen Situationen jemand Verantwortung
Ubernimmt. Auch bei der Unternehmensnachfolge spielt die
Generalvollmacht eine Schlisselrolle. Sie ermdglicht es dem
Bevollméchtigten, bereits vor der formellen Ubergabe wich-
tige Weichen zu stellen. Ohne klare Regelungen riskieren Un-
ternehmer Verzégerungen und Unklarheiten — fur die Familie
ebenso wie fir das Unternehmen. Damit die Generalvoll-
macht im Ernstfall greift, sollte sie notariell beurkundet sein.
Sie lasst sich individuell anpassen und jederzeit widerrufen.
Wer rechtzeitig vorsorgt, verhindert Chaos und sichert den
Fortbestand des Unternehmens.

-Fazit

Die erfolgreiche Vermdgensplanung erfordert eine

durchdachte Strategie, die verschiedene Faktoren be-
riicksichtigt. Es gibt kein Patentrezept. Jede Unterneh-
merfamilie hat unterschiedliche Ziele und Bedurfnisse
- entsprechend individuell missen die Lésungen sein.

Nic Ritter Harald Wild

Geschaftsfihrer
Fruh & Partner Vermdgensverwaltung
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»Mach Deinen Job,
wir machen den Rest!”

Fonds Finanz ist Deutschlands gréBter Maklerpool. Im In-
terview spricht Geschaftsfiihrer Norbert Porazik iiber die
MMM-Messe 2025, die gréBten Herausforderungen fiir
Makler, die Konsolidierung im Pool-Markt sowie Chancen
durch Kiinstliche Intelligenz (KI).

finanzwelt: Herr Porazik, wie zufrieden sind Sie mit der
diesjahrigen MMM-Messe? Wie haben sich die Besucher-
zahlen entwickelt, was waren die Highlights?

Norbert Porazik» Dieses Jahr zog die MMM-Messe rund

5.800 Besucher an — das sind 100 mehr als im Vorjahr. Be-
stimmende Themen waren Kinstliche Intelligenz (KI), Ver-
waltungseinsparungen, die Unterstiitzung der Makler bei
Vertrieb und Marketing, Social Media und die Produkthigh-
lights der Aussteller. Im Vordergrund stehen naturlich immer
die personliche Bindung und der Austausch zwischen unseren
Vermittlern und unseren Produktgebern. Auf der MMM-Mes-
se kann ich als Makler an einem Tag alle relevanten Unterneh-
men und die eigenen Maklerbetreuer treffen. Deshalb ist die
Messe einfach immer ein groBes Highlight fir uns.
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finanzwelt: Wo sehen Sie aktuell die groBten Herausfor-
derungen und Chancen fiir Makler?

Porazik» Ganz klar im Bereich KI. Die gréf3te Herausforde-
rung fir einen Makler ist, mit den Entwicklungen im Bereich
der KI mitzuhalten. Das wére fir ihn alleine sehr schwer zu
stemmen. Wir sehen uns hier in der Pflicht, dem Makler Ki
so zur Verfigung zu stellen, dass er mit wenigen Klicks an
den Vorteilen und Errungenschaften partizipieren kann. Wir
verfolgen dabei zwei StoB3richtungen: Zum einen unterstitzt
unser Kl-Vertriebsteam den Makler bei der Neukunden-
akquise, bei der Bestandskunden-Terminierung, bei Social
Media und bei der Implementierung eigener Kl-Tools. Dazu
zahlt auch Voice KI, am besten mit der Stimme des Ver-
mittlers, so dass er 24 Stunden am Tag an sieben Tagen die
Woche fur seine Kunden erreichbar ist. Zum anderen haben
wir ein Betriebs-KI-Team, das unsere Mitarbeiter mit Super-
kréften ausstattet: Eine Datenerfassung und -verarbeitung in
Sekundenschnelle, die einhergeht mit einer héheren Quanti-
tat und Qualitdt der Daten. Was natdirlich auch wieder dem
Makler zugutekommt und dazu fiihrt, dass er noch lieber mit
uns zusammenarbeitet.

finanzwelt: Wie beurteilen Sie die fortschreitende Konso-
lidierung im deutschen Markt fiir Maklerpools?

Porazik» Wir beobachten natirlich die Entwicklungen, auch
wenn fir uns aktuell keine weitere Konsolidierung infrage
kommt. Wir machen mit unserem bestehenden Setup erst-
mal weiter. Die Zusammenarbeit von DEMV Deutscher Mak-
lerverbund und Fonds Finanz hat sich als das perfekte Match
erwiesen und wir fuhlen uns sehr wohl mit den Zukaufen, die
wir bisher getatigt haben: VersOffice, EDISOFT, VorFina und
viele mehr. Wir vereinen damit das Beste aus beiden Welten,
aus der Pool- und Direktanbindungswelt. Das ist sehr wich-
tig fir den Makler, weil der effektive Einsatz von Kl-Tools vo-
raussetzt, dass die Daten an einer Stelle komplett verfigbar
sind. Und das machen wir moglich. Es macht keinen Sinn,
die Kl auf einer Teilbasis der Daten arbeiten zu lassen. Bei
uns hat der Makler die gesamte Basis, all seine Daten und
Dokumente seiner Direktanbindung und Poolanbindung auf
einer Plattform. Nur so kann Kl ihre volle Wirkung entfalten
und spirbar entlasten.

finanzwelt: Wie hat sich lhr Geschaft 2024 entwickelt?
Wie ist lhr Ausblick fiir dieses Jahr?

Porazik» Nach unseren vorldufigen, noch nicht testierten
Zahlen konnten wir 2024 den Umsatz im Vergleich zum Vor-
jahr um rund 16 % auf 339 Mio. Euro steigern, der Gewinn
ist auf 15 Mio. Euro gestiegen. Die Haupt-Erfolgstreiber wa-
ren naturlich vor allem die Automatisierung und Digitalisie-
rung, die Kl und wie gesagt das Beste aus beiden Welten.
Immer mehr Makler kommen jetzt komplett zu uns, weil sie
die Vorteile erkennen, sowohl die Daten und Dokumente
aus der Direktanbindung als auch aus der Poolanbindung
auf einer Plattform zu haben. Auch fur dieses Jahr rechnen
wir mit einem weiteren Wachstum von tber 15 %, Uber alle
Sparten hinweg.

66

Die gréBte Herausforderung fiir einen
Makler ist, mit den Entwicklungen im
Bereich der Kl mitzuhalten.

finanzwelt: 2021 hat der Finanzinvestor HG Capital die
Mehrheit der Gesellschaftsanteile der Fonds Finanz liber-
nommen. Welches Zwischenfazit ziehen Sie heute?
Porazik» Wir sind sehr zufrieden und die Zusammenarbeit
klappt wie erwartet reibungslos. So konnten wir uns auch
mit dem DEMV zusammenschlieBen und dadurch Pool- und
Direktanbindungen biindeln. Das ware ohne HG Capital
nicht moglich gewesen. Kapital im Hintergrund zu haben,
gibt uns Freiheit und die Mdglichkeit, langfristige Pléane zu
entwickeln und umzusetzen. Und auch die Méglichkeit, poli-
tische Irrungen und Wirrungen durchzustehen, falls da etwas
kommen sollte. Zudem kénnen wir kiinftig auch weitere Zu-
kaufe machen.

finanzwelt: Die Digitalisierung und reibungslose Prozes-
se sind ein entscheidender Erfolgsfaktor fiir Maklerpools.
Wie ist lhr Status quo?

Porazik» Grundsétzlich spielt bei der Implementierung kost-
spieliger Technologie die Skalierung Uber die GroBe eine
entscheidende Rolle. Bei 30.000 Maklern sind die Skalen-
effekte natirlich besser als bei 3.000 Maklern. Dadurch kén-
nen wir uns auch viel mehr leisten als kleinere Pools und sind
unglaublich schnell in der Weiterentwicklung. Mit KI haben
wir einen weiteren Motor, der noch schneller lauft und die
Digitalisierung weiter vorantreibt. Es macht viel SpaB, den
Vermittlern das Leben damit zu erleichtern, ihre Effizienz zu
erhéhen und auf ihre Wiinsche einzugehen. In den nachsten
Wochen und Monaten wird es weitere Verbesserungen fir
Makler geben.

finanzwelt: Wie lauft ihre neue Leadplattform?

Porazik» Wir haben in Kooperation mit LeadCloser eine sehr
gute Leadplattform aufgebaut und bieten die Kombination
aus Lead-Anbieter und Maklerpool an. Wir statten unsere
Makler gerade sehr stark mit Leads extrem hoher Qualitat
aus, die wir zum Selbstkostenpreis weitergeben. Wir produ-
zieren aktuell sogar mehr Leads, als wir bei unseren Maklern
unterbringen kdnnen. Daher legen wir immer héhere Qua-
litdtsmalBstabe an und Uberprifen viele Daten im Vorfeld.
Wir schreiben auch viel mehr Umsatz, weil die Makler unser
Leadportal immer stérker nutzen.

finanzwelt: Was raten Sie den Maklern in diesen unruhi-
gen Zeiten?

Porazik» Also, ich kann den Maklern nur zurufen: Mach Du
Deinen Job, geh beraten, wir machen den Rest! (mho)
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BERATER | KI UND CYBERSICHERHEIT

Im Reich der sensiblen
Kundendaten

Der Einsatz Kiinstlicher Intelligenz (KI) verédndert die
Anforderungen an Datenschutz und Cybersicherheit
im Finanzsektor. Mit dem zunehmenden Fortschritt der
Technologie wird der Schutz sensibler Daten immer an-
spruchsvoller. Um dieser Herausforderung zu begegnen,
arbeiten viele Vermdgensverwalter zunehmend mit Fin-
Techs zusammen. Bei der Wahl des richtigen Technolo-
giepartners riicken nun neue Kennzahlen in den Fokus.
Ein Privacy-by-Design-Ansatz und hohe Cyber-Resilienz
werden zu Schliisselfaktoren in der Zusammenarbeit zwi-
schen Banken und FinTechs. Finanzinstitute miissen zu-
dem eine hohe Systemverfligbarkeit erreichen, was durch
die Kombination von synchronen und asynchronen APls
méglich ist. Auch Transparenz wird bei der Cloud-Migra-
tion immer wichtiger fiir die Banken.

Der Finanzsektor steht an einem Wendepunkt: Vertrauen
war schon immer die unverzichtbare Grundlage fir den
Umgang mit Milliardensummen und hochsensiblen
Kundendaten - doch im Zeitalter der Kinstli-
chen Intelligenz wird dieser Faktor wichtiger
denn je. Die Technologie ist langst tief in
der Branche etabliert: Laut der Glo-
bal Benchmark Study 2024 flieBt
bereits ein Drittel der Budgets
fur digitale Transformation in
Kl-Technologien wie maschi-
nelles Lernen und gene-
rative Kl (GenAl). Doch
mit ihrer zunehmenden
Verbreitung  steigen
auch die Risiken. ,In-
Cyber-
nehmen

telligente”
angriffe
zu und die Sicher-
heitsarchitektur
der  Finanzwelt
gerét zunehmend
unter Druck. In
einer PwC-Um-
frage aus dem
Jahr 2024 gaben
mehr als die Half-
te der befragten
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Vermdgensverwalter an, dass disruptive Technologien ihre
Sicherheitsstrategien erheblich beeinflussen. Gleichzeitig
steigen die Anforderungen an den Datenschutz, da groBe
Mengen sensibler Daten verarbeitet werden und komplexe
Systeme die Transparenz von Entscheidungen erschweren.

Um diese Herausforderungen zu meistern, setzen immer
mehr Banken auf FinTech-Partnerschaften — inzwischen auch
fast die Halfte der etablierten Institute. Bei der Wahl eines
Digitalisierungspartners sind SicherheitsmafB3nahmen, Com-
pliance, Skalierbarkeit und die Reputation des Anbieters
entscheidend. Mit der wachsenden Nutzung von Ki riicken
jedoch auch neue Standards in den Fokus: Privacy-by-De-
sign, maximale Systemverflgbarkeit und die Minimierung
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von Drittparteirisiken sind wichtiger denn je. IT-Manager
und Entscheidungstrager missen diese Faktoren strate-
gisch beriicksichtigen, um den richtigen Technologiepartner
zu wéhlen und die digitale Transformation zu ihrem Vorteil
zu nutzen.

Datenschutz versus Innovation

Kl eréffnet neue Méglichkeiten fir Vermégensverwalter
- von personalisierten Finanzdienstleistungen bis hin zu
prazisen Analysen. Die Innovation hat jedoch ihren Preis:
KI-Modelle bendtigen grof3e Mengen an sensiblen Kunden-
daten, die nicht nur gespeichert, sondern auch tber lange
Zeitrdume aufbewahrt und kontinuierlich aktualisiert wer-
den mussen. Genau hier liegt die Herausforderung: Je mehr
Daten verarbeitet werden, desto groBer ist das Risiko von
Datenschutzverletzungen, Cyberangriffen und regulatori-
schen VerstoBen. Mit der rasanten Verbreitung von Kl ste-
hen Banken vor einem Balanceakt zwischen technologischer
Innovation und der Einhaltung strenger Datenschutzbestim-
mungen. Der Ansatz fir solche Initiativen ist, die Daten-
schutzbestimmungen stets zu priorisieren. Das bedeutet,
dass jedes KI-System nach dem Privacy-by-Design-Prinzip
entwickelt werden muss. Personenbezogene Daten (Per-
sonally Identifiable Information) missen aus den Trainings-
daten entfernt oder anonymisiert werden. Ist eine Anonymi-
sierung nicht moglich, sollte die Kl-Architektur so gestaltet
werden, dass der Datenschutz gewéhrleistet ist, indem
beispielsweise externe Kl-Dienste von groBen Anbietern
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sorgfaltig evaluiert werden und in bestimmten Fallen lokal

gehostete Open-Source-Modelle bevorzugt werden. Die

Methode basiert auf der Tatsache, dass Datenschutz-

bestimmungen den Einsatz von technologischen

Innovationen bestimmen - nicht umgekehrt.

Banken sollten mit einem Finanzdienstleis-

ter zusammenarbeiten, der sich strikt an
dieses Prinzip hélt.

Systemverfiigbarkeit als zentrale
Kennzahl
Die neue Generation von An-
legern erwartet von Finanz-
instituten nicht nur Persona-
lisierung und Schnelligkeit,
sondern auch eine nahtlo-
se 360-Grad-Betreuung.
Daher missen Banken
IT-Systeme  bereitstel-
len, die das wachsende
Transaktionsvolumen
zuverlassig bewaltigen
kénnen. Ein  wichti-
ges Kriterium fur die
Auswahl des richtigen
Technologiepartners ist
die  Systemverfligbar-

keit. Unser gréBter Kunde verwaltet einen Kundenstamm im
oberen Millionenbereich und ein jéhrliches Transaktionsvolu-
men im dreistelligen Millionenbereich, mit Spitzenbelastun-
gen von etwa 200 bis 300 Transaktionen pro Sekunde.

Viele Banken unterschétzen jedoch einen entscheidenden
Aspekt: Die richtige API-Strategie ist entscheidend, um die
Systemverfligbarkeit auch bei hoher Belastung sicherzu-
stellen. Sie muss auf einer Kombination aus synchronen und
asynchronen Schnittstellen beruhen. Fur Echtzeitanwendun-
gen wie Webbanking oder Front-Office-Systeme bendtigen
Banken eine schnelle und effiziente Kommunikation zwi-
schen den Systemen. Hier kénnen synchrone APls verwen-
det werden, die Daten schnell senden und empfangen und
so eine reibungslose Leistung und kurze Antwortzeiten ge-
wahrleisten. Fir Prozesse, die keine sofortige Antwort erfor-
dern, sind asynchrone APIs mit Nachrichtenwarteschlangen
zu empfehlen. Diese erméglichen es den Systemen, Anfra-
gen im Hintergrund zu verarbeiten, was einen reibungslosen
Ablauf auch bei hoher Arbeitslast gewahrleistet.

Sicherheit geht nur mit Transparenz

Nicht nur interne Datenliicken, sondern auch externe Bedro-
hungen setzen die Finanzinstitute zunehmend unter Druck.
Cyber-Resilienz — die Fahigkeit, Angriffe schnell abzuweh-
ren und sich davon zu erholen - ist heute eine Grundvor-
aussetzung fur die Zusammenarbeit zwischen Banken und
FinTechs. Die Lésungen mussen regelméaBige Penetrations-
tests, Incident-Response-Frameworks und Datensicherungs-
systeme umfassen. Zugleich setzen immer mehr Finanzinsti-
tute auf Cloud-Lésungen. Laut einer KPMG-Studie aus dem
Jahr 2023 gaben 63 % der befragten Finanzunternehmen
an, dass sie neue IT-Projekte lieber in der Cloud umsetzen.
Mit dieser Entwicklung wachst aber auch die Nachfrage
nach mehr Transparenz bei den Finanzinstituten. In welchem
Land befinden sich die Server, auf denen die Kundendaten
gespeichert sind, und was bedeutet das fur die Regulie-
rung? Welche SicherheitsmaBnahmen ergreifen die von den
FinTechs genutzten Drittplattformen? Die Banken erwarten
klare Antworten und hochste Standards. Dies ist besonders
wichtig flr international aktive Finanzinstitute. Sie brauchen
Technologiepartner mit grenziiberschreitender regulatori-
scher Expertise.

T
Karl im Brahm

CEO-DACH
Objectway
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BERATER | INTERVIEW

Viele Digitalisierungsprojekte
scheitern am unzureichenden
Veranderungsmanagement

Dr. Sebastian Schulz war viele Jahre Operations- und IT-
Vorstand bei der VHV Versicherung in Hannover. Seit An-
fang des Jahres komplettiert er das Vorstandsteam bei der
Wiirzburger Pentadoc AG. Einem Beratungsunternehmen
fiir IT, Prozessoptimierung und digitaler Transformation in
der Versicherungswirtschaft. Wir haben mit ihm liber die
digitalen Herausforderungen der Branche gesprochen, wo
sie aktuell steht und wohin sie sich in den kommenden Jah-
ren entwickeln wird. Ein spannender Austausch und Ein-
blick in die digitale Transformation und welche Rolle ein
Beratungsunternehmen wie die Pentadoc dabei einnimmt.

finanzwelt: Herr Dr. Schulz, Sie sind von lhrer Position als
Vorstand fiir Operations und IT der VHV Allgemeine Ver-
sicherung sowie Sprecher der Geschaftsfiihrung der VHV
solutions zum Beratungsunternehmen Pentadoc AG ge-
wechselt und verstérken dort seit Januar 2025 das Vor-

standsteam. Was reizt Sie an |hrer neuen Aufgabe?

Dr. Sebastian Schulz» In meiner Zeit bei der VHV konnte ich
umfassende Erfahrungen im Bereich Operations und Digitale
Transformation sammeln. Ich habe dabei aus erster Hand er-
lebt, was es bedeutet, diese Themen in all seinen Facetten in
einem Versicherungskonzern in die Praxis umzusetzen — mit
allen Chancen, Herausforderungen und Stolpersteinen. Nach
15 Jahren auf der Unternehmensseite hat es mich gereizt, die
Perspektive zu wechseln und meinen Erfahrungsschatz tber
Unternehmensgrenzen hinaus wertstiftend einzubringen. An
der Pentadoc hat mich schon immer die Umsetzungsstarke
fasziniert: Hier werden innovative Anséatze nicht nur diskutiert
und konzipiert, sondern konsequent zum Leben erweckt —im-
mer mit dem klaren Fokus auf den konkreten Nutzen fir den
Kunden. Diese Kombination aus strategischem Weitblick und
Hands-on-Mentalitat passt perfekt zu meinem eigenen Natu-
rell und macht die neue Aufgabe fir mich so spannend.
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finanzwelt: Welche besonderen Stérken bringen Sie mit
und welche neuen Impulse mdchten Sie setzen?

Dr. Schulz» In den letzten zehn Jahren durfte ich die Ent-
wicklung eines der erfolgreichsten Versicherungskonzerne
Deutschlands aktiv mitgestalten und sowohl fachlich als auch
methodisch eine entsprechende Expertise aufbauen. Dieses
Know-how und meine Erfahrungen in den Bereichen Opera-
tions und Kundenservice, Digitale Transformation sowie Lea-
dership werde ich natirlich in meine neue Rolle einbringen.
Darlber hinaus hat es mir schon immer viel Freude bereitet,
Unternehmen und Unternehmensbereiche im Sinne der Mitar-
beitenden, Kunden und Vertriebspartner weiterzuentwickeln.
Das werde ich sowohl in die Pentadoc einbringen als auch fir
unsere Kunden versuchen, Impulse zu setzen.

finanzwelt: Die Pentadoc AG ist ein Beratungsunternehmen
fir digitale Transformation und schwerpunktmaBig in den
Branchen der privaten Versicherungswirtschaft und der ge-
setzlichen Krankenversicherung tatig. Was ist der USP von
Pentadoc und wie unterscheidet es sich von anderen Be-
ratungsunternehmen?

Dr. Schulz» Die Pentadoc beschéftigt sich seit tber 25 Jahren
mit der Digitalisierung und Optimierung von Prozessen und
verflgt damit Uber ein einzigartiges Know-how in diesem Be-
reich. Was uns besonders auszeichnet, ist unser individueller
Ansatz: Wir arbeiten nicht mit vorgefertigten Blaupausen oder
vorgepréagten, standardisierten Technologien, sondern ent-
wickeln herstellerunabhéngig Lésungen, die genau auf die
Anforderungen unserer Kunden zugeschnitten sind. Ein wei-
terer wichtiger USP ist unsere Stérke im Bereich organisatio-
nale Transformation und Change-Management. Wir wissen,
dass viele Digitalisierungsprojekte weniger an der Technik
als vielmehr am unzureichenden Verdnderungsmanagement
scheitern. Erfolgreiche Transformationen erfordern die enge
Verzahnung von Prozess-, Technologie- und Organisationsent-
wicklung — und genau diese ganzheitliche Perspektive bieten
wir aus einer Hand.

finanzwelt: Die Digitalisierung ist eine fortlaufende Dauer-
baustelle bei Versicherungen. In welchen Bereichen se-
hen Sie in der deutschen Versicherungsbranche noch den
stérksten Nachholbedarf?

Dr. Schulz» Viele Versicherer haben zu lange damit gewartet,
ihre veralteten [T-Systeme zu modernisieren. Das lasst sich gar
nicht auf einen bestimmten Bereich eingrenzen. Die Folge ist,
dass wichtige Kunden- und Vertriebsanforderungen heute oft
nur mit hohem Aufwand oder gar nicht umgesetzt werden
konnen. Zudem bleiben die Potenziale, die Kl bietet, vielerorts
ungenutzt. Die Branche braucht daher einerseits einen langen
Atem, wenn es um die Erneuerung der Kernsysteme geht. An-
dererseits ist es ebenso wichtig, kurzfristig Briickentechnolo-
gien einzusetzen, um den operativen Druck im Kundenservice
zu reduzieren und den steigenden Kosten zu begegnen. Diese
Balance aus strategischer Erneuerung und pragmatischer Ent-
lastung ist eine der zentralen Herausforderungen.

finanzwelt: Welche neuen IT-Trends kennzeichnen den
Versicherungsmarkt in diesem Jahr besonders?

Dr. Schulz» Die Modernisierung der Kernsysteme und die
Erneuerung der Anwendungslandschaften bleiben auch
2025 zentrale Themen. Parallel dazu gewinnt der Einsatz
von Kl weiter an Bedeutung und das sowohl in der Regu-
latorik als auch im Vertrieb und Kundenservice. Allerdings
zeigt sich: Ohne eine saubere Datenbasis und modernes
Datenmanagement bleiben viele Kl-Initiativen weit hinter
den Erwartungen zuriick. Deshalb ricken derzeit vor allem
intelligente Input- und Anliegenmanagement-Lésungen in
den Fokus, die helfen, Daten strukturiert zu erfassen und
Prozesseffizienz zu steigern.

finanzwelt: Welche Rolle spielt das Thema K fiir die Pen-
tadoc? In welchen Bereichen werden Kl-Lésungen bereits
bei Versicherern eingesetzt?

Dr. Schulz» Kl eréffnet dort neue Méglichkeiten, wo klassi-
sche Technologien an ihre Grenzen stoBen und kann dari-
ber hinaus Lésungen und Ansatze ermdglichen, die bislang
undenkbar waren. Deshalb haben viele Versicherer bereits
in Kl-Technologien investiert. Doch der Weg von der Idee
bis zum produktiven Einsatz ist oft steinig. Haufig scheitert
es daran, die passenden Anwendungsfelder zu identifizieren
oder den Nutzen im produktiven Betrieb wirklich zu heben.
Hier setzen wir mit unserer tiefen Branchen- und Prozess-
kenntnis an: Wir helfen unseren Kunden, geeignete Anwen-
dungsfélle zu finden, entwickeln erste Prototypen und be-
gleiten sie bei der Uberfiihrung in den produktiven Betrieb.
Aufgrund der hohen Relevanz des Themas haben wir An-
fang dieses Jahres die 5Plus GmbH als Tochterunternehmen
gegrindet, die sich gezielt auf eine ganzheitliche Kl-Trans-
formation fokussiert.

finanzwelt: An welchen zukiinftigen IT-Lésungen arbeiten
Sie gerade?

Dr. Schulz» Wir verstehen uns bewusst als unabhangiges
Beratungsunternehmen und sind kein Systemhaus. Diese
Unabhangigkeit gegeniiber Softwareanbietern und eigenen
Lésungen ist uns und unseren Kunden wichtig. Eine Ausnah-
me bilden kleinere Kl-Lésungen, da wir hier immer wieder
feststellen, dass der Markt bestimmte Bedarfe unserer Kun-
den noch nicht abdeckt.

finanzwelt: Wie hat sich das Gesché&ft von Pentadoc 2024
entwickelt, wie ist Ihr Ausblick fiir dieses Jahr?

Dr. Schulz» Die Versicherungs- und Finanzbranche befindet
sich weiterhin im Umbruch und die Nachfrage nach Bera-
tung in den Bereichen digitale Transformation, KI und Ope-
rations-Plattformen ist ungebrochen hoch. Entsprechend
konnten wir auch 2024 unser Geschaft erfolgreich ausbauen.
Diesen Weg wollen wir 2025 konsequent, aber gut dosiert
fortsetzen. Denn bei allem Wachstum steht fur uns immer
an erster Stelle, dass unsere Kunden die gewohnte Qualitat
und Expertise erhalten. (hs)
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Sieben auf einen Streich

Zahlen, Daten, Fakten - und inre Bedeutung fur die Beraterbranche

In dieser finanzwelt-Rubrik werfen wir einen Blick auf Studien und Statistiken, Quoten und Quersummen. Und da bekann-
terweise ein Bild mehr sagt als tausend Worte, erkldren wir mit praktischen Grafiken den Zustand hinter den aktuellen,
bemerkenswerten oder unglaublichen Zahlen - von A wie Anlageklasse bis Z wie Zinssenkung. (sg)

225 Dollar fir Tesla-Aktie

Direkt nach dem Wahlsieg Donald Trumps am 05. November
2024 begann der Kurs der Tesla-Aktie in zuvor ungekannte
Hdhen zu steigen. Seinen Héchstwert erreichte das Papier am
17. Dezember 2024 mit rund 480 US-Dollar. Keine drei Monate
spater sieht die Welt fiir das Unternehmen indes ganz anders
aus, wie der Blick auf die Statista-Grafik zeigt. Am 18. Marz war
eine Aktie des E-Auto-Herstellers noch etwas mehr als 225 US-

Teslas Wahlgewinne haben
sich in Luft aufgeldst

Entwicklung des Schlusskurses der Tesla-Aktie
seit dem 1. Oktober 2024

17. Dez 2024 -
500% 479,865 Hochstwert

4008

Dollar wert — das entspricht einem Riickgang von 53 %.

Ein halber Liter Wasser

Alle neuen Technologien verwenden Halbleiter bei der

integrierten Schaltkreisen und Dioden. Bei der Herstellung von Halbleitern verbraucht
eine mittelgroBe Fabrik so viel Wasser wie eine Stadt mit 58.000 Einwohnern. Der
ist 400-mal gréBer als der von Ol. ChatGPT beispielsweise
trinkt pro 20 Befehle einen halben Liter Wasser. Rechenzentren verbrauchen Wasser

Iu

wvirtuelle Wasserhande

hauptsachlich fiir die Kiihlung, wédhrend in einer Halbleiterfabrik Wasser ein wichtiger

Bestandyteil fast aller Teile des Herstellungsprozesses ist.

300%
225,315

—
200%

5. Nov 2024 - "

Trump gewinnt die 18. Mar 2025 -

4 US-Prasidentschaftswahl 53 Prozent unter
100% Hachstwert

OF Okt Now Dez lan
2024 2025

statista”a 4

85 % Bargeldsuchende

Im Jahr 2021 sagten 93 % der im Auftrag der Deutschen Bun-
desbank befragten Menschen, dass sie es sehr oder ziemlich
einfach finden, den nachsten Geldautomaten oder Bankschal-
ter zu erreichen. Zwei Jahre spéter ist dieser Wert auf 85 %
gefallen. Im selben Zeitraum schlossen etwa 5.000 Bankfilia-
len. Gleichzeitig wurden rund 2.000 Bankomaten auBler Be-
trieb genommen.

-/

Others
Cooling Tower 4%
9% \

Scrubber
11%

Herstellung von Mikrochips,
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Jeder flinfte Restaurantbesucher ’

Die Halfte der Deutschen (50,7 %) zahlt immer noch gerne bar, doch digita- 0 »
le Zahlungsmethoden erfreuen sich immer gréBerer Beliebtheit: Eine repra- \:'

sentative Umfrage der Finanztechnologie-Plattform Adyen zeigt nun, wie die
Deutschen am liebsten in Restaurants bezahlen - und wie es um die Trink-
geld-Gewohnheiten hierzulande steht. Jeder fiinfte Gast wiirde ein Restau-
rant meiden, wenn dort ausschlieBlich bar bezahlt werden kann. Besonders
stark ausgepragt ist diese Einstellung bei den 30- bis 39-Jahrigen: 31,2 %

dieser Altersgruppe geben an, in solchen Fallen auf den Besuch zu verzichten.

Trump-Effekt? USA verzeichnen
weniger Reisende aus Europa

Entwicklung der Anzahl der Reisenden aus Westeuropa
in die USA 2025 ggti. 2024 (in %)

W Jan 2025 ggi. Jan 2024 [ Feb 2025 ggil. Feb 2024

Deutschland @ . -1,6 |
Frankreich { ) a5 -3,9 I—
Ubriges Westeuropa 0 19 mos
Spanien @ 40 -I: 53
Italien { ) :D,I:ISIZ
UK 3 3,7 o

statista%a ‘

MSCI legt um 7,7 % 2u

Der Healthcare-Sektor hat sich in den ersten Mo-
naten des Jahres 2025 als widerstandsféhiger und
attraktiver Markt présentiert. Besonders in unsiche-
ren Marktphasen konnten Healthcare-Aktien mit
Stabilitdt punkten. Der MSCI World Health Care
Index legte seit Jahresbeginn um 7,7 % zu und
schnitt damit deutlich besser ab als der Gesamt-
markt, gemessen am MSCI World Index, der um
2,8 % zulegen konnte.

Minus 8,5 % USA-Reisende

Wird Donald Trump und seine Politik
zum Problem fiir den US-Tourismus?
Das Unternehmen Tourism Econo-
mics schatzt, dass die Umsatze
um 64 Mrd. US-Dollar niedriger
ausfallen kdénnten. Bezogen
auf alle Lander und Regionen
der Welt ging die Zahl der Be-
sucher im Februar um 2,4 %
zurilick. Das gilt besonders fiir
Deutschland: Flogen bereits
im Januar weniger Bundesbiir- R
ger liber den Atlantik, brach der
Reiseverkehr im Februar mit einem
Minus von 8,5 % regelrecht ein.

-/

78 % setzen MVPs ein

Die neue Studie , AssCompact TRENDS 1/2025" zeigt, wie
verbreitet Maklerverwaltungsprogramme (MVPs) in der Ver-
sicherungsvermittlung sind: Laut der Befragung setzen 78 %
der ungebundenen Vermittlerinnen und Vermittler ein MVP
ein, wéhrend 22 % darauf verzichten. Die Mehrheit nutzt so-
mit digitale Lésungen, um ihre Prozesse effizienter zu gestal-
ten und den Uberblick tiber Kunden, Vertrédge und Dokumen-
te zu behalten. Im Jahr 2019 hatten einer entsprechenden
Umfrage zufolge 72 % der Befragten ein MVP im Einsatz.
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Die Risiken der
Finanzdienstleister

Finanzdienstleister und Versicherungsmakler stehen im Ge-
schéftsalltag vor einer Vielzahl rechtlicher Risiken, die aus
ihrer beratenden und vermittelnden Téatigkeit resultieren.
Diese Risiken entstehen nicht nur aus vertraglichen Pflich-
ten gegeniiber Kunden und Geschéftspartnern, sondern
auch durch regulatorische Anforderungen und haftungs-
rechtliche Vorgaben. Eine umfassende juristische Beglei-
tung kann helfen, diese Herausforderungen zu bewiltigen
und eine rechtssichere Gesché&ftsgrundlage zu schaffen.

Finanzdienstleister und Versicherungsmakler bewegen sich
in einem rechtlich hochregulierten Umfeld, das zahlreiche
Fallstricke birgt. Schon kleine Fehler in der Beratung, Nach-
l&ssigkeiten bei der Einhaltung gesetzlicher Vorgaben oder
unklare vertragliche Regelungen konnen schwerwiegende
Konsequenzen nach sich ziehen. Die damit verbundenen Ri-
siken betreffen nicht nur die finanzielle Stabilitét eines Unter-
nehmens, sondern auch dessen Reputation und langfristige
Wettbewerbsfahigkeit. Gerade in einem Geschéftsfeld, das

uw’ :

36

finanzwelt 02 | 2025

Foto: © VicenSanh - stock.adobe.com



Foto: © Benerjee & Kollegen

von Vertrauen und Zuverlassigkeit gepragt ist, kann eine ein-
zige rechtliche Auseinandersetzung existenzbedrohend sein.
Umso wichtiger ist es, die typischen Risiken zu kennen und
ihnen aktiv zu begegnen. Ein wesentliches Risiko fir Finanz-
dienstleister und Versicherungsmakler liegt in der Beratungs-
und Vermittlungshaftung. Kunden erwarten eine fundierte
Beratung, die ihre individuellen Bedirfnisse beriicksichtigt
und auf transparenten Informationen beruht. Werden jedoch
wesentliche Informationen Uber Anlage- oder Versicherungs-
produkte verschwiegen, Risiken nicht ausreichend dargestellt
oder falsche Versprechen gemacht, kénnen Kunden Scha-
densersatzforderungen geltend machen. Besonders pro-
blematisch ist, dass Haftungsanspriiche oft erst Jahre spater
auftreten, wenn sich etwa Anlageprodukte nicht wie erwartet
entwickeln.

Compliance und Datenschutz
sind wichtige Herausforderungen

Ein weiteres Risiko ergibt sich aus der Einhaltung regulato-
rischer Vorschriften. Finanzdienstleister und Versicherungs-
makler unterliegen strengen gesetzlichen Rahmenbedin-
gungen, die durch européische und nationale Vorgaben,
wie die MIFID II-Richtlinie oder das Versicherungsvertrags-
gesetz (VVG), bestimmt werden. VerstoBe gegen Dokumen-
tations- und Aufklarungspflichten oder die Missachtung von
Compliance-Anforderungen kénnen empfindliche BuBgel-
der und aufsichtsrechtliche Konsequenzen nach sich ziehen.
Vertragsrechtliche Konflikte stellen ein drittes zentrales Risi-
ko dar. Dies betrifft sowohl die Beziehungen zu Kunden als
auch zu Geschéftspartnern, wie Versicherungsunternehmen
oder Fondsanbietern. Unklare Vertragsformulierungen oder
einseitig benachteiligende Regelungen kénnen zu Streitig-
keiten fUhren, die im schlimmsten Fall in langwierige und
kostenintensive Gerichtsverfahren miinden. Zusatzlich sind
DatenschutzverstoBe ein wachsendes Problemfeld. Mit der
Datenschutz-Grundverordnung (DSGVO) sind Finanzdienst-
leister und Versicherungsmakler verpflichtet, persénliche
Kundendaten sorgféltig zu behandeln und vor unbefugtem
Zugriff zu schitzen. Bereits kleine Nachlassigkeiten, etwa bei
der Datenverschlisselung oder der Einwilligung zur Daten-
verarbeitung, kénnen hohe Strafen und Vertrauensverluste
zur Folge haben.

Die Folgen rechtlicher Risiken

Die Konsequenzen dieser Risiken gehen Uber finanzielle Ein-
buBen hinaus. Schadensersatzanspriiche, Vertragsstrafen oder
BuBgelder kénnen insbesondere kleinere Maklerunternehmen
erheblich belasten. Zudem kann ein Imageschaden durch ne-
gative Presse oder Kundenbewertungen die langfristige Markt-
position gefdhrden. Auch die interne Arbeitsbelastung steigt,
da rechtliche Streitigkeiten haufig zeitintensive Kldrungen und
organisatorische MaBnahmen erfordern. Nicht zuletzt droht
der Verlust der Zulassung oder Registrierung, wenn grundle-
gende gesetzliche Pflichten nicht eingehalten werden.

In diesem komplexen Umfeld bietet die Zusammenarbeit mit
externen juristischen Experten eine wirksame Ldsung, um
rechtliche Schwierigkeiten proaktiv zu vermeiden und be-
stehende Konflikte effizient zu |6sen. Eine der zentralen Auf-
gaben externer Rechtsberater besteht in der préventiven Ri-
sikoanalyse. Sie priifen Vertragsgestaltungen, Arbeitsablaufe
und Compliance-MaBnahmen auf potenzielle Schwachstellen
und entwickeln Strategien, um diese zu beheben. So kénnen
beispielsweise standardisierte Beratungsvorlagen oder umfas-
sende Datenschutzrichtlinien erstellt werden, die den recht-
lichen Anforderungen entsprechen. Darliber hinaus unterstiit-
zen Rechtsanwélte bei der Klarung konkreter Streitfélle. Sie
vertreten die Interessen des Unternehmens in Verhandlungen
oder vor Gericht und sorgen dafiir, dass berechtigte Anspri-
che durchgesetzt und unberechtigte Forderungen abgewehrt
werden. Gerade in Haftungsféllen ist eine fundierte juristische
Expertise entscheidend, um Schadensersatzforderungen zu
minimieren oder abzuwenden. Ein weiterer wichtiger Aspekt
der externen juristischen Begleitung ist die Schulung und Wei-
terbildung von Mitarbeitern. Durch gezielte Trainings kénnen
Finanzdienstleister und Versicherungsmakler iber neue ge-
setzliche Anforderungen informiert und fur rechtliche Risiken
sensibilisiert werden. Dies starkt die interne Kompetenz und
trégt dazu bei, Fehler in der Praxis zu vermeiden.

- Fazit

Die rechtlichen Risiken, denen Finanzdienstleister und
Versicherungsmakler ausgesetzt sind, erfordern ein
hohes Mal3 an Aufmerksamkeit und Sachverstand.

Ohne eine gezielte Strategie zur Risikominimierung
kénnen die Folgen solcher Risiken die Existenz eines
Unternehmens geféhrden. Externe juristische Beglei-
tung bietet hier eine unverzichtbare Unterstiitzung,
um eine rechtssichere Basis fir die tagliche Arbeit zu
schaffen, Konflikte professionell zu 16sen und langfris-
tig das Vertrauen der Kunden zu bewahren. Indem Fi-
nanzdienstleister und Versicherungsmakler rechtliche
Risiken friihzeitig erkennen und systematisch angehen,
kénnen sie ihre Position am Markt sichern und ihren
Ruf als verlassliche Partner stérken.

Dr. Tim Banerjee
Griunder und Partner
Kanzlei Banerjee & Kollegen
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Vorfalligkeitsentschadigung
beim Immobiliarkreditvertrag

Am 03. Dezember 2024 fillte der Bundesgerichtshof
(BGH) ein richtungsweisendes Urteil (Az. XI ZR 75/23), das
erhebliche Auswirkungen auf die Praxis der Vorfilligkeits-
entschiadigung bei Immobiliendarlehen hat. Dieses Urteil
betrifft insbesondere die Anforderungen an die Klarheit
und Versténdlichkeit von Vertragsklauseln zur Berechnung
der Vorfilligkeitsentschiddigung und stérkt die Rechte der
Verbraucher. Betroffen sein diirften tausende Kreditvertra-
ge aus dem Bereich genossenschaftlicher Banken.

Hintergrund des Urteils

Im vorliegenden Fall schlossen die Klager im Dezember 2018
und Februar 2019 zwei Immobiliendarlehensvertrége Uber
Nettodarlehensbetrdge von 170.000 Euro und 20.000 Euro
zum Kauf eines Zweifamilienhauses ab. Der vertragliche Zins
war fur je zehn Jahre festgeschrieben, wobei die Darlehen
nach diesen zehn Jahren noch nicht vollstandig getilgt sein
wirden. Auf Basis der vereinbarten Konditionen ergab sich

eine voraussichtliche Vertragslaufzeit von 20 Jahren und acht
Monaten bzw. 14 Jahren und drei Monaten. Die Darlehens-
nehmer entschieden sich Mitte 2020 fur eine VerduBerung
der Immobilie und wollten die Darlehen vorzeitig zuriick-
zahlen. Die Bank forderte darauf eine Vorfalligkeitsentsché-

digung von insgesamt lber 15.000 Euro. Die Klager zahlten
einen Teil der Summe unter Vorbehalt und klagten auf Rick-
erstattung mit der Begriindung, die vertraglichen Angaben
zur Berechnung der Vorfélligkeitsentschadigung seien unzu-
reichend und nicht klar verstandlich.

Die entscheidende Klausel in den beiden Darlehens-
vertragen lautete: ,Der Zinsverschlechterungsscha-
den als der finanzielle Nachteil aus der vorzeitigen
Darlehensabldsung, das heift, die Differenz zwischen
dem Vertragszins und der Rendite von Hypotheken-
pfandbriefen mit einer Laufzeit, die der Restlaufzeit
des abzulésenden Darlehens entspricht.”

Entscheidung des BGH

Der BGH bestétigte die Vorinstanzen (Landgericht Franken-
thal und Oberlandesgericht Zweibriicken) und entschied zu-
gunsten der klagenden Verbraucher. Er stellte fest, dass die
verwendete Vertragsklausel zur Berechnung der Vorfallig-
keitsentschadigung nicht den gesetzlichen Anforderungen an
Klarheit und Verstandlichkeit entsprach. Konkret beméngelte
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der BGH die Formulierung, die sich auf die ,Restlaufzeit des
abzulésenden Darlehens” bezog. Diese Formulierung kénne
den Eindruck erwecken, dass sich die Berechnung der Vorfal-
ligkeitsentschadigung auf die gesamte Vertragslaufzeit bezie-
he, obwohl die Zinserwartung der Bank nur fir maximal zehn
Jahre und sechs Monate rechtlich geschiitzt sei.

Rechtliche Grundlagen

Grundsatzlich sind Immobiliardarlehensvertrdge auf eine
lange Laufzeit ausgelegt und die Konditionen in der Regel
fur viele Jahre festgeschrieben. Doch im Leben gibt es Ver-
anderungen, die mit einem langjéhrigen Vertrag konfligieren
kénnen und man will oder muss eine Immobilie verkaufen.
Daher normiert § 490 Abs. 2 BGB, dass der Darlehensnehmer
ein auBerordentliches Kiindigungsrecht besitzt, wenn seine
berechtigten Interessen dies gebieten. Der geplante Verkauf
einer Immobilie stellt solch ein berechtigtes Interesse dar. Fol-
ge der vorzeitigen Beendigung des Immobiliardarlehens ist,
dass die darlehensgebende Bank eine Vorfélligkeitsentschéa-
digung verlangen kann. Damit soll ihr der aus der vorzeitigen
Kiindigung entstandene (entgangene Zins-)Schaden ersetzt
werden, was auch im Rahmen eines Interessensausgleichs
angemessen ist. SchlieBlich liegt der Verkauf der Immobilie
nicht in der Sphére der Bank. Allerdings verlangt Art. 247
§ 7 Abs. 2 Nr. 1 EGBGB, dass der Darlehensvertrag klare und
verstandlich formulierte Informationen Uber Voraussetzungen
und die Berechnungsmethode der Vorfélligkeitsentschadi-
gung enthalt. Erfillt die Bank diese Voraussetzungen nicht,
fuhrt dies geméaB § 502 Abs. 2 Nr. 2 BGB zum Verlust des
Anspruchs des Darlehensgebers auf Vorfalligkeitsentschadi-
gung, wenn eben die vertraglichen Angaben zur Berechnung
dieser Entschadigung nicht klar und verstandlich sind.

Im vorliegenden Fall wurden diese Anforderungen nicht er-
fullt, so dass der Anspruch der Bank auf Vorfalligkeitsentsché-
digung ausgeschlossen war. Denn in den Vertrédgen hieB3 es,
dass sich auf Basis der vereinbarten Konditionen eine voraus-
sichtliche Vertragslaufzeit von 20 Jahren und acht Monaten
bzw. 14 Jahren und drei Monaten ergebe und dass die Bank
im Falle einer vorzeitigen Riickzahlung der Darlehen eine
Vorfalligkeitsentschadigung erhalte, bei deren Berechnung
Zinsen bis zur Restlaufzeit des abzulésenden Darlehens be-
rechnet werden durften. Dies war nur so zu verstehen, dass
eben Zinsen bis 20 Jahre und acht Monate bzw. 14 Jahre und
drei Monate gerechnet ab Vertragsschluss in die Berechnung
der Vorfalligkeitsentschadigung einflieBen. Was die Bank
nicht berlicksichtigte, war § 489 Abs. 1 Nr.2 BGB, der vor-
sieht, dass ein Darlehen, dessen Konditionen festgeschrieben
sind, jedenfalls nach Ablauf von zehn Jahren ab vollstandiger
Auszahlung des Darlehensbetrages mit einer Frist von sechs
Monaten gekindigt werden kann. D. h. ein Darlehensnehmer
kommt spatestens nach zehn Jahren und sechs Monaten aus
einem an sich langer laufenden Darlehen raus und kann dieses
ohne Vorfalligkeitsentschadigung zuriickzahlen. Die Angaben
zur Berechnung der Vorfilligkeitsentschadigung waren daher
missverstandlich, da dort auf die Restlaufzeit der Darlehen (20
Jahre und acht Monate bzw. 14 Jahre und drei Monate) ab-

gestellt wurde, statt die gesetzliche Kiindigungsmdglichkeit
nach zehn Jahren zu bericksichtigen.

Auswirkungen auf die Praxis

Die Vertragsklausel, die der BGH monierte, stammt aus dem
Bereich genossenschaftlicher Banken, wie sie von vielen
Volks- und Raiffeisenbanken verwendet wurde. Es durften
bundesweit wohl mehrere tausend Vertrdge betroffen sein,
da die Vertragsklausel Uber Jahre hinweg verwendet wurde.
Dieses Urteil hat weitreichende Konsequenzen fir Verbrau-
cher, wie auch fir Darlehensvermittler:

1. Uberpriifung bestehender Vertrige: Im Falle einer vor-
zeitigen Abldsung eines Immobiliardarlehens wegen
Verkauf der Immobilie fiihrt die Verwendung der obigen
Klausel dazu, dass die Bank keine Vorfélligkeitsentschadi-
gung verlangen kann.

2. Ruckforderungsanspriiche von Verbrauchern: Verbrau-
cher, die in der Vergangenheit eine Vorfalligkeitsentscha-
digung gezahlt haben, kénnten aufgrund dieses Urteils
einen Anspruch auf Rickerstattung haben, wenn die ent-
sprechenden Vertragsklauseln unzureichend formuliert
waren.

3. Handlungsbedarf: Der Rickforderungsanspruch unter-
liegt, wie jeder Anspruch, der Verjdhrung. Es ist davon
auszugehen, dass eine Riickforderung zu Unrecht gezahl-
ter Vorfélligkeitsentschédigungen nach drei Jahren nach
Zahlung zum Jahresende verjahrt. Im Jahr 2025 kénnen
also Vorfalligkeitsentschadigungen zurlickgefordert wer-
den, die nach dem 01.01.2022 gezahlt wurden.

Das Urteil des BGH vom 03. Dezember 2024 stellt
klar, dass die insbesondere von genossenschaftlichen
Banken verwendete Klausel zur Berechnung einer Vor-
falligkeitsentschadigung nicht den gesetzlichen An-
forderungen an Transparenz und Versténdlichkeit ge-
recht wird. Betroffene Verbraucher kénnen gezahlte
Vorfalligkeitsentschadigungen der letzten drei Jahre
zuriickfordern. Dies sollte aufgrund der erfahrungsge-
ma0 ablehnenden Haltung der Banken nur mit anwalt-
licher Hilfe getan werden.

Alexander Heinrich
Fachanwalt fir Bank- und Kapitalmarktrecht
TILP Rechtsanwaltsgesellschaft mbH
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BERATER | INSOLVENZ ELEMENT INSURANCE AG

Was nun?

Die Insolvenz der Element Insurance AG hat erhebliche
Auswirkungen auf zahlreiche Versicherungsnehmer, Ver-
mittler und Assekuradeure. Wahrend die Versicherungs-
branche noch nach Antworten sucht, stellen sich viele
Kunden und Vermittler die Frage: Was bedeutet das fiir
bestehende Vertrage? Was passiert mit bereits gezahlten
Beitragen? Welche Handlungsméglichkeiten gibt es? Und
warum hat der Bund der Versicherten (BdV) in dieser Si-
tuation eine Empfehlung abgegeben, die (jedenfalls aus
meiner Sicht) fragwiirdig war?

Das Insolvenzverfahren ist
eroffnet — und was nun?

Am 01. Mérz 2025 hat das Amtsgericht Charlottenburg das
endglltige Insolvenzverfahren Uber die Element Insurance
AG eroffnet. Nachdem bereits Ende 2024 bekannt wurde,
dass Element finanzielle Schwierigkeiten hatte, kam die of-
fizielle Insolvenzmeldung wenig tberraschend. Die Ursache:
die kurzfristige Kiindigung des Riickversicherungsschutzes,
die das Unternehmen in eine finanzielle Schieflage brachte.
Die Bundesanstalt fur Finanzdienstleistungsaufsicht (BaFin)
hatte daraufhin schnell reagiert und ein Neugeschéftsverbot
verhangt. Ein Verkauf des Bestandes oder eine Teilibertra-
gung war offenbar nicht méglich — und so wurde nun das
formelle Insolvenzverfahren eingeleitet. Die Konsequenz fur

Kunden: Die meisten Versicherungsvertrage enden automa-
tisch zum 01. April 2025 um 24:00 Uhr. Versicherungsnehmer
missen sich nun dringend um neuen Versicherungsschutz
kimmern, da es ansonsten zu Deckungslicken kommen
kann. Vermittler standen und stehen schlimmstenfalls noch
immer vor der Aufgabe, betroffene Kunden umfassend zu
informieren und ihnen alternative Versicherungslésungen zu
vermitteln.

Auswirkungen fur Versicherte —
der Schutz lauft aus!

Ende der meisten Vertrdage zum 01. April 2025

Da das Versicherungsaufsichtsgesetz (VAG) vorschreibt,
dass die meisten Versicherungsvertrdge einen Monat nach
Insolvenzeréffnung enden, wird der Versicherungsschutz
zum 01. April 2025 automatisch beendet. Eine gesonderte
Kindigung durch den Versicherungsnehmer ist in der Regel
nicht notwendig. Ausnahmen gelten lediglich fir Pflichtver-
sicherungen, wie z. B. bestimmte Kfz-Haftpflichtversicherun-
gen. Hier kénnten gesonderte Lésungen gefunden werden.

Schadensfille: Regulierung ungewiss

Theoretisch sind Schaden, die vor dem 01. April 2025 ein-
treten, noch gedeckt. Doch die Praxis zeigt etwas anderes:
Regulierungen von Schaden gab es zuletzt schon langer

- -
- -
- -
- -

l I -
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nicht mehr. Ob und in welcher Hohe die eigentlich beste-
henden Anspriiche beglichen werden, bleibt ungewiss. Die
Schadenregulierung erfolgt aus dem sogenannten Siche-
rungsvermogen des Unternehmens. Sollte dieses nicht aus-
reichen, erfolgt eine anteilige Auszahlung - eine vollstandi-
ge Regulierung kann also nicht garantiert werden.

Forderungen anmelden - Frist bis 27. Mai 2025

Wer eine ausstehende Forderung gegen die Element Insu-
rance AG hat — sei es aus einem Schadensfall oder wegen
anteilig gezahlter Préamien — muss diese bis zum 27. Mai
2025 beim Insolvenzverwalter anmelden. Dies betrifft ins-
besondere:

» Schadensfille aus bestehenden Versicherungs-
vertragen

» Riickforderungen bereits gezahlter Pramien fiir
nicht mehr erbrachte Versicherungsleistungen

» Maogliche Mehrkosten durch die Insolvenz und
den Versicherungswechsel

Vermittler sollten ihre Kunden hierbei unterstitzen und si-
cherstellen, dass sie ihre Anspriche fristgerecht einreichen.

Rickbuchung von Pramien

Wer hat den Versicherten einen Bérendienst erwiesen? Wah-
rend wir bereits friihzeitig empfohlen hatten, die bestehen-
den Versicherungsvertrage wegen Nichterfillung fristlos zu
kiindigen und die Lastschriften fir bereits gezahlte Prémien
zurlickzubuchen, stellte sich der Bund der Versicherten (BdV)
mit einer gegenteiligen Empfehlung quer. Wer also auf den
BdV gehdrt hat, hat brav weitergezahlt und kann nun seine
Rickerstattung mihsam im Insolvenzverfahren geltend ma-
chen — mit véllig ungewissem Ausgang. Dabei ist es ein ein-
facher rechtlicher Mechanismus: SEPA-Lastschriften kénnen
innerhalb von acht Wochen riickgdngig gemacht werden.
Wer also seinen Jahresbeitrag kurz vor der Insolvenzanmel-
dung gezahlt hat, hat unter Umstanden fir ein ganzes Jahr
bezahlt, obwohl| der Schutz nun nach drei Monaten endet.
Die Empfehlung des BdV, nicht fristlos zu kiindigen und die
Lastschriften nicht zurlickzubuchen, dirfte fir viele Versi-
cherte finanzielle Verluste bedeutet haben. Insofern bleibt
zu hoffen, dass solche Ratschlage kiinftig etwas differenzier-
ter und praxisnaher erfolgen. Fir Versicherte, die die Rick-
buchungsfrist verpasst haben, bleibt nur noch der Weg tiber
das Insolvenzverfahren — mit ungewisser Quote und mog-
licherweise langer Wartezeit.

Betroffene Assekuradeure
und Partnerunternehmen

Nicht nur Versicherungsnehmer, sondern auch eine Reihe
von Assekuradeuren und Partnerunternehmen sind direkt
von der Insolvenz der Element Insurance AG betroffen. Zu
den bekanntesten gehdren:

e Asspario Versicherungsdienst GmbH: Fahrrad-
versicherungen werden von GVO ibernommen,
Unfallversicherungen enden ersatzlos

e Fri:day: Unfallversicherung — keine bekanntge-
gebenen MaBnahmen

e Agencio: Dauercamping-Versicherung — unklare
Zukunft

e Direkt-AS: Gebaudeversicherung — keine verof-
fentlichten Informationen

e Schutzgarant GmbH: Handyversicherungen -
keine Nachfolgelésung bekannt

e PANDA: Tierkranken- und OP-Versicherung -
neuer Risikotrager angekiindigt

e Volkswagen Versicherungsdienst: Kfz-Versiche-
rungen — unklare MaBnahmen

Fazit: Versicherungsnehmer und
Vermittler missen handeln!

Die Insolvenz der Element Insurance AG zeigt erneut, wie
wichtig es ist, auf die wirtschaftliche Stabilitat eines Ver-
sicherers zu achten. Versicherungsnehmer sollten sofort
prufen, ob sie betroffen sind, einen neuen Versicherungs-
vertrag abschlieBen und ihre Forderungen fristgerecht
anmelden. Vermittler wiederum sollten ihre Kunden aktiv
informieren, sie bei der Schadenmeldung und Antragsstel-
lung unterstutzen und passende Alternativen bereitstellen.

Ausblick: Die Diskussion tber eine Siche-
rungseinrichtung fir Sachversicherungen

Die Insolvenz von Element Insurance AG zeigt, dass Ver-
sicherte in der Sachversicherung schlechter abgesichert
sind als in der Lebensversicherung, wo es mit der Protek-
tor Lebensversicherungs-AG eine — sicherlich auch fragile
— Sicherungseinrichtung gibt. Die Frage, ob es fur Sach-
versicherungen eine ahnliche Sicherungseinrichtung geben
sollte, wird derzeit schon diskutiert. Eine solche Ldsung
konnte dazu beitragen, Verbraucher im Insolvenzfall besser
zu schitzen und ihnen mehr Planungssicherheit zu geben.
Ob und wann eine solche MaBnahme umgesetzt wird, ist
jedoch véllig ungewiss.

Norman Wirth
Rechtsanwalt und Geschéftsfihrender Vorstand
AfW Bundesverband Finanzdienstleistung e. V.
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KryptoKlartext

Decentralized Finance

Zwischen Hype
und Disruption

Keine technologische Innovation der postmodernen Epo-
che gewann schneller Aufmerksamkeit und Zuwachs als
der Bitcoin und Co. Renommierte Namen wie A16Z oder
Galaxy attribuieren dieses Phdnomen unter anderem maB-
geblich dem dezentralisierten Okosystem fiir Finanzdienst-
leistungen, auch DeFi genannt, welches auf der Blockchain
basiert. Heute wollen wir uns diesem Okosystem widmen
und in Erfahrung bringen, wie diese dezentrale Alternati-
ve in so kurzer Zeit ein ernstzunehmender Kontrahent fiir
das veraltete Legacy-Bankensystem werden konnte.

/AW Totgesagte leben langer

Das dezentrale Okosystem fiir Finanzdienstleistungen ver-
folgt das Ziel, traditionelle Vermittler zu eliminieren und
Finanzdienstleistungen direkter, effizienter und unabhangi-
ger zu gestalten. Dies sorgte urspriinglich fur eine negati-
ve Darstellung der Industrie; dient dieses Tool etwa einzig
und allein der Umgehung von Sanktionen, Geldwaschege-
setzen und dergleichen? Die kontinuierliche Entwicklung
und das rekordverdichtige Wachstum drehten allerdings
das einst negative Narrativ: DeFi ist seit einiger Zeit nicht
mehr nur das besagte Sammelbecken krimineller Akteure,
sondern eine etablierte Lésung fur die Demokratisierung des
Finanzwesens durch einzigartige Innovation. Tokenisierte
Vermdgenswerte, dezentrale Handelsplatze und alternative
Kapitalbeschaffungsméglichkeiten betonen die Relevanz der
Branche und werfen die Frage auf: Wie kam es zum Aufstieg
von DeFi?

/AW Vom Systemversagen zur Revolution

Die wachsende institutionelle Adoption und das daraus re-
sultierende Marktwachstum lassen die urspringliche Philoso-
phie rund um Bitcoin und Co. zunehmend in den Hintergrund
riicken — dabei ist der Ursprung dieser Philosophie entschei-
dend fir das Verstandnis. Nach der Finanzkrise, welche von
2007 bis 2009 wie eine Abrisskugel durch die Weltwirtschaft
pfligte, hinterblieben viele Skeptiker, die dem traditionel-

Philip Filhol

Philipp Sandor

len Finanzsystem prinzipiell das Vertrauen absprachen. Von
Uberhebelten Banken wie Lehman Brothers, die intranspa-
rente Finanzprodukte schufen, Uber Politiker wie Senator
Dodd und Frank, die mit unklaren Aussagen, falscher Zins-
politik und fehlgeleiteter Regulierung versuchten, Feuer mit
Feuer zu bekampfen, bis hin zu Ratingagenturen wie Fitch,
Moody’s und Standard & Poor’s, die durch Interessenkon-
flikte und mangelnde Kompetenz irrefihrende Bewertungen
abgaben - was zunachst wie ein isoliertes Problem erschien,
entpuppte sich als das ganzheitliche Versagen eines tief
verwobenen Finanzsystems. Es folgten Proteste, Anti-Wall-
Street Bewegungen und das Whitepaper von Satoshi Naka-
moto, welches den Grundbaustein flir den Kryptomarkt und
DeFi legte. Das Ziel: Ein alternatives Finanzsystem zu bauen,
welches transparenter, effizienter, glinstiger und schneller ist,
ohne die Entscheidungsgewalt in die Hande weniger zu ge-
ben, sondern unter den Nutzern aufzuteilen.

/AW Innovation als Schliissel zum Erfolg

Die technologischen Besonderheiten der Blockchain ermdég-
lichen die Umsetzung der geforderten Veranderungen. Dank
Smart Contracts, die als intelligente Globalurkunden agie-
ren, ist es fur DeFi-Nutzer also méglich, traditionelle Finanz-
produkte onchain zu nutzen. Die Abwesenheit des Mittel-
manns und lastigen birokratischen Hirden ermdglicht eine
effizientere Abwicklung von Finanztransaktionen ganz ohne
zeitliche oder finanzielle Limitierung. Das Lending-Protokoll
Aave zum Beispiel bringt Kreditgeber und -nehmer direkt zu-
sammen — ganz ohne Bank als Vermittler. Besitzt Nutzer A
also Kryptowahrung XYZ und méchte diese fir sich arbeiten
lassen, hinterlegt er sie in einem Liquiditatspool, welcher auf
einem Smart Contract des Aave Protokolls basiert. Dafur er-
hélt er Zinsen, die je nach verfligbarer Liquiditat schwanken
- je knapper das Kapital im Liquiditdtspool, desto hoher die
Zinsen. Auf der anderen Seite steht Nutzer B, der einen Kre-
dit aufnehmen méchte. Er hinterlegt seine eigenen Kryptos
als Sicherheit und leiht sich XYZ aus dem Liquiditatspool.
So sind beide Seiten in der Lage, unabhangig vom Stand-
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ort oder Bankkonto ihr Kapital effektiv zu nutzen. Aktuell
ist Aave das gréB3te Lendinprotokoll mit hinterlegten Assets
in Héhe von ungeféhr 20 Mrd. US Dollar- oder dem Brutto-
inlandproduktes Islands. Eine weitere DeFi-Innovation sind
dezentrale Exchanges (DEX) wie Uniswap, die es ermdgli-
chen, rund um die Uhr beliebige Kryptowdhrungen zu han-
deln. Statt zentraler Vermittler nutzen DEXs Smart Contracts,
die Handelspaare automatisch abwickeln. Damit genug Li-
quiditat fur geringe Spreads und wenig Slippage vorhanden
ist, gibt es finanzielle Anreize fur sogenannte Liquidity Miner.
Diese hinterlegen ihre Kryptow&hrungen in Liquiditatspools
und verdienen somit Zinsen - je nach Angebot und Nachfra-
ge. Ist die Liquiditat eines Handelspaars knapp, steigen die
Zinsen, um mehr Kapital anzulocken. So kénnen Nutzer welt-
weit flexibel und kostengiinstig traden, wahrend Liquidity
Miner ihr Kapital jederzeit zurtickziehen kénnen - die Eigen-
tumsrechte der Assets verweilen derzeit vollstandig bei den
Liquidity Minern selbst.

/AW Die Demokratisierung des Geldes

Den aufmerksamen Lesern wird aufgefallen sein, dass die
Kombination aus Blockchain, dezentralen Apps, und inno-
vativen Finanzprodukten ein Fundament fiir ein redemokra-
tisiertes Finanzsystem bildet. Die Uberregulierung des Ban-
kensektors, die regressive Innovationspolitik in den meisten
westlichen Landern und die daraus resultierende Monopoli-
sierung des Finanzsystems hat in den letzten Jahren zu einer
stagnierenden Finanzbranche gefihrt. Auf globaler Ebene
kommt hinzu, dass autoritdre Regime, gescheiterte Staaten
und Entwicklungslander mit schwacher oder teils nicht vor-

handener Finanzinfrastruktur ihren Birgern keine Mdglich-
keiten geben kdénnen oder wollen, sich an Kapitalméarkten
und Finanzprodukten zu beteiligen. Die globale Adoption di-
gitaler Endgerate und eine kontinuierlich erweiterte Internet-

bereitstellung bietet allerdings jedem Menschen die Mdg-
lichkeit, am dezentralen Okosystem teilzuhaben und dort
finanziell aktiv zu werden. Das Weltwirtschaftsforum schatzte
im Sommer 2024, dass rund 1,4 Milliarden Menschen keinen
oder nur eingeschrankten Zugang zu finanzieller Infrastruktur
haben. Fehlt diese grundlegende Voraussetzung allerdings,
werden die wirtschaftlichen Entwicklungsambitionen vieler
Lander bereits im Keim erstickt und die Chancen auf eine
Steigerung der Lebensqualitat zunichte gemacht. Dieser Sta-
tus quo zerbréckelt langsam, aber sicher, unter dem wach-
senden Einfluss der dezentralen Finanzrevolution.

/AW DeFi - eine universelle Lésung?

AbschlieBend lasst sich festhalten, dass DeFi auf globaler
Ebene neue Maoglichkeiten eroffnet. Erste Weltlander be-
sitzen zwar existierende Strukturen; diese haben sich aller-
dings Uber die Zeit hinweg als fehleranféllig, langsam, teu-
er und ineffizient erwiesen. Entwicklungsléndern hingegen
fehlt meist der Zugang zu jeglicher finanziellen Infrastruktur,
was den Aufbau eines Okosystems fiir Finanzen erschwert.
Der dezentrale Ansatz und die Demokratisierung der Finan-
zen im DeFi-Okosystem bieten eine Alternative zu beiden
Szenarien. Allerdings ist auch das dezentrale Finanzsystem
nicht fehlerfrei. Im Kontrast zur idealistischen Vision ragen
einige Schwachstellen hervor, die bereits zu gravierenden
Hacks und Verlusten fuhrten. So kénnen Smart Contracts,
zum Beispiel Lendingprotokolle, falsch codiert worden sein.
Mittlerweile gibt es hierfir eigene Smart Contract Auditoren,
die dieses Risiko minimieren sollen. Auch Briickenprotokol-
le — Bridges genannt —, welche den Assettransfer zwischen
verschiedenen Blockchains ermdglichen, haben sich verein-
zelt anfallig gezeigt in der Vergangenheit. Hinzu kommt das
Risiko der Selbstverwahrung, welches eine Voraussetzung fur
die Interaktion im DeFi Raum ist.

Meinungen Uber DeFi gibt es auf jeden Fall viele. Welchem Lager man sich nun

anschlieBt, bleibt jedem selbst Uberlassen. Die Zahlen sprechen jedoch eine deutliche
Sprache: Allein im Jahr 2024 stieg die Zahl der taglichen DeFi-Nutzer im Vergleich zum
Vorjahr um fast 500 %. Die daraus resultierenden Implikationen liegen auf der Hand. Wenn
auch Sie die Chancen dieses rasant wachsenden Marktes besser verstehen mochten — sei

es als Privatperson, Bank oder Bérse — und erfahren wollen, wie Sie von den Vorteilen des
dezentralisierten Finanzsystems profitieren kénnen, dann verpassen Sie nicht unsere nachste
Ausgabe, in welcher wir umfassend den Sinn, die Funktion und den institutionellen Nutzen
des Stakings von Kryptowahrungen wie Ethereum, Cardano oder Solana beleuchten.




BRANCHENNEWS

PERSONALITY & EVENTS

Fonds Finanz begeistert MMM-Fachbesucher

Die MMM-Messe der Fonds Finanz am 18. Marz 2025 im
MOC Miinchen war erneut ein groB3er Erfolg. Mit rund 5.800
Besuchern, 150 Ausstellern und 120 Fachvortrégen, davon
mehr als 50 IDD-zertifiziert, hat sich die Fachmesse wieder
als unverzichtbares Event der Finanz- und Versicherungs-
branche erwiesen. Die teilnehmenden Makler nutzten die
Gelegenbheit, sich Uber aktuelle Trends, Produkte und Tools
zu informieren, wertvolle Kontakte zu knipfen und sich in
hochkaratigen Vortragen weiterzubilden. Auch 2025 iber-
zeugte die MMM-Messe mit einem vielfaltigen und praxis-
nahen Programm. Ein besonderes Highlight war erneut das
Newcomer Forum, das speziell fir Berufseinsteiger und In-
teressierte konzipiert wurde und wie schon im Vorjahr sehr
gut besucht war. Hier erhielten angehende Makler wertvolle
Einblicke in die Branche, Best Practices erfahrener Vermitt-

- )
Interview mit Journalist, Produzent, Sachbuchautor
und Bérsenspezialist Markus Koch

#
UNVERZICHTBARE Rt
WEGBEREITER DER EI

Freut sich lber eine erfolgreiche Messe: T R
Herbert Behr, CEO der GOLDEN GATES AG f ‘

ler und Praxis-Tipps fir den Start in ihre Karriere. Auch das
finanzwelt-Team war in diesem Jahr wieder live vor Ort und
traf sich mit den Entscheidern der Branche.
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Allianz-Konsortium tibernimmt Viridium

Ein Konsortium aus Allianz, BlackRock und T&D Holdings wird Antei-
le an der Viridium Gruppe (Viridium) von Cinven erwerben, teilte die
Allianz mit. Damit beendet Cinven nach Uber zehn Jahren seine Mehr-
heitsbeteiligung an dem fiihrenden europaischen Spezialist fiir Lebens-
versicherungsbestande. Generali Financial Holdings und Hannover Riick
bleiben als Aktionére investiert.

Y VIRIDIUM

Savills: Neue Leitung fiir Agency-
und Capital-Markets-Teams

Savills hat Panajotis Aspiotis zum Head of National Agency Germany
ernannt. Neben seiner Rolle als Chief Commercial Officer wird er die
Agency-Teams von Savills Deutschland bergeordnet leiten. Zudem
wird Karsten Nemecek zusatzlich zu seiner Funktion als Co-Head Cor-
porate Finance - Valuation (CFV) ab sofort als stellvertretender CEO von
Savills Deutschland die Leitung der deutschen Capital-Markets- und In-
vestmentteams Ubernehmen.

Panajotis Aspiotis und Karsten Nemecek / Foto: @ Savills

Anzeige

MEINPLAN ZUR
ALTERSVORSORGE?

FLEXIBEL.

Flexible Fondsrente flr
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*MeinPlan FRV als arbeitnehmerfinanzierte
Direktversicherung
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BRANCHENNEWS

WWK erneut mit Gold ausgezeichnet

Die WWK Lebensversicherung a. G. wurde von der Fach-
zeitschrift Versicherungsmagazin und dem Analysehaus
Service Value auch in diesem Jahr beim alljahrlichen Bran-
chenwettbewerb Makler-Champions geehrt. Dabei wurde
dem Versicherer erneut die Auszeichnung ,Gold-Status”
in der Kategorie Lebensversicherung verliehen. Die WWK
gehort damit zur Spitzengruppe der beliebtesten Makler-
versicherer.

Thomas HeB, Bereichsleiter Marketing und Organisationsdirektor
Partnervertrieb der WWK / Foto: © WWK

Josef-Dieter Deix
zum COO der PORR nominiert

Der Nominierungsausschuss des Aufsichtsrats hat Josef-
Dieter Deix zum Mitglied des Vorstands und COO der Wie-
ner PORR AG nominiert. Die entsprechenden Beschlisse
wurden in der Aufsichtsratssitzung am 26. Méarz gefasst.
Deix soll die Agenden von Jirgen Raschendorfer Gberneh-
men, der sein Vorstandsmandat zuriickgelegt hat.

Josef-Dieter Deix / Foto: © PORR AG

DVAG auch 2025 wieder
. Top Employer Germany”

Die Deutsche Vermégensberatung (DVAG) feiert in die-
sem Jahr ihr 50-jdhriges Bestehen und setzt mit dem
Motto ,,50 Jahre Zukunft” ein starkes Zeichen fur nach-
haltiges Wachstum und Innovation. Im Jubildumsjahr
wird das Familienunternehmen erneut als ,Top Emp-
loyer Germany” ausgezeichnet. Damit unterstreicht
Deutschlands grofite eigenstandige Allfinanzberatung
einmal mehr die herausragenden Karrierebedingungen
fur die selbststandigen Vermégensberaterinnen und
Vermogensberater.

Edmond de Rothschild
erreicht Rekordhoch

Edmond de Rothschild verzeichnet ein starkes Wachs-
tum: Das verwaltete Vermdgen ist 2024 um 12 % auf 184
Mrd. Schweizer Franken gestiegen — ein neuer Hochst-
stand. Getrieben von hohen Kapitalzuflissen in allen
Regionen und der starken Leistung der Anlageteams.
Die Nettokapitalzuflisse beliefen sich auf 6,3 Mrd.
Schweizer Franken im Jahr 2024, was einem Wachstum
von 3,8 % gegeniiber dem Vorjahr entspricht.

Neue Website der WIFO GmbH

Der Internetauftritt der WIFO GmbH wurde grundle-
gend Uberarbeitet. Mit einem komplett neuen Design
und einer verbesserten Benutzerfreundlichkeit bietet
die neue Webseite eine noch einfachere und verstandli-
chere Zuganglichkeit zu allen relevanten Informationen.
Zudem ist sie fur mobile Endgeréte optimiert. So be-
kommen Desktop-, Tablet- und Smartphonebenutzer
automatisch die beste Version der Webseite angezeigt.

fAOkin

Immer wissen, was in
der Finanzwelt los ist

facebook.com/finanzwelt.de
instagram.com/_finanzwelt_
linkedin.com/company/finanzwelt

Wir freuen uns auf
lhren Besuch!
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Marketing-Anzeige

DIN-Norm 77235 ist startklar

Vor drei Jahren veréffentlichte das Deutsche Institut fir Nor-
mung (DIN) die DIN-Norm 77235 , Finanz- und Risikoanalyse fuir
Selbststandige sowie kleine und mittlere Unternehmen”. Nach
Brokerport und Finoso hat mit Thinksurance nun ein weiterer
Software-Anbieter sein von DEFINO auf diese Norm zertifi-
ziertes Tool auf den Markt gebracht. Damit verfigt die Bera-
terschaft in Deutschland jetzt Uber eine ausgezeichnete Soft-
ware-Auswahl, mit der sie im Geschéaft mit Gewerbetreibenden
verlasslich und weitgehend haftungssicher punkten kénnen.

ERGO libernimmt NEXT Insurance

Einstieg in den U.S.-Versicherungsmarkt: Munich Re und NEXT Insurance haben die Vertrédge zur vollstandigen Akquisi-
tion von NEXT Insurance durch Munich Re unterzeichnet. NEXT Insurance soll Teil der ERGO, dem groBten Erstversiche-
rungsgeschéft der Munich Re, werden. Damit tritt ERGO in den weltweit groBten Versicherungsmarkt ein und positioniert
sich im attraktiven Kundensegment der kleinen und mittleren Unternehmen (KMU) in den USA. NEXT Insurance ergénzt
das Portfolio von ERGO durch seinen zukunftsweisenden Technologie-Stack und seine durchgéangig digitale Underwri-
ting-Plattform.

Anzeige

2)

Ausgezeichnet anlegen mit |
Dr. Jan Ehrhardt FONDSMANAGER

und dem ausgewogenen Mischfonds
DJE-Zins & Dividende

Dies ist eine Marketing-Anzeige. Bitte lesen Sie den Verkaufsprospekt des betreffenden Fonds und das PRIIPs-KID, bevor Sie eine endgtiltige Anlageentscheidung
treffen. Darin sind auch die ausfihrlichen Informationen zu Chancen und Risiken enthalten. Diese Unterlagen kdnnen in deutscher Sprache kostenlos auf
www.dje.de unter dem betreffenden Fonds abgerufen werden. Eine Zusammenfassung der Anlegerrechte kann in deutscher Sprache kostenlos in elektronischer
Form auf der Webseite unter www.dje.de/zusammenfassung-der-anlegerrechte abgerufen werden. Alle hier veroffentlichten Angaben dienen ausschlieBlich lhrer
Information, kénnen sich jederzeit andern und stellen keine Anlageberatung oder sonstige Empfehlung dar. Auszeichnungen und langjahrige Erfahrung garantieren
keinen Anlageerfolg.



BRANCHENNEWS

Dr. Peters Group prasentiert
positive Leistungsbilanz

Die Dr. Peters Group hat ungeachtet noch immer bestehender Her-
ausforderungen auf dem deutschen Gewerbeimmobilienmarkt eine
positive Leistungsbilanz fur ihren Geschaftsbereich Immobilien vor-
gelegt. Die von einer namhaften Wirtschaftsprifungsgesellschaft
testierte Bilanz weist fiir die 23 laufenden Immobilienfonds des Un-
ternehmens im testierten Geschéftsjahr eine durchschnittliche Aus-
zahlung von 4,8 % aus. Zwei Beteiligungsangebote, ein Pflegeheim-
und ein Hotelfonds, leisteten sogar Auszahlungen im zweistelligen
Prozentbereich.

OKORENTA: Forschungsprojekt
mit Hochschule

Speichertechnologien sind nicht nur ein zent-
raler Faktor fur das Gelingen der Energiewen-
de, sie konnen auch eine wirtschaftlich hochst
sinnvolle Asset-Erganzung in den Portfolios der
OKORENTA Fonds sein. Um diesen Sachver-
halt zu verifizieren, haben sieben Studierende
aus dem Institut fur projektorientierte Lehre der
Hochschule Emden/Leer Uber zwei Semester
ein von der OKORENTA Gruppe angestoBenes
Forschungsprojekt durchgefihrt, welches jetzt

Constantin Linden (Risikomanager, OKORENTA Gruppe), Anna
Méllenhoff (Projektkoordinatorin, Hochschule Emden/Leer), Maren
Blsing (Projektmitarbeitende, Hochschule Emden/Leer), Prof. Dr.
Olaf Passenheim (Hochschule Emden/Leer)

erfolgreich abgeschlossen wurde.

GDV: Altersvorsorge braucht Reformen

Angesichts der Herausforderungen des demografischen Wandels setzen sich die Versicherer fiir tragfahige Lésungen fir die Alters-
vorsorge ein. ,Was wir brauchen, ist ein faires, generationengerechtes System, das breite Bevélkerungsschichten dabei unterstlitzt,
furs Alter vorzusorgen, Altersarmut wirksam bekampft und zugleich bessere Renditechancen ermdglicht”, sagt Moritz Schumann,
stellvertretender Hauptgeschéftsfihrer des Gesamtverbandes der Deutschen Versicherungswirtschaft (GDV). ,Viele Menschen in
Deutschland fragen sich, ob ihre Rente sicher ist und ob sie im Alter gut leben kénnen. Bei der Reform der Altersvorsorge braucht
es deshalb tragfahige Losungen fir alle. Vorschlage, die nur auf Depotlésungen setzen, greifen zu kurz. Davon kénnten vor allem
finanzstarke Anleger profitieren, die ohnehin am Kapitalmarkt aktiv sind”, so Schumann. Die Versicherer setzen sich fur einen gene-
rationengerechten Blick ein, damit auch diejenigen gut abgesichert sind, deren Renteneintritt erst in ein paar Jahrzehnten ansteht.

ServiceValue zeichnet Makler-Versicherer aus

In Kooperation mit dem Versicherungsmagazin hat ServiceValue in diesem Jahr be-
reits zum 15. Mal Deutschlands Makler-Champions pramiert. Dabei wurden Auszeich-
nungen in sieben Kategorien sowie zusatzliche Sonderpreise vergeben. Die Studie
beruht auf einer Umfrage unter Maklern. Diese gaben insgesamt 1.682 Urteile ab
Uber 25 Einzelaspekte sowie Uber den individuellen Servicewert ,P”, welcher der
auszeichnungsrelevante Gradmesser fir die Makler-Champions ist. Bei den Makler-
dienstleistern liegen innerhalb der Top 10 DEMV, VEMA und vfm auf einem Gold-
rang. Neben den Verwaltungsprogrammen von DEMV und vfm sind auch Insurgo und

Finass bei den Maklerverwaltungsprogrammen zusatzlich mit Gold ausgezeichnet.
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BRANCHENNEWS

Anmeldung zur DKM

Die DKM, die Leitmesse der Finanz-
und Versicherungsbranche, findet in
diesem Jahr am 28. und 29. Oktober in
Dortmund statt. Schon jetzt ist es még-
lich (und ratsam), sich fir den jahrlichen
Treffpunkt fir Makler, Vermittler, Versi-
cherungsunternehmen und alle, die sich
weiterbilden und ihr Netzwerk pflegen
mochten, anzumelden.

Trades und Treasury

Das 36. Finanzsymposium, der flihrende Kongress fir Treasury- und Finanzmanagement in Europa,
findet vom 21. bis 23. Mai statt. Rund 3.000 Fach- und Fihrungskréfte treffen sich in Mannheim, um
zentrale Herausforderungen, innovative Lésungen und strategische Weichenstellungen zu diskutieren.

Versicherungsvermittlung
in Miinchen und Kéln

Am 06. und 07. November ladt die Deutsche Versicherungsakademie (DVA) zum Branchentreff Mar-
keting Versicherung nach Kéln. Die Fachtagung fir Marketing-Experten der Versicherungswirtschaft
diskutiert aktuelle Themen und Trends der Branche, CRM Maklermanagements, Generative Kl im Mar-

keting und Performance Marketing.

SAVE THE DATE: BaFinTech

Die BaFinTech 2025 findet am 02. und 03. Juliin
Berlin statt. Im Fokus der Veranstaltung stehen
wegweisende Innovationen der Finanztechno-
logie und aktuelle Fragen der Digitalisierung.
Die Veranstaltung liefert Einblicke in die zu-
nehmende Verbreitung Kinstlicher Intelligenz
in der Finanzindustrie, Herausforderungen und
Lésungen rund um der Cybersicherheit, die
Zukunft digitaler Zahlungsmittel sowie erste
Erfahrungen mit europaischen Regulierungs-

vorhaben im digitalen Zeitalter.

Hauptstadtmesse abgesagt

Fonds Finanz hat bekanntgegeben, dass die Hauptstadtmesse in Berlin 2025 nicht stattfinden wird. Aufgrund der Beschrénkun-
gen des Veranstaltungsortes und der limitierten Besucherzahl kann die Messe nicht in der erforderlichen GréBe durchgefihrt
werden. Normalerweise findet die Veranstaltung im September statt.
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InterRisk Versicherungen

Berufsunfahigkeitsversicherung fur
Schuler - eine perfekte Losung furs Leben

K&nnen Schiiler berufsunfihig werden? Berufsunfdhig zu
sein, bedeutet nicht nur, dass ein Erwachsener seinen an-
gestammten Beruf nicht mehr ausiiben kann. Auch wenn
ein Schiiler gesundheitsbedingt dem Unterricht nicht
mehr folgen, die Schule nicht abschlieBen kann oder nicht
in der Lage sein wird, einen Beruf zu erlernen, liegen
Griinde fiir eine Berufsunfahigkeit vor.

Die InterRisk, neben Komposit ein Spezialist fir biometri-
sche Versicherungen, bietet eine Berufsunfdhigkeitsversi-
cherung fir Schiiler an, die folgende Kriterien priift:

e  Ausstattung des Schulgeb&udes

e Kann der Schiiler den Schulweg bewéltigen so-
wie die erforderlichen Verkehrsmittel nutzen?

¢ Kann der Schiler dem Unterricht folgen und sich
daran beteiligen?
(Aufnahme- und Konzentrationsfahigkeit)

e Kann der Schiiler die Hausaufgaben bewaltigen?

Die InterRisk verzichtet grundsétzlich auf eine abs-
trakte Verweisung an eine andere Schulform.

Schiilerstatus fiirs gesamte Berufsleben gesichert

Doch wie geht es nach der Schule weiter? Eine Berufsun-
fahigkeit kann bis zum Ende des Berufslebens eintreten.
Aus dieser bekannten Tatsache heraus hat die InterRisk eine
konsequente Schlussfolgerung fir ihre Produktgestaltung
gezogen: Unabhangig davon, wie es nach der Schulzeit wei-
tergeht, kann der Schilerstatus fur das gesamte Berufsleben
beibehalten werden — gute Konditionen inklusive. Der giins-
tige Eintrittsbeitrag aufgrund des jugendlichen Alters und
des in der Regel guten Gesundheitszustands liefert die Basis
fur attraktive Beitrage wahrend des gesamten Berufslebens.

Der frihe Eintritt zur Schulzeit hilft dartber hinaus, spatere
Klippen in der Versicherbarkeit zu umschiffen: Viele Berufe
sind spéter in der Berufsunfahigkeitsversicherung deutlich
teurer oder im schlimmsten Fall gar nicht versicherbar. Dazu
zéhlen beispielsweise kreative Berufe, auch wenn sie am
Schreibtisch ausgelbt werden, handwerkliche Berufe wie
die Schreinerlehre vor dem Architekturstudium, Pflegeberu-
fe als Wartesemester zum Medizinstudium oder Tatigkeiten
im Rahmen eines freiwilligen sozialen Jahres. Die Schiiler-
BU-Versicherung der InterRisk bietet hier eine wertvolle Ab-
sicherung, der glnstige Schilerstatus bleibt bis zum Ende
des Berufslebens erhalten. Weitere Vorteile sind, dass die
Versicherungssumme spater dem Bedarf entsprechend ohne
erneute Gesundheitsprifung erhéht werden kann oder der
Wechsel in einen anderen Tarif jederzeit méglich ist.

Wertvolle Assistance-Leistungen beitragsfrei
eingeschlossen

Die InterRisk bietet nicht nur die finanzielle Absicherung
wahrend der Dauer der Berufsunfahigkeit. Ein Katalog mit
umfangreichen Assistance-Leistungen steht dem Versiche-
rungsnehmer zur Verfligung, um notwendige Unterstit-
zungsmabBnahmen auszuwahlen. Hierzu gehéren im Top-Tarif
z. B. ein 24-Stunden-Telefon, die Organisation von MaBnah-
men der hauslichen Hilfe oder Pflege, die Organisation einer
Kinderbetreuung oder Haushaltshilfe, die 24-Stunden-Pfle-
geheimplatzgarantie oder die Organisation und Koordina-
tion einer medizinischen Rehabilitation. Zu den sonstigen
Besonderheiten gehoren z. B. die schnelle Leistung bei einer
Krebserkrankung bis zu 15 Monate, die Sofortleistung bei
einer schweren Unfallverletzung oder die 100-%-Leistung
bereits ab einem Pflegepunkt.

Kontakt

InterRisk Versicherungen
Carl-Bosch-StraBBe 5
65203 Wiesbaden

Tel. 0611/ 27 87 - 381
info@interrisk.de

InterRisk Bl

VIENNA INSURANCE GROUP

www.interrisk.de
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Chancen auf
Neugeschaft fur Makler

Zum Jahreswechsel haben die gesetzlichen Krankenver-
sicherungen (GKV) ihre Beitrdge drastisch erhoht. Vor
diesem Hintergrund kann es sich fiir zahlreiche Versicher-
te lohnen, in die Private Krankenversicherung (PKV) zu
wechseln. Zwar gab es auch hier Beitragssteigerungen,
doch fallen die Leistungen der PKV wesentlich besser aus
als bei der GKV. Fiir Makler bieten sich hier Ankniipfungs-
punkte fiir Kundengespriche und Chancen auf Neuge-
schéft.

Fur freiwillig gesetzlich versicherte Arbeitnehmer kann sich
jetzt ein Wechsel in die PKV besonders lohnen. ,Die GKV-
Beitrdge sind deutlich gestiegen - allerdings nicht etwa

zugunsten verbesserter Leistungen, sondern wegen struk-
tureller Finanzierungsprobleme”, erklart Dr. Rainer Wilmink,

der im LVM-Vorstand die Personensparten verantwortet.
Die PKV bietet maf3geschneiderten Versicherungsschutz mit
besseren und vor allem auch garantierten Leistungen. ,Und
das zu vergleichbaren oder sogar glinstigeren Beitragen, die
obendrein dank unterschiedlicher MaBnahmen auch im Al-
ter stabil gehalten werden kénnen”, so Dr. Wilmink.

Enorme Beitragssteigerungen der GKV

82 der insgesamt 93 gesetzlichen Krankenkassen in Deutsch-
land haben ihre Beitrédge zum 01. Januar 2025 massiv er-
héht. Der durchschnittliche Zusatzbeitrag ist von 1,7 % des
Einkommens 2024 auf nun 2,5 % gestiegen, in der Spitze
kann er bis zu 4,4 % betragen. Das GKV-Defizit 2024 liegt
mit 6,2 Mrd. Euro nochmals 700 Mio. hdher als erwartet.
~Wenn die Politik nicht umgehend handelt, dreht sich die
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Beitragsspirale einfach weiter”, warnte die Vorstandsvorsit-
zende des GKV-Spitzenverbandes, Doris Pfeiffer. Das wirde
spatestens Anfang 2026 erneut deutlich steigende Kranken-
kassenbeitrage bedeuten.

Die aktuellen Beitragssteigerungen in der GKV zeigen die
Herausforderungen des umlagefinanzierten Systems. ,Ein
wesentlicher Vorteil der PKV ist ihre langfristige Beitrags-
stabilitat”, erklart Eric Bussert, Vorstand fir Vertrieb und
Marketing bei der HanseMerkur. Wahrend die GKV-Beitrage
einkommensabhangig und stark politisch beeinflusst sind,
basiert die PKV auf einer risikogerechten Kalkulation und Al-
terungsriickstellungen. Dadurch ist sie demografieunabhan-
gig und bietet langfristig Planungssicherheit. Der Druck auf
die GKV wird 2025 weiter zunehmen, insbesondere durch
die bevorstehenden Renteneintrittswellen der Babyboomer-
Generation. , Dies wird die Finanzierungsprobleme des Sys-
tems weiter verscharfen und die Nachfrage nach PKV-Alter-
nativen zusatzlich erhdhen”, so Eric Bussert.

Vorteile der PKV

Dariber hinaus liegen die weiteren klaren Vorteile der PKV
fur Bussert naturlich in hervorragenden Leistungen, die Uber
das GKV-Niveau hinausgehen - darunter freie Arztwahl,
schnellere Facharzttermine, Einzel- oder Zweibettzimmer im
Krankenhaus und innovative Behandlungsmethoden. Kun-
den profitierten zudem von individuellen Tarifen, die nach
personlichen Bedirfnissen gestaltet werden kénnen. Natur-
lich konnten sich auch die PKVs nicht dem steigenden Druck
auf die Gesundheitskosten entziehen und mussten ihre
Beitrége zum Jahresbeginn ebenfalls erhdhen — um durch-
schnittlich 18 %, wie der PKV-Verband mitteilt. Trotzdem
liegen die Durchschnittsbeitrdge der PKV weiter deutlich
unter der GKV. So zahlen gesetzlich Versicherte mit einem
Durchschnittseinkommen seit 01. Januar 2025 monatlich
720 Euro fir die Krankenversicherung, Personen mit einem
Einkommen an der Beitragsbemessungsgrenze sogar 943
Euro. Dagegen liegt der PKV-Durchschnittsbeitrag aktuell
mit 623 Euro pro Monat deutlich darunter. Dabei ist natir-
lich immer auch die konkrete, individuelle Lebenssituation
des Versicherten zu beriicksichtigen. Schlief3lich nehmen im
Alter die PKV-Beitrage zu und Kinder sind in der GKV kos-
tenlos mitversichert.

,Beim Wechsel in die PKV sollte es im Kern nicht um das Ein-
sparen von Beitrdgen gehen, sondern um den bestméglichen
und zukunftssicheren Gesundheitsschutz”,
gung von Olaf Engemann, Vorstand fir Vertrieb und Marke-
ting bei der Suddeutsche Krankenversicherung a. G. ,Dieser

ist die Uberzeu-

Schutz ist mit Beitrdgen, die meist deutlich unter dem Héchst-
beitrag der GKV liegen, in der PKV gut méglich — und dabei
wird gemaB dem Kapitaldeckungsverfahren sogar von den
Beitragen noch etwas flrs Alter zuriickgelegt”, so Engemann.
.Beide Systeme — PKV wie GKV - haben es mit sehr hohen
Steigerungen der Leistungsausgaben im Gesundheitswesen
zu tun”, konstatiert Wiltrud Pekarek, Vorstandin der Hallesche

/e

82 der insgesamt 93
gesetzlichen Kranken-
kassen in Deutschland

haben ihre Beitrage
zum 01. Januar 2025
massiv erhoht.

Krankenversicherung. Das liege unter anderem an neuen
Diagnose- und Behandlungsmethoden, die meist hochwirk-
sam, aber in der Regel auch sehr teuer seien. ,Wir halten es
deshalb fiir wichtig, nicht nur tber die Kosten, sondern auch
Uber den Wert unserer Produkte zu sprechen. Dieser wachst
kontinuierlich, weil sich die Qualitat der medizinischen Ver-
sorgung enorm gesteigert hat. Die PKV sichert den Patienten
den Zugang zu dieser qualitativ hochwertigen medizinischen
Versorgung”, so Wiltrud Pekarek.

Zunehmender Wechsel von der GKYV in die PKV

Fir Makler ergeben sich derzeit groBe Chancen. ,Die stei-
genden GKV-Beitrdge sorgen fur eine zunehmende Nach-
frage nach PKV-Beratung”, sagt Eric Bussert. Dabei ist der
Wechsel von der GKV in die PKV natirlich nur fir einen
bestimmten Personenkreis moglich. Dazu zdhlen Beamte,
Selbststéndige sowie Angestellte, die ein Einkommen Uber
der Jahresarbeitsentgeltgrenze erzielen. Fir das Jahr 2025
sind das mindestens 73.800 Euro brutto jahrlich oder 6.150
Euro im Monat. Laut PKV-Verband wechselten seit 2018 Jahr
fur Jahr insgesamt mehr Personen von der GKV in die PKV als
umgekehrt. Auch 2024 ist die Zahl der PKV-Vollversicherten
auf 8,74 Millionen gestiegen, ein leichtes Plus von 0,3 % im
Vergleich zum Vorjahr.

,2024 war sowohl fir die Branche als auch fiir die SDK ein
starkes Jahr. So verzeichneten wir einen Zuwachs an Voll-
versicherten von rund 20 % gegeniiber dem Vorjahr”, sagt
Olaf Engemann. Dabei stellt er ein zunehmendes Interesse
an Premiumtarifen fest. ,Die Zeiten, in denen manche Leute
mehr Geld in die Versicherung ihres Autos als in die eigene
Gesundheit investieren wollten, sind weitgehend vorbei. Den
Menschen ist bewusst, dass Gesundheit das hochste Gut ist,
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Wiltrud Pekarek
Vorstandin

Hallesche Krankenversicherung a. G.

und sie sind entsprechend bereit, hierfur Geld auszugeben”,
erganzt Engemann. Gleichermalen kann auch Wiltrud Pekarek
bei den Kunden ein zunehmendes Streben nach Qualitat er-
kennen. ,Das Bewusstsein, dass die Entscheidung flr die PKV
weniger eine finanzielle, sondern vor allem eine qualitative
Frage ist, hat deutlich zugenommen. Dariiber hinaus steigt die
Nachfrage nach der betrieblichen Krankenversicherung weiter
rasant. Auch hier sehen wir ein zunehmendes Versténdnis vieler
Firmen fur die Bedeutung einer hochwertigen Gesundheitsver-
sorgung ihrer Belegschaft”, so Pekarek weiter.

Ausblick fiir 2025

Vor diesem Hintergrund fallt auch der Ausblick fir dieses Jahr
sehr positiv fur die PKVs aus. ,,2025 haben wir einen recht
vielversprechenden vertrieblichen Start hingelegt — und die
Vertriebsproduktion beim Jahresauftakt ist zuletzt meist ein
guter Indikator fur den weiteren Jahresverlauf gewesen”,
zeigt sich Dr. Rainer Wilmink optimistisch. Ahnlich positiv
blicken auch die Hallesche, die SDK sowie die HanseMerkur
auf die weitere Entwicklung. Zentrale Griinde dafir sieht Olaf
Engemann darin, dass die Menschen zunehmend Zweifel an
der Zukunftsfahigkeit des GKV-Systems haben. , Insbesonde-
re dann, wenn sie sich ihren GKV-Beitrag anschauen, dessen
Hochstsatz mittlerweile bei knapp 1.200 Euro im Monat liegt.
Dann fragen sich die Menschen auch, was sie dafir eigent-
lich an Gegenleistung erhalten. Sp&testens ab diesem Punkt
ist der Weg zum Versicherungsmakler nicht weit”, meint der
SDK-Vorstand.

Furcht vor zu hohen Beitrdgen im Alter

Manche schrecken jedoch aus Angst oder Unkenntnis vor
dem Wechsel in die PKV zurlick. Doch durch zahlreiche MaB3-
nahmen, wie dem gesetzlichen Zuschlag, der zuséatzlichen
Zuschreibung oder Limitierungen von Beitragsanpassungen
entwickelten sich die Beitrdge bei vielen Privatversicher-
ten ab dem Rentenalter moderat, erklart Wiltrud Pekarek.
.Gleichwohl — und daher riihrt haufig die Wahrnehmung stark
steigender Beitrage — wird es PKV-Versicherte geben, die an-
fangs durch den Wechsel in die PKV sogar sparen konnten, in
der Rentenphase einen héheren Beitrag bezahlen, als wenn
sie in der GKV geblieben waren”, so Pekarek. Deshalb emp-
fiehlt die Vorstandin, die Ersparnis der Anfangsjahre in eine
zusétzliche Altersvorsorge zu investieren.

Forderungen an die Politik

Die Kostenexplosion im Gesundheitswesen erhdht auch den
Handlungsbedarf der neuen Bundesregierung. ,Neben der
langfristigen Finanzierbarkeit der GKV muss die Politik dafur
sorgen, dass das duale Gesundheitssystem aus GKV und PKV
gestérkt und eine Einheitskasse verhindert wird”, sagt Eric
Bussert, Vorstand fir Vertrieb und Marketing bei der Hanse-
Merkur. ,Die PKV ist ein Innovationsmotor, von dem das ge-
samte System profitiert. Viele Ladnder beneiden uns um diese
Ausrichtung. Unterm Strich tragt die PKV durch ihre Eigen-
finanzierung signifikant zur Qualitétssicherung und Entlastung
des Gesundheitssystems bei”, so Bussert. (mho)
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Klar habe ich eine

Schuler-BU

flir meinen Sohn abgeschlossen. Die schiitzt nicht nur
ihn, sondern sichert auch mich im Ernstfall finanziell ab.

Haben Sie die Berufsunfahigkeitsversicherung fiir Schiiler schon einmal
aus der Perspektive der Eltern betrachtet? Die Stuttgarter tut genau das —
und eroffnet damit neue Wege fiir die Zielgruppenansprache.

Denn eine Schiiler-BU sichert nicht nur das Kind, sondern auch die
Eltern finanziell ab — davon profitiert die ganze Familie. Stellen Sie
jetzt die Eltern in den Mittelpunkt Ihrer Beratung zur Schuler-BU!

, Klar haben wir die fir Sie:
Der Vorsorge-Versicherer aktion-schueler-bu.stuttgarter.de

O Die Stuttgarter



ENNIINTERVIEW
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»Die bAV bleibt wichtig”

Tim Groothedde hat im Januar 2025 die Position des Ver-
triebsdirektors Makler Leben bei der Wiirttembergischen
Vertriebspartner GmbH (WVVP) iibernommen. Im Inter-
view spricht er liber die Auswirkungen des gestiegenen
Héchstrechnungszinses, das flexible Altersvorsorgepro-
dukt Genius Vorsorge sowie die Entwicklung des bAV-Ge-
schéfts.

finanzwelt: Herr Groothedde, was reizt Sie besonders an
lhrer neuen Aufgabe und welche Schwerpunkte méchten
Sie setzen?

Tim Groothedde» Die Entscheidung war fir mich ein be-
deutender Schritt, da hier meine Leidenschaft fiir Vorsorge,
Geldanlage und Vertrieb perfekt zusammenkommt. Ich sehe
groB3es Potenzial, den Vertrieb in einem dynamischen Markt

weiterzuentwickeln und unseren Vertriebspartnern durch-
dachte Lésungen in den Bereichen Altersvorsorge und Ab-
sicherung - insbesondere in der bAV - anzubieten.

finanzwelt: Wie sehen Sie die Wiirttembergische Lebens-
versicherung am Markt positioniert? Was sind lhre Er-
folgsfaktoren?

Groothedde» Die Wirttembergische Lebensversicherung
ist flr unsere Vertriebspartner der Fels in der Brandung bei
der Vorsorge mit einer klaren, langfristigen Ausrichtung.
Unser Erfolgsrezept liegt in einem herausragenden Service:
Persénliche Ansprechpartner, schnelle und pragmatische
Entscheidungen sowie ein erfahrenes Team sorgen dafiir,
dass sich unsere Vertriebspartner bei uns gut aufgehoben
fuhlen kénnen. Mit Produkten wie Genius Vorsorge und sei-
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nem erfolgreichen Wertsicherungsfonds haben wir uns tber
Jahre hinweg als zuverlassiger Anbieter etabliert. Besonders
wichtig ist die richtige Kombination aus Produkten, Prozes-
sen und einem engagierten Betreuungsteam.

finanzwelt: In den ersten neun Monaten 2024 ist das
Neugeschaft nach Beitragssumme bei der Wiirttembergi-
schen Lebensversicherung um 3,1 % auf 2,37 Mrd. Euro
zuriickgegangen. Was sind die Griinde dafiir und wie wol-
len Sie gegensteuern?

Groothedde» Der Riickgang im Neugeschéft war vor allem
auf die bewusste Reduktion des Einmalbeitragsgeschéfts
zuriickzufihren. Zudem zeigte sich eine allgemeine Zurlck-
haltung bei der Altersvorsorge, verstérkt durch den ,Warte-
effekt’ auf eine mogliche Rechnungszinserhéhung und Un-
sicherheiten in der Rentenpolitik. Trotz dieser Entwicklung
konnten wir im Maklersegment eine erfreuliche Steigerung
der Beitragssumme um 4,1 % im Jahr 2024 verzeichnen —
ein positives Signal, das zeigt, wie gut unsere Strategien in
diesem Bereich greifen.

finanzwelt: Wie hat sich die betriebliche Altersvorsorge
(bAV) entwickelt?

Groothedde» Die bAV bleibt ein wichtiger Bereich. Be-
sonders kleine und mittelsténdische Unternehmen haben
einen hohen Bedarf. In den letzten Jahren hat die bAV in-
nerhalb unseres Unternehmens zunehmend an Bedeutung
gewonnen, was sich in einem signifikanten Umsatzwachstum
widerspiegelt. 2024 konnten wir den bAV-Anteil am Ge-
samtgeschéaft weiter steigern, wobei im Maklersegment ein
erheblicher Anteil des Neugeschafts aus dem bAV-Bereich
stammt - Uber 40 %. Mit der Kombination aus unseren er-
folgreichen bKV-Budgettarifen sowie dem im vergangenen
Jahr eingefiihrten Genius Vorsorge-Tarif besetzen wir in bei-
den Segmenten, bAV und bKV, Spitzenpositionen am Markt.

finanzwelt: Letzten Juli hat lhr Unternehmen das flexible
Altersvorsorgeprodukt Genius Vorsorge auf den Markt
gebracht. Was zeichnet es aus und wie hat sich die Nach-
frage bisher entwickelt?

Groothedde» Das flexible Altersvorsorgeprodukt Genius
Vorsorge baut auf dem Erfolg des bisherigen Genius auf
und ergénzt es um neue, moderne Elemente. Die bewahr-
te Wertsicherungsfonds-Genius-Strategie bleibt erhalten,
ebenso wie die dynamische Umschichtung, die Chancen ma-
ximiert und gleichzeitig ein hohes Sicherheitsniveau wahrt.
Zudem haben wir die hohe Flexibilitat bei der Garantiewahl,
der Anpassbarkeit der Beitrage und dem Rentenbeginn bei-
behalten. Neu ist die Mdglichkeit, wahrend der Laufzeit fle-
xibel zwischen klassischen, hybriden und rein fondsgebun-
denen Kapitalanlagen zu wechseln. Dariber hinaus bieten
wir kostenfreie Entnahmeméglichkeiten von Teilen des Gut-
habens und eine besonders attraktive Kostengestaltung bei
der rein fondsgebundenen Kapitalanlage. Die Nachfrage
nach Genius Vorsorge ist bisher sehr positiv.
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Die Wiirttembergische Lebensversicherung
ist fiir unsere Vertriebspartner der Fels in
der Brandung bei der Vorsorge mit einer
klaren, langfristigen Ausrichtung.

finanzwelt: Seit Januar 2025 liegt der neue Héchstrech-
nungszins bei 1,0 %. Welche Effekte erwarten Sie sich
dadurch auf Ihr Geschéaft?

Groothedde» Der Hbéchstrechnungszins von 1,0 % wird
vor allem im Bereich der selbststdndigen Berufsunfahig-
keitsversicherung (SBU) positive Auswirkungen haben, da
sinkende Preise diesem wichtigen Schutz Auftrieb geben
werden — und somit auch unserem Geschéft bei der Wiirt-
tembergischen Lebensversicherung. Im Bereich der Alters-
vorsorge sind die Auswirkungen weniger gravierend, da
hier eher die Gesamtrendite als die Garantieleistungen im
Vordergrund stehen. Trotzdem erwarten wir, dass steigen-
de Rentenfaktoren und héhere Ablaufgarantien die Nach-
frage ankurbeln. Besonders von Vorteil ist die Méglichkeit
einer vollstdndigen Beitragsgarantie, die bestimmte Pro-
dukte wie Riester und klassische Kapitalanlagen mit Bei-
tragsgarantie fur sicherheitsorientierte Kunden attraktiver
macht.

finanzwelt: Welche Rolle spielen die Makler in Ihrem Ver-
triebsmix?

Groothedde» Unser Ziel ist es, den Maklervertrieb als fes-
te Saule in unserem Vertriebswegemix weiter zu etablieren.
2022 haben wir unsere Maklerorganisation neu ausgerich-
tet, mit einer klaren Fokussierung auf die Betreuung durch
Key-Account-Manager und Key-Account-Referenten als
Tandems in der Zusammenarbeit mit Maklern und GroB-
maklern. Unsere Weiterentwicklung wird durch die Anfor-
derungen im Markt vorangetrieben, wobei Produkte und
Prozesse kontinuierlich angepasst werden.

finanzwelt: Wie ist lhr Ausblick fiir den weiteren Jahres-
verlauf 2025?

Groothedde» Fir 2025 bin ich sehr zuversichtlich. Im
Vordergrund steht die marktgerechte Implementierung
unserer Produkte und Prozesse, unter anderem durch die
weitere Einbindung in Vergleichsportale. Dazu kommt die
fortgesetzte Digitalisierung unserer TAA-Prozesse, die Ver-
fugbarkeit elektronischer Unterschriften und der kontinu-
ierliche Ausbau unserer digitalen Maklerpost. Das wird uns
weiter nach vorne bringen. (mho)
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Erfolgsfaktoren der besten Lebensversicherer

Was zeichnet Lebensversicherer aus, die aus Verbrau-
chersicht mit besonderer Kundenorientierung punkten?
Die Erfolgsfaktoren hat finanzwelt bei einigen Siegern
des ,ServiceAtlas Lebensversicherer 2025" nachgefragt.

Die Ratingagentur ServiceValue hat bereits zum achten
Mal die 35 nach Beitragseinnahmen gréBten Anbieter von

Lebensversicherungen auf den Priifstand gestellt und in
3.505 Kundenurteilen zu allgemeinen und spezifischen
Service- und Leistungsmerkmalen bewertet. Neun Ver-
sicherer erhielten im Jahr 2025 die Bestnote ,Sehr gut”.
Das sind: HUK-Coburg, Allianz, WWK, Canada Life, LVM
Versicherung, LV 1871, InterRisk, Generali und Cosmos-
Direkt. (mho)

Hermann Schrégenauer, Vorstand, LV 1871

\

N

Die Auszeichnung zeigt in unserem Fall, wie gut die verschiedenen Bereiche unseres Unternehmens ineinander-
greifen. Von der Kundenberatung tber die Produktgestaltung und das Preis-Leistungs-Verhéltnis bis hin zu Kunden-
service und weiteren Kundenbindungsparametern. Damit deckt die vorliegende Erhebung gewissermal3en unsere
komplette Wertschépfungskette ab. Umso mehr freut uns, dass wir nicht nur in der Gesamtzufriedenheit, sondern
wirklich in allen Teilbereichen ,Sehr gut” abschneiden. Natirlich werden wir auch 2025 alles daransetzen, weiterhin
umfassenden Service und individuelle Lésungen fir Kunden und Geschéftspartner zu bieten. Denn angesichts eines
wackelnden Generationenvertrags, anhaltender Inflation und politischer Unsicherheit wachst die Gefahr von Alters-
armut. Genau da kommen wir mit passgenauen Altersvorsorgelésungen in allen Schichten und mit individueller
Ausgestaltungsmaglichkeit der Anlagepraferenzen ins Spiel. Auch beim Thema Absicherung unterstiitzen wir unsere
Geschaftspartner mit Berufsunfahigkeits-, Sterbegeld- und Risikolebensabsicherungen. Highlights bleiben die BU-
Absicherung fir Schiiler ab sechs Jahren und ganz speziell auf verschiedene Zielgruppen zugeschnittene Konzepte.

InterRisk Versicherungen

Kundenorientierung ist unser oberstes Ziel, denn wir wollen mit unseren Konzepten Lésungen bieten, die Kunden
wirklich brauchen. Als reiner Maklerversicherer arbeiten wir eng und vertrauensvoll mit unseren Vertriebspartnern
zusammen. Sie und die Endkunden profitieren von unseren preisgekronten Produkten, einer schnellen Policie-
rung und fairer Schadenregulierung. Bereits zum funften Mal in Folge erhielten wir jetzt von ServiceValue unter
den untersuchten 35 groBten Lebensversicherern die Auszeichnung ,,Hochste Verbraucherorientierung” — mit der
Spitzenbewertung ,Sehr gut”. Doch nicht ServiceValue bewertet uns, sondern die befragten 3.505 Kunden, die
unsere Kompetenz und unser Engagement schatzen. Wahrend digitale Prozesse im Hintergrund fortlaufend fur
Verbesserungen sorgen, bleibt bei uns der persénliche Kontakt immer im Fokus. Uber die erneute Auszeichnung
freuen wir uns sehr, denn sie bestatigt unseren Ansatz, den wir im Jahr 2025 weiter ausbauen werden.

Carolin Stier, Abteilungsleiterin Marketing und Produkte, \

=
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Dr. Igor Radovic, Vorstandsmitglied, Canada Life \

Wir gehen bei allem, was wir tun, vom Kunden aus. Und genau das dokumentiert die ServiceValue-Auszeich-
nung auch: Ob Produkte, Preis-Leistungs-Verhaltnis oder Kundenservice — wir sind Top-Anbieter. Neben unserer
Innovationslust und viel Herzblut als Versicherer setzen wir dafir auf Technologie. Seitdem wir unsere Verwal-
tungsplattform modernisiert haben, treiben wir unsere Produkt-Entwicklung noch dynamischer voran. So haben
wir 2024 unseren Berufsunfahigkeitsschutz moderner und flexibler gestaltet. Kunden profitieren nun bei den
BU-Gesundheitsfragen von verkiirzten Abfragezeitrdumen, einer Teilzeitklausel, einer verbesserten AU-Klau-
sel und einer Gunstiger-Prufung. Auch fur 2025 haben wir uns viel vorgenommen und bereits eine moderne
Basisrente gegen Einmalbeitrag lanciert, den Flexiblen Kapitalplan basic. Auch im Service gehen wir auf unsere
Versicherten ein: Unser neues Kunden-Portal fand groBen Anklang bei unseren Kunden. Auch hier immer besser

\zuwerden, ist uns ein Ansporn! /

¥

\

/ «:“Q"” 5’) Dr. Rudolf Alves, Abteilungsleiter LVM Versicherung \

Die LVM definiert sich lber ihre partnerschaftlichen Vertrauensbeziehungen zu ihren Kunden. Entsprechend

stolz sind wir auf die Bestnote ,Sehr gut” im Gesamtergebnis, insbesondere aber auch in den Kategorien
»Kundenberatung” und ,Kundenservice”. Fest machen wir diesen Erfolg an unseren rund 2.100 LVM-Vertrau-
ensleuten, die ihrem Namen hier alle Ehre gemacht haben: Sie geben der LVM vor Ort ein Gesicht und treten als
personliche und digitale Kimmerer auf. Gerade auch, um unsere Vertrauensleute in dieser Kimmerer-Rolle zu
starken, sind wir seit Marz mit einer neuen ETF-Fonds-Rente am Start. Die sieht nicht nur ein automatisiertes Re-
balancing und Ablaufmanagement vor: Sie bietet den Vertrauensleuten auch die Méglichkeit, zwischen unter-
schiedlichen, bedarfsgerechten Fondskonzepten zu wahlen. So kommen sie in der Beratung schnell und einfach
zum Ziel und kénnen nichtsdestotrotz den sehr verschiedenen Bedirfnissen unserer Kunden gerecht werden.

A =

-
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( ’. 7/}_
/ < ;-;} Jiirgen Schrameier, Vorstandsvorsitzender, WWK Versicherungen

Bei der WWK sehen wir Service als eine strategische Starke des Unternehmens. Die Ergebnisse der bedeu-
tendsten Studien zur Customer-Value-Forschung waren Grundlage der Konzeption unseres WWK-Echtzeitser-
vices. Jedes Jahr stellen wir uns den groBten Service-Wettbewerben Deutschlands. Die daraus resultierenden
zahlreichen Auszeichnungen sind fir uns Bestatigung und Ansporn zugleich. Als WWK nehmen wir Anregungen
und Winsche, die uns von den Versicherungsnehmern oder aus dem Vertrieb erreichen besonders ernst. So
entstand in kurzer Zeit ein spezieller Angebotsservice fir bAV mit einem dafir ausgebildeten Beratungsteam.
Auch die Bereitstellung weiterer Kontaktkanale wie z. B. Messenger oder Chat ist das Ergebnis unserer intensi-
ven Bemiihungen, den berechtigten Dienstleistungserwartungen unserer Kunden im Rahmen unseres Echtzeit-
services zu entsprechen. Auch 2025 wird die WWK nah am Kunden sein und ihre Unternehmensstrategie nach

Cn Woinschen ausrichten.
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V%ICH ERUNGENTINTERVIEW

Das ungehobene Potenzial
des Gesundheitssystems

Das deutsche Gesundheitssystem steht vor enormen He-
rausforderungen: Uberbordende Kosten, Fachkrifteman-
gel, stetig steigende Krankenkassenbeitrdge und eine Ge-
fahrdung der Versorgungssicherheit. In ihrem Buch ,Die
Gesundheit der Zukunft. Wie wir das System wieder fit
machen” analysieren die Autoren Prof. Dr. med. Christian
Karagiannidis, Prof. Dr. Boris Augurzky und Prof. Dr. Mark
Dominik Alscher die zentralen Herausforderungen des Sys-
tems und prasentieren konkrete, umsetzbare Lésungen fiir
ein bezahlbares und zukunftsfahiges Gesundheitssystem.
Im Interview spricht Prof. Dr. Christian Karagiannidis iiber
die dringendsten Probleme und die effektivsten Lésungs-
méglichkeiten.

finanzwelt: Was hat Sie und lhre Co-Autoren zu dem
Buch ,,Die Gesundheit der Zukunft” inspiriert? Welche
Zielgruppen sprechen Sie an?

Christian Karagiannidis» Unsere Gesellschaft steht vor
gewaltigen Herausforderungen. Demografischer Wandel,
eine nie fur méglich gehaltene geopolitische Lage, aber
auch eine immer trédgere Wirtschaft und sehr stark steigen-
de Sozialabgaben mit absehbar sehr hohen Lohnnebenkos-
ten. Trotz der hohen Ausgaben fiir Gesundheit, herrschen
im System eine zunehmende Unzufriedenheit und hetero-
gene Qualitat. Wir halten grundlegende Gesundheitsrefor-
men gerade unter diesen Rahmenbedingungen fir unab-
dingbar und sehen die Chance, das System nachhaltiger,
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effizienter und gleichzeitig qualitativ héherwertig aufzu-
stellen. Und uns bleibt nur noch wenig Zeit. Dazu sprechen
wir Bevolkerung wie Politik gleichermaBBen an.

finanzwelt: Was sind aktuell die drangendsten Heraus-
forderungen des deutschen Gesundheitssystems?

Karagiannidis» Wir missen die individuelle Arbeitslast
gerade in dem so wichtigen Basisbereich der Medizin re-
duzieren, um mehr Zeit fur die Patienten zu haben, gleich-
zeitig aber die Kostenexplosion in den Begriff bekommen,
sonst ist die Wirtschaft durch die hohen Sozialabgaben
absehbar nicht mehr wettbewerbsfahig. Ganz zu schwei-
gen davon, dass das Geld an anderer Stelle fehlt. Vor allem
muissen wir uns aber wieder auf eine qualitativ hochwerti-
ge medizinische Grundversorgung konzentrieren und die
extreme Mengenausweitung in den Griff bekommen. Der
demografische Wandel wird auch das Personal, vor allem
Pflegepersonal und Hausérzte betreffen, so dass wir hier
schnell Lésungen, wie z. B. Kl in der Medizin oder alternati-
ve Notfallversorgungsmaoglichkeiten vorantreiben missen.

finanzwelt: Der Fokus des Buches liegt auf ,,Gamechan-
gern”, also gut umsetzbaren Lésungen fiir ein bezahlba-
res und zukunftsfadhiges Gesundheitssystem. Kénnen Sie
einige herausragende Beispiele nennen?

Karagiannidis» Das deutsche Gesundheitswesen hat sehr
viel ungehobenes Potenzial. Pravention ist bisher allenfalls
méaBig wirksam und muss zukiinftig dkonomisch gekoppelt
werden, wenn sie eine echte Wirksamkeit entfalten soll.
Pflege muss endlich eigenverantwortlich und fallabschlie-
Bend behandeln diirfen, Arzneimittelpreise brauchen einen
verninftigen Rahmen, mit dem alle Seiten leben kénnen,
die Krankenversicherung eine echte Selbstbeteiligung, die
elektronische Patientenakte muss der Dreh- und Angel-
punkt, Hausarzte zu echten Primararzten und zum Wachter
des Systems werden, Notfallleitstellen ein zentrales Steue-
rungselement und, und, und... Die Liste des ungehobenen
Potenzials ist sehr lang. Und das ist unsere groBBe Chance.

finanzwelt: Die steigenden Beitrdge zur Krankenversi-
cherung belasten sowohl Arbeitnehmer als auch Unter-
nehmen. Welche Reformansitze kénnten diese Kosten
langfristig stabilisieren?

Karagiannidis» Ein wesentlicher Schlissel liegt in der Re-
duktion der unglaublich hohen Zahl von Arzt/Patienten-
kontakten. Wir sind im ambulanten Bereich allein bei einer
Milliarde pro Jahr! Jeder von uns geht damit im Schnitt
zwélfmal im Jahr ambulant zum Arzt. Mindestens doppelt
so haufig wie international tblich. Eine Selbstbeteiligung -
wir schlagen 1 % des beitragspflichtigen Einkommens vor
— wiirde diese Zahl massiv und vor allem schnell senken
kénnen. Damit entsteht wieder mehr Zeit fur krankere Pa-
tienten, die Arbeitslast sinkt, die Qualitat steigt und Kosten
sinken. Das, was wir alle wollen. Wir mussen aber auch so
ehrlich sein, dass wir um eine Zentralisierung von Kranken-
hausstandorten nicht herumkommen. Weniger Kliniken,
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Trotz der hohen Ausgaben fiir
Gesundheit, herrschen im System eine
zunehmende Unzufriedenheit und
heterogene Qualitét.

dafur personell und technisch besser ausgestattet. Auch
eine zlgige Notfallreform mit einer Steuerung der Patien-
ten vor dem Krankenhaus zum bestmdglichen Angebot ist
ein nicht unerheblicher Hebel.

finanzwelt: Ein akuter Fachkridftemangel fiihrt dazu,
dass Klinikstationen und Arztpraxen schlieBen miissen.
Welche konkreten MaBnahmen halten Sie fiir besonders
wirksam, um diesen Engpass zu beheben?
Karagiannidis» Wir missen weg von einem vollstandig
arztzentrierten System in Deutschland und dem Gedanken,
dass sich jedes Angebot Uberall aufrechterhalten lasst. In
fast allen Gesundheitssystemen der Welt gibt es eigenver-
antwortliche Behandlungen durch Pflegfachpersonen. Die-
sen Schritt missen wir auch bei uns schnell gehen. Wenn
die Zahl der Arztkontakte durch eine Selbstbeteiligung
der Krankenversicherung deutlich sinkt, brauchen wir auch
nicht mehr diese im internationalen Vergleich aktuell sehr
hohen Kapazitaten. Besonders wichtig fande ich aber auch
neue, innovative Wege, wie Akutambulanzen in struktur-
schwachen Regionen. Also im Prinzip Notaufnahmen ohne
Krankenhaus, die viele, viele einfache Notfille gut und
schnell behandeln konnen. International Ublich, national
aufgrund der rigiden Strukturen bisher undenkbar. Der
ganz groBe Gamechanger wird meiner Ansicht nach aber
Kl werden. Frihdiagnostik Gber Smartwatches, integrierte
Daten unterschiedlicher Quellen mit friiher Diagnostik und
Therapie. Das Personal wird entscheidend entlastet und
damit werden Kapazitaten generiert und vor allem sind
frihzeitige Therapien fast immer erfolgversprechender als
zu spate und damit ressourceneffizienter. (mho)

Wie wichtig Prévention, Eigenverantwortung
und vor allem politischer Wille fiir Reformen
sind, lesen Sie hier:
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VERSICHERUNGEN | MCC KONGRESS ZUKUNFTSMARKT ALTERSVORSORGE 2025

AltersVorsorge mit Zukunft

Die Babyboomer gelangen ins Pensionsalter und bringen
die gesetzliche Rentenversicherung an ihre Grenze. Eine
neugewdhlte Regierung soll die Hinterlassenschaften
der Ampel-Regierung zur gesetzlichen Altersrente |5sen.
Arbeitsmarkt, Demografie und Wirtschaft machen kaum
Hoffnung. Beim 26. Kongress Zukunftsmarkt AltersVorsor-
ge trafen sich am 11. und 12.03.2025 Vertreter aus der
Politik, Sozialversicherung und Wirtschaft mit Entscheidern
aus der Versicherungsbranche in Berlin, um tiber die kiinf-
tigen Lésungen fiir betriebliche, gesetzliche und private
Altersversorgung zu diskutieren.

Rahmen fiir die Rente

Die schwachen Geburtenjahrgénge verschieben das Ver-
haltnis von Beitragszahlern zu Rentenempféngern in Rich-
tung Rentner. Wachsende Arbeitslosenzahlen stehen un-
verédndertem Fachkréftemangel gegeniber. Das kinftige
Lohn- und Wirtschaftswachstum reicht nicht, um die klaf-
fenden Rentenlicken zu schlieBen. Zudem schwindet die
Bedeutung Deutschlands im internationalen Kapitalmarkt-
vergleich. Ausufernde Birokratie, fehlende Fachkréfte und
hohe Steuerlasten belasten die deutsche Unternehmens-
landschaft. Statistiken zufolge rutscht die deutsche Wett-
bewerbsfahigkeit von vorherigen Spitzenpositionen ins
MittelmaB ab. Viele Aktienschwergewichte in Deutschland
sind bereits Uber 100 Jahre alt. Trotz hoher Innovations-
kraft scheitern hiesige Start-ups an ausbleibenden An-
schlussfinanzierungen nach der Grindungsphase. Jungun-
ternehmen weichen auf internationale Investoren aus, denn
deutsche Banken halten sich zurtck. Fiuhrt der Erfolg an

die Borse, fallt die Wahl auf internationale Bérsenparkette.
Attraktivere Rahmenbedingungen zdhlen zu den Politiker-
aufgaben, damit innovative Unternehmer und Investoren in
Deutschland bleiben. Nur eine stabile Wirtschaft sorgt fur
ausfinanzierte Altersversorgungen. Nach der Bildung der
neuen Bundesregierung dirfte noch Zeit ins Land gehen,
bis neue Rahmenbedingungen die Wirtschaft befligeln
und wieder mehr Beitrage in die gesetzliche Rentenkasse
flieBen.

Verlasslich oder verlassen

Die Mathematik holt die Rentenpolitik ein. Die reale Zu-
wanderung Berufstatiger bleibt hinter den politischen Mo-
dellrechnungen zuriick. Entweder steigen die gesetzlichen
Rentenbeitrédge bei gleichzeitig absinkenden Renten oder
die Steuerzahler mussen in naher Zukunft kréftig Rentenzu-
schisse drauflegen. Angesichts der gebeutelten Steuersa-
ckel sind unterm Strich niedrigere Renten wahrscheinlich.
Deutschland nimmt bereits in internationalen Rankings fir
Unternehmensbelastungen durch Sozialversicherungsbei-
trédge sowie Steuern vordere Platze ein. Rentenexperten
mahnen einen sp&teren Rentenbeginn, Steuerfreiheiten
fur berufstatige Rentner und bessere Hinzuverdienstmdg-
lichkeiten fir rentenberechtigte Hinterbliebene an. Die
Diskussion umfasst ebenso den Frihrentenstopp und Re-
formen zur Witwen- bzw. Witwerrente. Die MaBnahmen
setzen voraus, dass Arbeitsgeber betagte Arbeitswillige
zu angemessenem Gehalt beschéftigen. Politiker scheuen
grundsétzlich Renteneinschnitte. Der Wahleranteil der Pen-
sionare und angehenden Rentenbezieher erreicht bald die
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50 %-Marke. Rentenkiirzungen bringen anstehende Wie-
derwahlen in Bund, Landern und Gemeinden ins Wanken.
Die Folge bisher: Realpolitik sticht Rentenmathematik.

Berater und Kundschaft

Vier von fiinf Befragten rechnen mit erheblichen Einkom-
menseinbuBen im Alter. Davon beflrchten etliche zusé&tz-
liche finanzielle Abstriche aufgrund eigener Fehleinschat-
zungen und Langlebigkeit. Mehr Aufschlisse bietet die
neue digitale Renteniibersicht zur gesetzlichen Rentenver-
sicherung. Haftungsexperten empfehlen Versicherungs-
maklern und anderen Beratern, die Rentenubersicht zur
Ausgestaltung von betrieblichen und privaten Vorsorgen
heranzuziehen. In naher Zukunft sollen die digitalen Ren-
tenubersichten auch betriebliche und private Vorsorge-
|dsungen auflisten. So avancieren die Ubersichten zum
Must-have in der Beratung und Dokumentation. Die An-
forderungen an Vermittler wachsen: Neben bedarfsgerech-
ten Lebensversicherungen sind die Vorsorgeeignungen
anderer Anlagen wie z. B. ETFs oder gemanagte Fonds,
deren Steuerunterschiede sowie die Anbieterfinanzkraft
im Blickfeld zu halten. In Zukunft diirfte jede Anderung
als potenziell wichtiger Beratungsanlass die Vermittler auf
Trab halten. Die Berater sollten die Pflichten nicht schleifen
lassen, sonst wenden sich unterversorgte Versicherte mit
ausgleichenden Ersatzforderungen gegen ihren Vermittler.

Betriebsrente ist Pflicht

Jeder Zweite verfligt Uber eine betriebliche Altersversor-
gung, oder kurz bAV. Obwohl politisch gewollt und gefor-
dert, treten die Betriebsvorsorgen auf der Stelle. Experten
bescheinigen der bAV zu hohe Komplexitét aufgrund um-
fangreicher Regelungen innerhalb der Durchfiihrungswe-
ge. Eine Abhilfe wére die automatische Absicherung aller
Mitarbeiter, welche bei Unwillen der bAV widersprechen
mussten. Neben den Altersrenten spielen Arbeitskraftaus-
fall, Berufsunfahigkeit, Krankheit und Pflegebedurftigkeit
eine zunehmende Rolle. Die Versicherer sorgen neben Er-
weiterungen zur bAV mit betrieblichen Krankenversiche-
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rungen fir Lésungen. Der Beratungsbedarf wachst enorm.

Eine gute Vorlage fur mehr Geschaft mit Unternehmens-
kunden.

Privatvorsorge bleibt Kiir

Die Branchenaufsicht riigt Lebensversicherungstarife, die
sogar unter einem Inflationsausgleich bleiben. Das stellt
die grundsétzliche Eignung zur Altersvorsorge per se in
Frage. Die Versichererseite gelobt Besserung. Im Rendi-
tevergleich liegen ETF-Fonds vor fondsgebundenen Le-
bensvertragen und gemanagten Fonds. Dabei gehdren
beispielsweise steuerliche Aspekte oder notwendige Risi-
koabsicherungen in einen Anlageformvergleich. Zur Alters-
vorsorge schieben Politiker Reformen vor sich her. Statt
Forderung tberzieht der Staat Eigeninitiative mit Auflagen
und Besteuerungen fur Aktien, Fonds und Immobilien, was
den Vorsorgewillen schwacht oder sogar bricht. Die lang-
anhaltenden Fir-und-Wider-Diskussionen zur Riesterrente
ohne tragféhige Ergebnisse brachten zusétzliche Unsicher-
heiten. Besser waren fundierte Regelungen und transpa-
rente Kommunikation von Seiten der Politik, um die priva-
ten Vorsorgebestrebungen zu starken.

Beste betriebliche Vorsorge

Der Deutsche bAV-Preis kirte innovative, kreative Projekte
zur bAV. Auf der festlichen Abendveranstaltung im Rah-
men des MCC Kongresses erhielten die besten Strategien
zur Belegschaftsvorsorge aus dem Kreis der nominierten
grofB3en, mittleren und kleinen Unternehmen die begehrten
bAV-Preise als Auszeichnung.

Fortsetzung 2026 folgt

Im Marz 2026 plant der Veranstalter den nachsten MCC
Kongress Zukunftsmarkt AltersVorsorge. Das Treffen der
Branchenexperten gehért fir Entscheider der privaten
und gesetzlichen Risikotrager sowie fiur Vermittler von
Personenversicherungen zu den wichtigen Veranstal-
tungen im kommenden Jahr. Weitere Information unter

https://www.mcc-seminare.de. (gg)
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VERSICHERUNGEN INTERVIEW

» Alles richtig gemacht!*
/5 Jahre KRAVAG

Dieses Jahr feiert die KRAVAG ihr 75-jdhriges Firmenju-
bildum. Im Interview spricht Dr. Jan Zeibig, Vorstand der
KRAVAG Sach-Versicherung VVaG iiber die Griindung des
Versicherers im Jahr 1950, die bewegte Unternehmensge-
schichte, Erfolgsfaktoren, die Verbindung zur R+V Versiche-
rungsgruppe und Mehrwerte fiir Makler.

finanzwelt: Herr Dr. Zeibig, wann und wie ist die KRAVAG
entstanden? Wie steht sie heute da?

Dr. Jan Zeibig» Die Griindung der KRAVAG fiel in die schwie-
rige Nachkriegszeit, die gepragt war von einem steigenden
Transportaufkommen und vorgegebenen Versicherungstari-
fen. Um die Tarife, die Schadenregulierung und die Services

zu verbessern, hat das Verkehrsgewerbe selbst die Initiative
ergriffen: So haben sich 1950 sieben StraBenverkehrsgenos-
senschaften zusammengetan und eine eigene Versicherung
gegriindet — in Form eines Versicherungsvereins, bei dem die
Versicherungsnehmer auch die Mitglieder sind. Heute sind
wir immer noch ein gewerbeeigener Versicherer, aber langst
Marktfihrer im Verkehrsgewerbe. Wir sind fiir unsere Kunden
ein vertrauenswurdiger, stabiler Partner und haben eine Mar-
ken-Bekanntheit in unserer Zielgruppe von nahezu 100 %.

finanzwelt: Welche Herausforderungen musste die
KRAVAG in 75 Jahren Giberwinden und wie wurden diese

gemeistert?
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Dr. Zeibig» Wir hatten natirlich eine groBe Bandbreite an
Herausforderungen zu meistern, mit denen auch alle ande-
ren Versicherungsunternehmen und unsere Kunden im Ver-
kehrsgewerbe konfrontiert waren: Wirtschaftskrisen, Markt-
anpassungen und regulatorische Veranderungen, aber auch
historische Ereignisse wie die Wiedervereinigung, die Ein-
fihrung des Euros oder Corona. Alles Themen, die uns und
unsere Kunden stark betroffen haben. Ich glaube, dass unser
entscheidender Erfolgsfaktor bis heute der genossenschaft-
liche Gedanke ist. Er hat uns immer die Freiheit gegeben,
ohne den Druck der Offentlichkeit oder der Kapitalmarkte
entsprechend frei agieren zu kénnen. Essenziell fur uns ist
natirlich auch unsere starke Kundennéhe.

finanzwelt: Wie hat sich das Image der KRAVAG im Laufe
der Jahre entwickelt und welche Rolle spielt dabei die
Verbindung zur R+V Versicherungsgruppe?

Dr. Zeibig» Als kundennaher Spezialversicherer mit genos-
senschaftlichem Hintergrund hatte die KRAVAG schon im-
mer ein sehr positives Image in der Branche. Das hat sich
durch die Zusammenarbeit mit der R+V noch verstarkt, da
beide genossenschaftliche Versicherer sind. Die R+V ist
genau der richtige Partner fur uns und durch den Zusam-
menschluss konnten wir eine viel breitere Produktpalette
anbieten. Die KRAVAG ergénzt auch die R+V sehr gut als
Branchenversicherer und z&hlt zu den starksten Marken im
Konzern. Die Partnerschaft mit der R+V war auch eine wich-
tige Grundlage fur uns, um dauerhaft am Markt bestehen
zu bleiben.

finanzwelt: Welche Werte verkérpert die KRAVAG im
Alltag und wie vermitteln Sie diese fiir junge Mitarbei-
tende?

Dr. Zeibig» Unsere Werte ergeben sich vor allem aus dem
genossenschaftlichen Charakter: Verlasslichkeit, Teamgeist,
Innovation und Kundennahe. All das ist fester Bestandteil
unserer Unternehmenskultur und wir versuchen auch, unsere
Werte im Alltag zu leben. Wir bieten unseren Mitarbeiten-
den attraktive Arbeitsplatze mit guten Sozialleistungen und
Weiterbildungsméglichkeiten. Aber die Werte spiegeln sich
auch in unserem sozialen Engagement wider. Wir bringen
uns ein, wir engagieren uns. Erst neulich haben wir im Um-
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Wir sind fiir unsere Kunden

ein vertrauenswiirdiger, stabiler
Partner und haben eine Marken-
Bekanntheit in unserer Zielgruppe
von nahezu 100 %.
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Unsere Werte ergeben

sich vor allem aus dem genossen-
schaftlichen Charakter: Verlisslich-
keit, Teamgeist, Innovation und
Kundennéhe.

feld unseres Standorts mit einer Reihe von Mitarbeitenden
Mull gesammelt. Wir unterstitzen auch die gemeinnitzige
Aktion Kinder-Unfallhilfe e.V. oder das Winternotprogramm
fir Obdachlose in Hamburg. Gerade bei unseren Auszubil-
denden und jungen Mitarbeitenden st6Bt die aktive persoén-
liche Teilnahme an Projekten wie diesen auf sehr positive
Resonanz.

finanzwelt: Welche Mehrwerte bietet die KRAVAG den
Maklern?

Dr. Zeibig» Wir bieten den Maklern einen erstklassigen Ser-
vice sowie eine zuverlassige und innovative Vertriebsunter-
stlitzung. Was uns vor allem auszeichnet, ist die Kundennéhe.
Und davon profitieren natirlich auch die Makler. Wir verfu-
gen Uber ein attraktives Produktportfolio und haben tiefes
Verstandnis fur die branchenspezifischen Anforderungen der
Kunden und entwickeln auch individuelle Lésungen. Wenn
sich der Kunde bei uns gut aufgehoben fuhlt, dann zahlt das
natdrlich auch auf den Vertriebspartner ein.

finanzwelt: Wie sehen Sie die Zukunft der KRAVAG? Wel-
che Vision haben Sie fiir die néchsten 75 Jahre?

Dr. Zeibig» Ich sehe die Zukunft optimistisch. Wir waren 75
Jahre lang sehr nah am Markt und an den Kunden dran und
das werden wir auch in den nachsten 75 Jahren sein. Dyna-
misch und innovativ werden wir auch die zukiinftigen Her-
ausforderungen meistern, von der digitalen Transformation
Uber den Fachkraftemangel bis zur Nachhaltigkeit. Dabei ist
und bleibt der Kunde in unserem Fokus. Wir wollen weiter
wachsen mit der Branche. Wir beschaftigen uns mit relevan-
ten Themen, die die Kunden bewegen. Dabei geht es nicht
nur um Versicherungen, wie das innovative Projekt KRAVAG
Truck Parking zeigt — unser Lkw-Parkplatz-Sharing, das Lkw-
Fahrern verlasslich planbare Lkw-Parkpl&tze in ganz Deutsch-
land bietet. Kurzum: Wir sind gut gerustet fur die Zukunft!

finanzwelt: Was wiirden die Griinder der KRAVAG heute
tiber das Unternehmen sagen? Woriliber wéren sie er-
staunt?

Dr. Zeibig» Ich glaube, sie wiirden sagen: 'Alles richtig ge-
macht!" Denn jede Griindung birgt ja auch ein Risiko des
Scheiterns in sich. Bei uns hat es funktioniert, wir haben uns
in 75 Jahren eine erfolgreiche Marktstellung erarbeitet. Inso-
fern glaube ich, waren die Grinder heute wirklich zufrieden.
Uberrascht waren sie sicher von dem rasanten technologi-
schen Wandel der letzten Jahrzehnte. (mho)
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VERSICHERUNGEN | RUCKGRIFFE IN DER SCHADENVERSICHERUNG

Fluch und Segen zugleich
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Fiir die Versicherungsbranche bleibt die Schadensitua-
tion angespannt. Der Gesamtverband der Versicherer,
kurz GDV, verzeichnete im letzten Jahr erneut hohe Be-
lastungen. Die Fahrzeug-, Geb&dude- und Gewerbeversi-
cherungen liegen mit den Kosten- und Schadenaufwen-
dungen deutlich iiber den Beitragseinnahmen. Andere
Sparten bewegen sich dicht am roten Bereich. Beitrags-
steigerungen sollen die Situation entschérfen, was etli-
che Kunden auf Vergleichsportale und zur Konkurrenz
treibt. Die Versicherer suchen nach Lésungen und setzen
unter anderem auf bessere Schadenergebnisse mittels
Regresse und anderer Riickgriffe, um Teile der Ersatzleis-
tungen zuriickzuerhalten. Fiir die Versicherungsmakler
und Versicherten sind solche Riickgriffe sowohl Fluch als
auch Segen.

Gesetzliche Pflichten

Die Herbeifihrung von Schéden wird geahndet. Auf Be-
trug, billigende Inkaufnahme oder Vorsatz folgen Strafver-
fahren, BuBgelder und seitens der Versicherer gewdhnlich
Leistungsablehnungen. Ebenso bringt grob fahrlassiges
Verhalten die Versicherungskunden in Schwierigkeiten
sowie in den Ruckgrifffokus. Sind beispielsweise Alkohol,
Drogen, Rotlichtversté3e oder Tempovergehen im Spiel,
bitten die Kraftfahrthaftpflichtversicherer den Fahrzeughal-
ter mit mehreren tausend Euro zur Kasse und stellen den
Teil- und Vollkaskoschutz infrage. Unfallverursacher ohne
Fihrerschein erhalten gleich mehrfach die Quittung: Unfall-
gegner und Fahrzeughalter fordern Ersatz und Versicherer
Leistungen zuriick. Sachbeschadigungen oder Personen-
verletzungen rufen die zustdndigen Hausrat-, Geb&ude-,
Technik- oder Krankenversicherer auf den Plan, welche ent-
weder erbrachte Leistungen vom Schadenverursacher zu-
rickfordern oder Mitversicherer zur Beteiligung am Scha-
den suchen.

Die Haftpflichtversicherer der Haushalte und Unternehmen
sind 8hnlich gefordert. Riskantere Berufe wie Architekten,
Rechtsanwalte oder Versicherungsmakler benétigen vor
der Tatigkeit einen Haftpflichtschutznachweis. Wie gegen
beratende Berufe nehmen die Regressfille gegen Produkt-
hersteller und Importeure in die Européaische Union sowie
gegen Eigentiimer von Hunden, Pferden oder Oltanks von
Seiten der Versicherer zu. Bereits der Zusammenhang zwi-
schen einer Herstellung und dem Schaden 16st Anspriiche
aus. Fiihren Olleckage, Hundebiss, Pferdetritt und Co. zu
Beschadigungen oder Verletzungen, haften die Eigentu-
mer gegenlber den Geschadigten. Leistete ein Kranken-
oder Schadenversicherer vorab Ersatz an den Gescha-
digten, gehen dessen Anspriche gegen den Verursacher
kraft Gesetzes auf den Versicherer zwecks Regresses Uber.
Der Haftpflichtversicherer des Verursachers stellt sich den
Regressansplichen und sucht seinerseits nach Mitschuldi-
gen etwa aus der Befillung, Reparatur und Wartung von
Oltanks oder einem Tierhiiter. Solche Regresse kdnnen
existenzielle AusmaBe erreichen. Bleiben Verursacher oder

Mitschuldige mangels Haftpflichtschutz auf den Regressen
sitzen, drohen Rickgriffe gegen Versicherer, Vertreter oder
Makler. Komplizierter wird es, sofern mehrere Vermittler
den Kunden betreuen. Ohne eine aufklarende Beratungs-
dokumentation héngen solche Rickgriffe mitunter am Ver-
sicherungsmakler trotz anderer Vermittler. Die Rickgriffe
auf andere Vermittler oder bei Vertretern auf deren Ver-
sicherer waren dann vom Berufshaftpflichtversicherer des
Maklers einzuleiten.

Wirtschaftliche Kiir

Geschadigte dirfen nach Schadenfallen nicht besser-
gestellt sein als davor. Sind Schaden ganz oder teilweise
mehrfach abgesichert, schreibt der Gesetzesgeber den be-
teiligten Risikotragern interne Ausgleichspflichten ins Buch.
Kinstliche Intelligenz soll Versicherern diese personalinten-
siven Mehrfachversicherungsausgleiche abnehmen. Bisher
vertrauten die Versicherer auf Rahmenabkommen, um den
Aufwand besonders fir Kleinschaden einzugrenzen. Diese
Abkommen stehen auf dem kartellrechtlichen Prifstand.
Der GDV empfiehlt bei Benachteiligung von Versicherungs-
nehmern einen Anwendungsverzicht, was Versicherungs-
ausgleiche oder Verursacherregresse mit und ohne IT-Hilfe
noch komplexer gestaltet. Der Bedingungswettbewerb zur
Schadenversicherung mit Best-of- und Innovations-Klauseln
schafft zudem neue Mehrfachdeckungen. Das kleine Plus
fur Makler mit eigenen Deckungskonzepten: Bei schaden-
bedingter Sanierung sollten Makler, neben der Information
Uber Schadenquoten und unndtige Reserven, auf Auskinf-
te zu ausgebliebenen Rickgriffen dréngen. Die Sanierung
konnte glimpflicher verlaufen. In der Geb&ude-, Kredit-,
Transport- und technischen Versicherung sind Verursacher-
regresse und Co. gang und gébe. Experten zufolge soll
dort wie auch in weiteren Sparten in puncto Rickgriffe
noch Luft nach oben sein. Einige Rechtsschutzversicherer
setzen die Anwalte ihrer Versicherten verstéarkt unter Er-
gebnisdruck. Unterliegen die Versicherten z. B. vor Gericht,
sollen die Anwélte bei Versdumnissen fir die vergeblichen
Prozesskosten einstehen. Das Unterliegen indiziert per se
ein versdumtes Abraten vom Prozess. Die Berufshaftpflicht-
versicherer der Rechtsanwélte sind da wenig erfreut.

Dynamischer Trend

Ruckgriffe gehdren fest zum Schadenmanagement. Die
Branchenaufsicht und Gesetze zwingen Schadenversiche-
rer zur konsequenten Verfolgung méglicher Riickgriffe. Die
Mehrfachversicherungsausgleiche tragen die Versicherer
zumeist hinter den Kulissen aus. Bei Leistungskiirzungen
in Folge von Obliegenheitsverletzungen oder bei Verursa-
cherregressen sind die Versicherungsnehmer oftmals enger
eingebunden oder sogar selbst Verursacher. Auf den Ver-
sicherern lastet ein enormer Kosten- und Schadendruck.
Die Maklerbiiros sollten sich deshalb auf mehr Schaden-
rickgriffe und Fragen vonseiten der Betroffenen einstellen.
Wer hier punktet, festigt die Beziehungen zu seinen Kun-
den und Versicherern. (gg)
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75 KRA\////AG

Happy Birthday!

75 Jahre KRAVAG Versicherung

In diesem Jahr feiert die KRAVAG Versicherung
ein herausragendes Jubildaum: 75 Jahre erfolgrei-
che Unternehmensgeschichte. Im Jahr 1950 griin-
deten sieben StraBenverkehrs-Genossenschaften
(SVG) die heutige KRAVAG-SACH Versicherung
des Deutschen Kraftverkehrs VaG. KRAVAG hat
sich in den vergangenen Jahrzehnten als der fiih-
rende Versicherungsanbieter fiir die Transport-
und Logistikbranche etabliert. Angefangen hat
alles mit dem Ziel, maBgeschneiderte Losungen
fiir die spezifischen Anforderungen von Fuhrun-
ternehmern zu entwickeln und zu verwirklichen.

Diese Tradition préagt bis heute das Handeln der Vil ; 4
KRAVAG. LIg»w-AIpe__r,‘\j:lg_l_.lgrb_i(_)_f,Idt'i;m_;e;.%l_'_\’_a_!Iye 1998

Die Anfangsjahre waren gepragt von Herausforderungen, doch
mit Entschlossenheit und Fachkompetenz baute die KRAVAG
schnell Vertrauen in der Branche auf. Das Unternehmen ent-
wickelte innovative Produkte, die den sich wandelnden Be-
durfnissen der Kunden gerecht wurden. In den 1990er Jahren
expandierte KRAVAG und erweiterte ihr Portfolio um weitere
Mobilitatslésungen. Eine stetige Anpassung an die Entwicklun-
gen des Marktes machte das Unternehmen zu einem zuverlas-
sigen Partner fur viele Speditionen und Logistikunternehmen.

SeOTZT
aicH

Alte KRAVAG- erbung aus den : Qan
.__-_-,‘;:., ¥ "';ﬁ-l- R AR 3 i
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KRAVAG-LOGISTIC
Versicherung-AG

Fuhrender Spezialversicherer
fur das StraBenverkehrsge-
werbe mit umfassenden L&-

sungen im Kraftfahrzeug- und

Transportbereich. Marktfiihrer

ANZEIGE

Weihnachtsfeier 1952

f
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Ein markanter Wendepunkt in der Geschichte der KRAVAG war
die Integration in die R+V Versicherungsgruppe im Jahr 2000.
Diese Fusion ermdglichte nicht nur eine Starkung der Marktposi-
tion, sondern auch den Zugang zu einem breiteren Netzwerk
und modernsten Technologien. Durch die Einbindung in die
R+V Versicherungsgruppe profitieren die Makler und Kunden
der KRAVAG von einem umfangreichen Leistungsangebot und
innovativen Entwicklungen im Bereich der Versicherungstechno-
logie.

Heute prasentiert sich die KRAVAG als modernes Unternehmen,
das den Spagat zwischen bewahrter Tradition und zukunftsori-
entierten Lésungen erfolgreich meistert. Die Makler und deren
Kunden vertrauen auf die Expertise der KRAVAG. Starken wie
ein individuelles Schadensmanagement, exzellente Beratung
und eine hohe Vertriebspartnerorientierung stehen im Fokus.
Die KRAVAG macht es sich zur Aufgabe, fur jeden Anlass die
passende Versicherungslésung zu finden und diesen wahrend
der gesamten Vertragslaufzeit umfassend zu begleiten.

Lkw auf der Kohlbrandbrticke in den 90er Jahren

SRR, . L

im gewerblichen Giiterver-
kehr in Deutschland.

KRAVAG-ALLGEMEINE
Versicherungs-AG

Mobilitatslésungen fir
Privat- und Firmenkunden im
Pkw-Versicherungsgeschaft.

Individueller Service fur
Makler mit ausgezeichnetem

Preis-Leistungs-Verhaltnis
fur Kunden.

SR S e e ST o AT i 2 . S

Opel Olympia von 1951 der
KRAVAG - 39 PS

Das 75-jahrige Bestehen der KRAVAG ist nicht nur ein Grund
zum Feiern, sondern auch ein Moment der Dankbarkeit.
Dankbarkeit gegeniiber den Kunden und Vertriebspartnern,
die dem Unternehmen Uber Jahrzehnte die Treue gehalten
haben, und den Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern, deren
Engagement und Expertise die KRAVAG zu dem gemacht
haben, was sie heute ist. Die emotionale Verbundenheit zur
Branche pragt die Unternehmenskultur und lasst die KRAVAG
weiterhin blthen.

Auf die ndchsten 75 Jahre! In einer Zeit, die von digitalen Trans-
formationen und neuen Herausforderungen gepragt ist, bleibt
die KRAVAG ihrem Grundsatz treu: Die Bediirfnisse der Makler
und Kunden stehen immer an erster Stelle. Mit frischen Ideen,
einem klaren Blick fur Trends und einem festen Engagement
fur Qualitat in der Dienstleistung ist die KRAVAG bestens fir
die Zukunft gerlistet. Gemeinsam mit der R+V. Versicherungs-
gruppe wird es unser Ziel sein, auch weiterhin Standards zu
setzen und als zuverlassiger Partner an lhrer Seite zu stehen.

Ob Benzin im Blut oder Umwelt im Herzen:
Die KRAVAG setzt auf individuelle Mobilitatslosun-
gen fir Sie und Ihre Kunden!

Feiern Sie mit uns! Auf viele weitere Jahre voller
Vertrauen, Sicherheit und Innovation — die KRAVAG
Versicherung ist bereit, ihre Erfolgsgeschichte fortzu-
schreiben.

Weitere Infos finden Sie hier:
wwww.makler.ruv.de/mobilitaet
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VERSICHERUNGEN | INTERVIEW

» Der Kfz-Bereich ist weiterhin
sehr herausfordernd®

Seit Januar 2025 leitet Dr. Annika Obermayer den Ge-
schaftsbereich Komposit bei der Bayerischen. Im Inter-
view spricht sie liber die Strategie bei der Neuausrichtung
des Komposit-Bereichs, die Entwicklungen im Bereich
Mobilitét sowie die Auswirkungen der zunehmenden
Extremwetterereignisse.

finanzwelt: Frau Dr. Obermayer, was schétzen Sie an der
Bayerischen und lhrer neuen Position am meisten?

Dr. Annika Obermayer» Nach zwdlf Jahren in einer Kon-
zernstruktur finde ich es besonders erfrischend zu erleben,
wie es uns als mittelstdndischem Versicherer gelingt, all den
Herausforderungen des Marktes zu begegnen. In meiner
aktuellen Rolle kann ich aktiv gestalten, flexibel auf Markt-
verdnderungen reagieren und Herausforderungen gezielt
[8sen.

finanzwelt: Was ist der USP der Bayerischen bei Sachver-
sicherungen?

Dr. Obermayer» Wir denken Versicherungen neu und ge-
hen Uber das klassische Produktangebot hinaus. Ein gutes
Beispiel ist unsere ,Meine-eine-Police’, ein innovatives Biin-
delprodukt mit Allgefahrendeckung und umgekehrter Be-
weislast. Das bedeutet: Alles ist versichert, was nicht explizit
ausgeschlossen ist. So bleibt der Kunde im Schadenfall nicht
allein. Auch Pravention spielt bei uns eine groBe Rolle. Ein
Beispiel daflir ist der Grohe Sense Guard, der Leitungswas-
serschaden frihzeitig erkennt und verhindert. Neukunden
erhalten dieses System im Wert von rund 1.000 Euro ohne
eigene Investition. So sparen wir nicht nur Kosten, sondern
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Wir denken Versicherungen neu
und gehen iiber das klassische
Produktangebot hinaus.

bewahren Kunden vor Arger. Unsere Stérken liegen in Agili-
tat, Innovationskraft und Nachhaltigkeit. Dabei kombinieren
wir Digitalisierung mit persénlicher Empathie — wir nennen
das: digitale Empathie. Kl hilft uns dabei, Prozesse zu opti-
mieren, aber am Ende bleibt der Mensch im Mittelpunkt.

finanzwelt: Im Jahr 2023 konnte die Bayerische im Kom-
posit-Bereich bei den gebuchten Beitrdgen im Vergleich
zum Vorjahr um 11 % auf 225 Mio. Euro zulegen, das Neu-
geschéft ist um 8 % auf 47,3 Mio. Euro gestiegen. Wie ist
lhre Einsch&tzung fiir 2024?

Dr. Obermayer» 2024 konnten wir die gebuchten Brutto-
beitrage um rund 4 % auf 234 Mio. Euro steigern. Beson-
ders in der Gewerbeversicherung, unserer Start-up-Sparte,
setzen wir auf starkes Wachstum. Die gebuchten Brutto-
beitrége stiegen in dieser Sparte um 83,4 % auf 2,7 Mio.
Euro. Hier punkten wir mit persénlicher Betreuung — sowohl
im Underwriting als auch im Schadenfall. Diese emotionale
Né&he unterscheidet uns klar vom Wettbewerb.

finanzwelt: Welche Strategie wollen Sie bei der Neuaus-
richtung des Komposit-Bereichs einschlagen? Welche Ak-
zente werden Sie dieses Jahr setzen?

Dr. Obermayer» Wir richten uns gezielt auf unsere Kern-
zielgruppe der Einfamilienhauseigentimer aus. Die neue
PrimeHome-Police bietet eine umfassende Wohngeb&ude-
Absicherung mit Elementarschutz und einem Vorsorgebud-
get, das Inspektionen wie Leitungsrohr-Checks, Dach- und
Fassadenprifungen oder E-Checks finanziert. Ziel ist es,
unseren Kunden den richtigen Schutz zu bieten, ohne da-
bei auf Flexibilitat zu verzichten. Unsere neue Verbundpoli-
ce wéachst mit den Bedirfnissen des Kunden und l&sst sich
individuell anpassen. Ein weiterer Schwerpunkt liegt auf der
Schadenexzellenz. Unsere Endkunden und Vertriebspartner
erwarten im Schadenfall schnelle und kompetente Hilfe.
Deshalb setzen wir auf starke Partner, um einen direkten Zu-
griff auf Handwerkerservices und ein breites Autowerkstatt-
Netzwerk zu gewéhrleisten. Zudem legen wir 2025 einen
strategischen Fokus auf unsere KMU-Kunden. Besonders in
der Unfallversicherung wollen wir eine enge Verzahnung mit
unseren Geschéaftsfeldern Unternehmensvorsorgewelt und
PrimeBusiness schaffen. Ziel ist es, unseren KMU-Kunden
und deren Belegschaften ein ganzheitliches Lésungspaket
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anzubieten, das Gewerbeversicherung, betriebliche
Altersvorsorge und Gruppenunfallversicherung aus
einer Hand umfasst.

finanzwelt: Im Gesché&ftsfeld Mobilitat machen den
Versicherern branchenweit weiterhin eine hohe In-
flation und gestiegene Preisniveaus bei Ersatztei-
len und Reparaturen zu schaffen. Wie stellt sich der
Bereich aktuell bei lhnen dar?

Dr. Obermayer» Der Markt ist im Bereich Kfz weiter-
hin sehr herausfordernd. Das anspruchsvolle Umfeld
ist auch bei uns spirbar. Dank unserer konsequen-
ten Annahme- und Sanierungspolitik halten wir die
Schadenfrequenz zwar stabil, liegen in der Combined
Ratio dennoch weiterhin tber 100 %. Die stringen-
te Annahmepolitik werden wir auch in der Zukunft
weiter betreiben. Gleichzeitig verbessern wir unsere
Schadensteuerung, um Kunden noch besseren Ser-
vice zu bieten und ihre Zufriedenheit zu steigern.

finanzwelt: Immer h&ufiger werdende Unwetter-
ereignisse setzen auch die Bereiche Haus und
Eigentum unter Druck. Wie entwickeln sich die
Wohngeb&ude-, Elementar- und weitere Versiche-
rungen in diesem Segment?

Dr. Obermayer» Im Jahr 2024 verursachten Extrem-
wetterereignisse in Deutschland 5,5 Mrd. Euro Scha-
den - allein das Starkregenereignis in Bayern schlug
bei uns mit Uber 7 Mio. Euro zu Buche. Unsere Ant-
wort darauf ist eine Kombination aus Pravention und
Aufklarung. Unsere Wohngebaudeversicherung gibt
es nur mit Elementardeckung. Wahrend der Markt-
durchschnitt bei 50 % liegt, sind tber 90 % unserer
Kunden abgesichert. Wir férdern MaBnahmen wie
Hochwasserschutz, Rickstauklappen oder Dachin-
spektionen und prifen neue Kooperationen im Be-
reich Prévention. Zudem beobachten wir die politi-
sche Diskussion um eine Elementarversicherungs-
pflicht genau und sensibilisieren unsere Kunden
durch gezielte Marketingaktionen.

finanzwelt: Wie ist lhre Einschatzung fir den weite-
ren Jahresverlauf 2025 fiir den Komposit-Bereich?
Wo sehen Sie das groBte Wachstumspotenzial?

Dr. Obermayer» Besonders in der Gewerbeversiche-
rung sehen wir Potenzial mit unseren sieben Zielgrup-
pentarifen fir Branchen wie Gastronomie, Bauhand-
werk und Gartenbau. Vor allem im Maklervertrieb
gibt es viel Raum fur Wachstum. Ein weiteres wich-
tiges Segment ist die private Unfall- und Krankenzu-
satzversicherung. Neben Einzelkunden adressieren
wir auch Gruppenunfallversicherungen fir KMU und
Vereine. In der Krankenzusatzversicherung liegt unser
Fokus auf Zahnzusatz- und Krankenhauszusatzversi-
cherungen. Hier wollen wir uns als relevanter Anbie-
ter positionieren. (mho)
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VERSICHERUNGEN | INTERVIEW

» Die Talsohle scheint
uberwunden®

Die Reform der privaten Altersvorsorge, die langfristige Absicherung von Elementarschdden und klare
Verantwortlichkeiten in Sachen Cybersicherheit zihlen zu den zentralen politischen Themen der Versicherungsbranche in die-
sem Jahr. Im Interview spricht Dr. Norbert Rollinger, Prasident des Gesamtverbandes der Deutschen Versicherungswirtschaft

e.V. (GDV), iiber zentrale Branchentrends, Entwicklungen der Lebensversicherer, der Schaden- und Unfallsparte sowie

die Forderungen an die neue Bundesregierung.




finanzwelt: Herr Dr. Rollinger, was waren die zentralen
Trends im Versicherungsjahr 2024?

Dr. Norbert Rollinger» Wenn wir uns die schwierige Lage
der gesamten deutschen Wirtschaft anschauen, dann ist fur
uns Versicherer beim Blick zuriick auf 2024 entscheidend:
Die Talsohle scheint Gberwunden. Wir haben aufgrund der
sehr schnellen Zinsanstiege und der hohen Unsicherheit
drei schwierige Jahre hinter uns. Jetzt schauen wir wieder
zuversichtlich nach vorn und erwarten im laufenden Ge-
schéftsjahr 2025 ein stabiles Beitragswachstum.

finanzwelt: 2024 erzielten die Lebensversicherer ein Bei-
tragswachstum von 2,6 % auf rund 94 Mrd. Euro. Wé&h-
rend das Einmalbeitragsgeschaft im Vergleich zum Vor-
jahr um rund 10 % zulegte, ging der laufende Beitrag um
0,2 % zuriick. Was waren die Griinde dafiir? Wie ist lhre
Prognose fiir dieses Jahr?

Dr. Rollinger» Fir die sinkenden laufenden Beitrdge 2024
sehen wir vor allem zwei Grinde: Erstens haben Kunden
aus der Generation der Babyboomer, die jetzt in Rente ge-
hen, teilweise Kapitallebensversicherungen, die nun aus-
laufen. Und zweitens beobachten wir wegen der gestie-
genen Zinsen am Kapitalmarkt ein etwas héheres Storno.
2025 dirften die Beitragseinnahmen um 1,3 % zulegen.
Wir erwarten, dass sich steigende Lohne, ricklaufige In-
flationsraten und die aktuelle Zinsentwicklung positiv be-
merkbar machen.

finanzwelt: Wie ist das Geschift in der Schaden- und Un-
fallsparte 2024 verlaufen? Welche Tendenzen sehen Sie
fur 20257

Dr. Rollinger» Die Schaden- und Unfallversicherung ist
2024 mit 7,8 % robust gewachsen. Dieses Wachstum ist
insbesondere die Folge der Inflationsentwicklung der Vor-
jahre: Die Baukosten sind deutlich gestiegen, ebenso die
Preise fur die Reparatur von Autos. Anders als im Vorjahr
sind die Schaden 2024 aber langsamer gestiegen als die
Beitragseinnahmen. Unter dem Strich steht daher in der
Schaden- und Unfallversicherung ein etwas verbessertes
versicherungstechnisches Ergebnis mit einem Gewinn von
rund 1,9 Mrd. Euro. 2025 sollten sich die Nachholeffekte
der Inflationsentwicklung deutlich abmildern.

finanzwelt: Wie schétzen Sie insbesondere die weitere
Préamienentwicklung in der Kfz-Versicherung ein?

Dr. Rollinger» 2024 standen in der Kfz-Versicherung jedem
eingenommenen Euro Ausgaben von einem Euro und sechs
Cent gegenliber. Das bedeutet zwar immer noch einen
versicherungstechnischen Verlust von rund 2 Mrd. Euro,
ist aber eine Verbesserung zum Vorjahr. 2025 erwarten wir
erneut ein zweistelliges Wachstum der Beitragseinnahmen.
Wenn es nicht zu auBBergewdhnlichen Belastungen durch
Naturgefahren kommt, dirften die Kfz-Versicherer nach
drei Jahren mit teilweise sehr hohen Verlusten dieses Jahr
wieder eine schwarze Null schreiben.

finanzwelt: Was sind 2025 die gréBten Herausforderun-
gen fiir die Versicherer?

Dr. Rollinger» Eine der groBen Herausforderungen lautet,
wie sich Elementarschaden langfristig versicherbar halten
lassen. Daran sollten Staat und Versicherer gemeinsam
arbeiten. Eine Pflichtversicherung ist keine Ldsung, da sie
weder Schaden verhindert noch Pramien senkt. Erfolgreiche
Modelle im Ausland, wie das britische System, kénnten als
Vorbild dienen, um risikobasiert und marktwirtschaftlich be-
zahlbaren Schutz zu gewéhrleisten. Eine andere Herausfor-
derung bleibt die private Altersvorsorge. Hier gibt es weiter-
hin groBBen Reformbedarf, denn der demografische Wandel
stellt das Rentensystem vor groBe Herausforderungen. Die
kinftige Last muss klug auf alle drei Saulen verteilt werden.
Fir die neue Bundesregierung muss das Prioritat haben.

finanzwelt: Welche wichtigen Forderungen haben Sie aus
Sicht der Versicherungswirtschaft an die neue Bundes-
regierung?

Dr. Rollinger» Einige flir uns wichtige Themen habe ich ja
schon genannt: Absicherung gegen Elementarschaden, Bu-
rokratieabbau, Reform der privaten Altersvorsorge. AuBBer-
dem liegt uns das Zukunftsthema Kunstliche Intelligenz am
Herzen. Hier brauchen wir vor allem Rechtssicherheit. Versi-
cherer wollen das enorme Potenzial von Kl nutzen, um Scha-
denregulierungen zu beschleunigen, groBBe Datenmengen
effizient zu verarbeiten und individuelle Versicherungsldsun-
gen zu entwickeln. Ein weiteres zentrales Thema fur uns ist
der Datenschutz. Die Datenschutzgrundverordnung DSGVO
ist wichtig, aber ihre derzeitige Ausgestaltung bremst den
digitalen Fortschritt aus. Und als dritten Punkt nenne ich das
Steuerrecht. Neben niedrigeren Unternehmenssteuern, die
einem internationalen Vergleich standhalten, mussen wir in
Deutschland dringend viele einzelne Vorschriften im Steuer-
recht anpassen.

finanzwelt: Welche wichtigen Themen stehen dieses Jahr
auf der Agenda des GDV?

Dr. Rollinger» Uber zwei sehr wichtige Themen haben wir
bereits gesprochen: Die Absicherung von Naturgefahren
in Zeiten des Klimawandels und die dringend notwendige
Reform der geférderten privaten Altersvorsorge. Darliber
hinaus arbeitet der Verband derzeit intensiv an einem ganz-
heitlichen Konzept zum Schutz vor Cyberangriffen. Der un-
genlgende Schutz gegen Cyberangriffe ist ein Problem, auf
das die Wirtschaft schlecht vorbereitet zulduft. Die Versiche-
rungswirtschaft fordert daher klare Verantwortlichkeiten in
Sachen Cybersicherheit: Eine zentrale Stelle, die Krisen friih
erkennt und schnell reagiert. Zudem sollte es Notfallpléne
und Reaktionsstrategien geben, damit ein Cyberangriff die
deutsche Wirtschaft nicht unvorbereitet trifft. Zudem missen
systemische Schaden abgesichert werden. Denn privatwirt-
schaftliche Versicherungen kénnen viele Risiken abdecken,
aber nicht die Folgen einer Cyberpandemie. Dafiir schlagen
wir ein Public-Private-Partnership-Modell vor. (mho)
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VERSICHERUNGEN | RISIKOTRAGERAUSFALL

Gluck mit
Pleiten,
Pech und
Pannen

Eine Versichererinsolvenz kann auch Versicherungsmakler
hinunterziehen. Die Kundschaft verliert den Schutz und
bendtigt neue Risikotrédger. Geraten noch offene Scha-
denfélle in einen insolvenzbedingten Leistungsstopp,
stehen die Betroffenen vor erheblichen Leistungskiir-
zungen sowie verspateten Regulierungen. Von wenigen
hundert Euro bis in den Millionenbereich reichen die
Schutzliicken. Ebenso Aufmerksamkeit verdienen Fusio-
nen und Run-offs, damit die Versicherungsnehmer nicht
auf der Strecke bleiben. Experten zufolge unterschétzen
Versicherungsmakler oftmals die Kardinalspflicht, bei Be-
standsvertrdgen auch in puncto Versicherersolvenz auf
dem Laufenden zu bleiben.

Ab in die Verlustzone

Bisher waren die Versicherer gegen Insolvenzen gut ge-
wappnet, denn die Finanzaufsicht halt die Aufsichtsleine
kurz. So sind Jahresabschlisse der Bundesanstalt fur Finanz-
dienstleistungsaufsicht (BaFin) einschlieBlich Wirtschaftspri-

fertestat vorzulegen. Die BaFin darf bei eklatantem Miss-

stand in den Geschéftsbetrieb des Versicherers eingreifen.
In schweren Fallen droht sogar die Vorstandsentmachtung.
In der Vergangenheit entzog die BaFin in begrindeten
Einzelfallen die Geschéftsbetriebszulassung mit Fristset-
zung. Versicherungsmakler konnten sich in Ruhe nach neu-
en Risikotréagern fur die betroffenen Kunden umsehen und

Schutzlicken vermeiden. Insolvenzen hatten bisher noch
Seltenheitswert. Der plétzliche Schutzentfall schafft in den
Maklerburos erhebliche Mehrarbeiten mit unangenehmen
Kundengesprachen, Deckungsanfragen bei Versicherern
und umfassenden Beratungsrisiken. Denn die Neuabsiche-
rungsgriinde, Vergleiche von altem mit neuem Schutz und
passenden Empfehlungen sollen sich in Kundengespréchen
und deren Dokumentation wiederfinden. Vergleichbare Auf-
wendungen treffen die Makler, sofern Assekuradeure, Pools
oder Deckungskonzepte wegfallen. Wahrend sich ertrags-
reiche Kundenvertrdge beispielsweise zur Hausrat- oder
Unfallversicherung noch relativ leicht umplatzieren lassen,
sorgen hohe Risiken wie z. B. aus Cyber- oder Elementar-
gefahren fir schwierigere Verhandlungen mit Versicherern.
Bleiben die betroffenen Kunden fir langer schutzlos, wird es
im Schadenfall auch fir den Makler eng.

Vor der Bindung priifen

Leistungsfélle zeigen die Risikotrédgerqualitdt. Damit die
Kundschaft nicht wegen Ausfallerscheinungen auf der Stre-
cke bleibt, sollten Makler die Versicherer sorgfaltig aus-
wahlen. Zuvor festgelegte Kriterien fur Digitalisierung, Er-
fahrung, Finanzstérke, Reputation, Risikomanagement etc.
erweitern den Blick auf die Versicherer, Pools und Konzept-
anbieter Uber Tarife und Provisionen hinaus. Finanzstabi-
le Versicherer mit langjahriger Marktprasenz und guten
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Bewertungen sind eine gute Grundlage fir die langfristig
verlassliche Risikotragung. Zum mittlerweile wichtigen Fak-
tor avancierte die Daten- und IT-Sicherheit der Versicherer,
die Cyber-Kriminelle wie ein Magnet anziehen. Die Daten
mit Kundenadressen, Bankkonten oder auch lukrativen Ein-
bruchsobjekten samt dortiger Sicherheitsvorkehrungen sind
gefragt. Blockiert eine Ransomware einen Versicherer tber
Tage oder Wochen, sind Lésegelder nur eine Einnahme-
quelle. Ebenso interessant sind uneingeschrénkte Zugriffe
auf sensible Daten. Verwischen Cyber-Kriminelle die Down-
loadspuren mit Erfolg, wiegen sich Versicherer, Vermittler
und Kunden noch etliche Jahre nach dem Cyber-Angriff in
trgerischer Sicherheit. Eventuell erfolgen weiterhin ver-
deckte illegale Datennutzungen. Wie die Insolvenzen kap-
pen erfolgreiche Cyber-Attacken die vertrauensvollen Drei-
ecksbeziehungen zwischen Kunden, Makler und Versicherer.

Mehr Tempo aufnehmen

Tauchen am Horizont erste Probleme auf der Deckungs-
anbieterseite auf, ist Eile geboten. Beispielsweise hohe
Schaden- und Kostenquoten, dauerhafte versicherungs-
technische Verluste, der Rickzug aus Geschéftsbereichen
sowie restriktivere Leistungsabteilungen erfordern kriti-
sche Aufmerksamkeit. Ein Verfahren zur Friherkennung
von Warnsignalen sollte unter anderem Bonitétsprobleme,

Cyber-Attacken, Fusionen, Ubernahmen sowie Run-off-Be-

strebungen erfassen, um frihzeitig Kundengesprache und
GegenmalBnahmen einzuleiten. Die Ublichen Produkt- und
Unternehmensratings fir Versicherer und Tarife sind da-
bei hilfreich, sofern solche Bewertungen neutral und un-
abhéngig erfolgen. Cyber-Angriffe und Insolvenzen lassen
sich nicht immer verhindern. Die Negativfolgen im Bestand
kénnen Makler reduzieren. Schlagt das Friilhwarnsystem an,
sind konsequente GegenmaBnahmen gefragt. Das kann
sich vom klarenden Gesprach mit dem Versicherer bis zur
Suche nach neuen Risikotragern erstrecken. Fur Kunden
wirken rechtzeitig getroffene MaBnahmen professioneller
als unausweichliche Notfallaktivitdten. Das Warnsystem soll-
te ebenso langfristige Entwicklungen wie z. B. Run-offs in
der Lebensversicherung im Blick behalten. Entscheiden sich
Kunden, den Run-off-Weg mitzugehen, ist es nicht sicherer,
denn auch hier sind Insolvenzen méglich. Makler sind durch
ihr breitgefachertes Versicherungsangebot per se besser
vorbereitet. Wahrend die Vertreter notleidender Anbieter
wenig Ausweichmdglichkeiten haben, kénnen Makler de-
ren unzufriedene Kunden gut auffangen. Im Maklerbestand
gehen notwendige Umdeckungen gewdhnlich mit Uber-
gangsldésungen und Vertragsneuordnungen zu besseren
Bedingungen, héheren Summen und mehr Beitragserlésen
einher. Unterm Strich bleiben Versicherungsmakler mit gu-
tem Risikomanagement trotz drohender Widrigkeiten auf
der Gewinnerseite. (gg)




VERSICHERUNGEN | INTERVIEW

Gunstige BU
mit geringem Aufwand

Berufsunfihigkeitsversicherungen sind wichtig zur Absi-
cherung der Arbeitskraft, aber haufig sehr teuer und mit
hohem Aufwand verbunden. Die Biometric Underwriting
GmbH hat in Zusammenarbeit mit dem Versicherungs-
markt Lloyd’s-of-London eine Ldsung fiir Unternehmen
entwickelt, mit der sich der gesamte Personalbestand
einfach und kostengiinstig gegen Berufsunfihigkeit versi-
chern l&asst. Im Interview spricht Carl-Andreas Krauel, Ge-
schéftsfiihrer bei Biometric, iber die besonderen Merkma-
le dieser Lésung und Vorteile fiir Makler.

finanzwelt: Warum ist das bisherige Interesse an einer
Berufsunfihigkeit noch ausbaufdhig?

Carl-Andreas Krauel» Insgesamt verfligen nur rund 25 %
der arbeitenden Bevolkerung iber eine Berufsunfahig-
keitsversicherung. Die Griinde dafir liegen meist in hohen
Prémien und strengen medizinischen Vorgaben. Zudem
deckt bei den Versicherten ein GroBteil der Policen nur
Teilbereiche ab - etwa die Fortzahlung der Lebensversi-
cherungspramie bei Berufsunfdhigkeit. In der Regel sind
Berufsunfahigkeitsversicherungen sehr teuer und aufwen-
dig. Wenn Beschaftigte 50 % ihres Bruttogehalts versi-
chern méchten, kann die dafiir notwendige Pramie bis zu
20 % aus dem versteuerten Nettogehalt betragen. Hinzu
kommt, dass ein Fragebogen von 70 Fragen oder mehr be-
antwortet werden muss.

finanzwelt: Was zeichnet die Berufsunfihigkeitsversiche-

rung von Biometric aus?
Krauel» Wir kénnen fir Unternehmen die Beschaftigten
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Wenn Unternehmen ihren Beschéftigten
eine Berufsunfihigkeitsversicherung zur
Verfiigung stellen, dann wirkt sich das
positiv auf die Mitarbeiterbindung und
-gewinnung aus.

mit bis zu 75 % des Bruttogehalts versichern. Die Monats-
rente kann bis zu 41.667 Euro betragen - somit kénnen
wir also auch Fihrungs- und Fachkréfte angemessen versi-
chern. Der Aufwand ist auch vergleichsweise gering, da nur
maximal sechs Fragen beantwortet werden missen. Dabei
liegen die Prémien erheblich unter dem deutschen Niveau.
Far 0,5 bis 1,5 % der Personalkosten konnen wir in der Re-
gel 50 % des Bruttogehalts versichern. Wir arbeiten mit
dem Versicherungsmarkt Lloyd's-of-London zusammen,
dem Weltmarktfihrer fir hohe Berufsunfahigkeitsversiche-
rungen. Hier sind bekanntlich Kiinstler, Sportler und Schau-
spieler mit sehr hohen Summen versichert. Lloyd's verfligt
mit seiner Grindung im Jahr 1688 Uber eine langjahrige
Historie und z3hlt zu den global fihrenden Versicherungs-
mérkten.

finanzwelt: Wie unterscheiden Sie sich dariiber hinaus
von anderen Angeboten?

Krauel» Ende letzten Jahres lag die Ablehnungsquote (zu
90 % wegen medizinisch nicht nachgewiesener Berufsunfa-
higkeit) nur bei 6 %. Ein Teil der Leistung erfolgt standard-
maBig als vererbbare und verzinsliche Kapitalzahlung, die
auch im Todesfall nicht rickzahlbar ist. Als Korrekturfakto-
ren zur niedrigen Eintrittsschwelle [duft unsere Police nicht
unkiindbar bis zum vereinbarten Leistungsende, sondern
drei Jahre mit automatischer Verlangerung. Auch ist die
Leistung auf insgesamt 20 Jahre begrenzt. Zudem gibt es
eine leistungsfreie Karenzzeit von in der Regel 180 Tagen
bei Eintritt der Berufsunfahigkeit. Dafir ist die Police fir
nahezu jeden erhéltlich.

finanzwelt: Wie unterstiitzt CollectPlus die spezifischen
Bediirfnisse von Unternehmen und welche flexiblen
Deckungsoptionen stehen zur Verfiigung?

Krauel» Wir stellen eine komplette Produktlésung zur Ver-
fugung, die seit vielen Jahrzehnten von Lloyd’s angeboten
und seit sieben Jahren auf dem deutschen Markt erhélt-
lich ist. Der Aufwand fur Unternehmen ist relativ gering,
da Biometric mit wenigen Informationen ein Angebot er-
stellen kann. Zudem ist unsere Police in unterschiedlicher
Gestaltung erhéltlich — von der rickgedeckten Direktzusa-
ge Uber die Direktversicherung bis zur reinen Privatpolice
im Rahmen einer Unternehmenslésung. Zudem kénnen die
Beschaftigten die Unternehmenspolice mit einer eigenen
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Privatpolice ergédnzen. Wir kénnen Gruppen ab zehn Per-
sonen und innerhalb von Unternehmen alle rechtlich zulas-
sigen Untergruppierungen mit unterschiedlichen Summen
versichern.

finanzwelt: Wie férdern lhre Versicherungslésungen das
Arbeitsklima und die Produktivitat, und welchen Nutzen
hat dies fiir Unternehmen?

Krauel» Wenn Unternehmen ihren Beschéftigten eine Be-
rufsunfahigkeitsversicherung zur Verfigung stellen, dann
wirkt sich das positiv auf die Mitarbeiterbindung und -ge-
winnung aus. Zudem kann das Bewusstsein eines fursor-
genden Arbeitgebers die Arbeitsfreude und damit die Pro-
duktivitat erhéhen.

finanzwelt: Gibt es aktuell noch weitere Innovationen?
Krauel» Ja, wir haben eine weitere innovative Lésung ge-
meinsam mit dem Volkswohl Bund entwickelt. Dabei han-

delt es sich um eine Berufsunfahigkeitsversicherung als

Kombination aus einer klassischen BU als Lebensversiche-
rung mit der BU als Sachversicherung. Diese Produktkom-
bination richtet sich an einzelne Erwerbstétige mit hohem
Summenbedarf. Die Kombination ermdglicht es dem Le-
bensversicherer, im Rahmen seiner Zeichnungsrichtlinien
zu bleiben und dennoch eine angemessene und zugleich
glnstige Versicherungsleistung anzubieten. Dariber hin-
aus arbeiten wir gerade an einer Umsatzversicherung bei
Arbeitsunfahigkeit.

finanzwelt: Welches Marketingpaket lhrer Lésungen gibt
es denn fiir Makler oder Unternehmen?

Krauel» Wir bieten naturlich ein umfassendes Paket zur Un-
terstlitzung an. Dazu z&hlen die Erstellung einer Fallstudie
inkl. ROI-Berechnung zur Einflhrung einer betrieblichen
Berufsunféhigkeitsversicherung, eine Zusammenfassung
als Présentation, ein Kommunikationspaket fur Mitarbei-
terinformationen, Vorschlage fiir Posts auf Social Media,
diverse Flyer und vieles mehr. (mho)




SACHWERTE & IMMOBILIEN | FACHMARKTZENTREN

Leichte Belebung

Die Immobilienbranche hat das Tal der Trdnen gefiihlt
durchschritten. Zwar ist noch nicht alles ausgestanden,
aber die Rahmenbedingungen haben sich etwas verbes-
sert. Abseits der Segmente Wohnen und Gewerbe lohnt
auch ein Blick auf Nahversorgungs- und Fachmarktzen-
tren. Diese punkten mit einigen Vorteilen. Kostengiins-
tiges Parken, kurze Wege und am Ende hoffentlich ein
effizienter Einkauf. Auch bei den Investoren drehte sich
die Stimmung etwas ins Positive.

Laut dem Frihjahrsgutachten Immobilienwirtschaft 2025
(ZIA) erzielte der Einzelhandel im vergangenen Jahr einen
Umsatz in Hohe von 657,5 Mrd. Euro. Das war ein durch-
schnittlicher Wert. Insbesondere die verhaltene Stimmung
bei den Verbrauchern und Konsumenten bleibt eine der
groften Herausforderungen. Die Sparneigung kletterte an-
gesichts der Inflation, die u. a. bei Gutern des kurzfristigen,
téglichen Bedarfs (FMCG) zu deutlichen Preissteigerungen
gefihrt hat. In Kombination mit weiteren Faktoren wie Fach-
kraftemangel, Optimierungen und Handlerinsolvenzen sind
die Auswirkungen auf die Einzelhandelsimmobilien teilwei-
se schwerwiegend. Betroffen ist auch das Teilsegment der
Fachmarkte. Laut BNP Paribas Real Estate ist das Invest-
mentvolumen in der Fachmarktsparte im vergangenen Jahr

noch einmal signifikant um 37 % auf knapp 2,1 Mrd. Euro
gesunken. Doch die Entwicklung im 4. Quartal 2024 stimmt
etwas hoffungsvoll.

Planungssicherheit belebt den Markt
.Zum einen ist das Investmentvolumen im Segment der
Fachmarktzentren gegeniiber 2023 um 12 % auf 1,1 Mrd.
Euro gestiegen, zum anderen hat sich das Marktgeschehen
am Jahresende nachhaltig belebt. Vor allem der Produkt-
mangel stand im 1. Halbjahr 2024 einem hé&heren Invest-
mentumsatz entgegen. Demgegeniber wurden im 2. Halb-
jahr 60 % des Gesamtumsatzes platziert. Allein 41 % des
Jahresvolumens entfallen dabei auf das sehr starke vierte
Quartal”, bemerkt Christoph Scharf, Head of Retail Services,
BNP Paribas Real Estate. Auch die Experten von Colliers In-
ternational Deutschland blicken tendenziell positiv auf die
kommenden Monate. Dem jingsten Summary fur 2024 ist
zu entnehmen, dass Fachmarkte und Fachmarktzentren im
Gesamtjahr 2024 mit einem Marktanteil von 63 % bei der
Anzahl der Transaktionen ihre Spitzenposition als gefragtes-
ter Betriebstyp im Einzelhandelssegment halten und diese
zum Jahresende auch beim Umsatzvolumen mit 43 % zu-
rickgewinnen konnten. ,Die Preisfindungsprozesse, die in
der ersten Jahreshélfte zahlreiche Abschlisse verzégerten,
haben sich angesichts einer erhdhten

7.500 Mio. €

5.000 Mio. €

2.500 Mio. €

@ fMZ @ Food @ Non-Food Fachmarkt

Investmentvolumen Fachmarktsparte
in Deutschland

2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024

@ Baumarkt

Planungssicherheit in Bezug auf Zins-
umfeld und Finanzierungskosten deut-
lich verbessert. Im aktuellen Marktum-
feld sind Nahversorgungsimmobilien
Risiko-Rendite-Gesichtspunkten
daher duBerst attraktiv”

unter
, so die Colliers-
Einschatzung.

Laut BNP Paribas wurden innerhalb der
unterschiedlichen  Produktkategorien
im Fachmarktsegment Fachmarktzent-
ren in der Regel leicht teurer gehandelt
als Stand-Alone-Markte (Supermarkt/
Discounter). Weiterhin wurden dem-
nach Preisaufschlége vor allem fur ESG-
konforme Gebaude in sehr guten Lagen
erzielt. Der Portfolioanteil féllt in der
Fachmarktsparte traditionell hoch aus,
da Supermérkte/Discounter im Wesent-

lichen im Portfolio gehandelt werden.

Quelle: https://www.realestate.bnpparibas.de/marktberichte/grocery-investmentmarkt/deutsch-

land-at-a-glance-g4-2024

Auf 49 % belief sich ihr Marktanteil im
Jahr 2024. ,Das Dealvolumen ist 2024
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Christoph Scharf
Head of Retail Services
BNP Paribas Real Estate

sowohl bei Einzel- als auch bei Portfoliotransaktionen gesun-
ken, allerdings wurden deutlich mehr Transaktionen jenseits
der 50-Mio.-Euro-GréBe gehandelt als noch 2023", so die
BNPP-Experten. Die Verteilung des 2024 investierten Volu-
mens auf die Kdufergruppen wird mit 741 Mio. Euro mit gro-
Bem Abstand von Investment-/Asset-Managern angefihrt.
Auf der Verkéuferseite zeigten sich im abgelaufenen Jahr mit
rund 400 Mio. Euro Corporates am aktivsten. Danach kom-
men groBere Einzelhandler, die ihre selbstgenutzten Immo-
bilien verkaufen, um Kapital fir ihr Kerngeschaft freizusetzen.

Die Hahn-Gruppe konnte im Neugesché&ft mit Privatanlegern
im vergangenen Jahr mit dem Pluswertfonds 180 Fachmarkt-
zentrum Landshut und dem Pluswertfonds 181 Baumarkt
KdIn zwei Publikums-AlF platzieren. Das eingeworbene Ei-
genkapital belief sich laut Unternehmensangaben auf rund
45 Mio. Euro. Zum Jahresende 2024/2025 wurde zudem der

Wl

Thomas Kuhlmann
Vorstandsvorsitzender
Hahn-Gruppe

Hahn Pluswertfonds 182 — Basisinvest Nahversorgung auf-
gelegt, der in funf Nahversorgungsimmobilien investiert.
Der Vorstandsvorsitzende Thomas Kuhlmann bemerkte hier-
zu: ,Der Zeitpunkt fir Neuinvestments ist vielversprechend.
Der Markt eréffnet aktuell zahlreiche Chancen mit attrakti-
ven Rendite-Risiko-Profilen. Wir sind bestens positioniert,
damit unsere Investoren davon profitieren kénnen. Fir 2025
planen wir daher die Auflage neuer Immobilienfonds sowie
Immobilieninvestitionen im Volumen von mindestens 250
Mio. Euro.” Ein weiteres Angebot in diesem spannenden
Segment ist der im Herbst 2019 aufgelegte offene Habona
Nahversorgungsfonds Deutschland. Lange Mietvertrége mit
bonitatsstarken Mietern geben dem Teilsegment der Fach-
mérkte wieder Rickenwind. Dazu tragen auch die fallenden
Zinsen nicht unwesentlich bei. Dennoch gilt es, die generel-
le Konsumentenlage bei méglichen Investments im Blick zu
haben. (ah)

Oax 5,40 %
ﬁ@ 998 Mio. € | | ®
47%

Lebensmittel-Fachmarkte

Spitzen-Brutto-Anfangsrenditen & Transaktionsvolumen absolut, Anteil am Fachmarktsegment

5,70 % 6,25 %
672 Mio. € 86 Mio. €
31 % 4%

Nahversorgungszentren/
Fachmarktzentren (LEH-geankert)

Quelle: Fachmarkt Investment Deutschland 2024, Colliers International Deutschland
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SACHWERTE & IMMOBILIEN | IMMOBILIENTRANSAKTIONEN

Wenn Wertermittiung
entscheidend wird

Fiir Investoren ist eine professionelle Wertermittlung un-
verzichtbar, um den tatséchlichen Marktwert einer Immo-
bilie zu bestimmen und steuerliche Risiken zu minimieren.
Ob bei der Festlegung des Kaufpreises, der Vermeidung
steuerlicher Konflikte oder der Optimierung von Steuer-
strategien — die prézise Bewertung schafft Transparenz,
bietet Rechtssicherheit und legt den Grundstein fiir eine
erfolgreiche Investition.

Immobilientransaktionen sind bekanntlich komplexe Pro-
zesse, die strategische Planung, rechtliche Prazision und
finanzielle Expertise erfordern. Die Entscheidung, eine
Immobilie zu kaufen oder zu verkaufen,
ist weit mehr als ein einfacher
Eigentimerwechsel. Vor
allem im steuerli-
chen Kontext
nehmen

Wertermittlungen eine zentrale Rolle ein. Fir Investoren,
die Immobilien als Vermégensanlage oder Renditeobjekt
betrachten, bildet die professionelle Bewertung nicht nur
die Basis fur fundierte Entscheidungen, sondern trégt auch
dazu bei, steuerliche Risiken zu minimieren und Chancen
zu nutzen.

Die Komplexitdt von Immobilientransaktionen ergibt sich
aus der Vielzahl an Faktoren, die bei jedem Geschéaft bertick-
sichtigt werden mussen. Dazu zéhlen der Standort der Im-
mobilie, ihre Nutzbarkeit, der aktuelle Zustand, die Markt-

entwicklung sowie wirtschaftliche
und rechtliche Rah-
menbedin-

Foto: © Harvinder - stock.adobe.com




gungen. Besonders fir Investoren, die oft in groBe
Immobilienportfolios oder Objekte mit besonderem Nut-
zungspotenzial investieren, ist eine prézise Einsch&atzung
des Werts entscheidend. Fehler in der Bewertung kdnnen
nicht nur zu finanziellen Verlusten fihren, sondern auch
rechtliche und steuerliche Konsequenzen nach sich ziehen.
H&ufig wird der Wert einer Immobilie von Kaufern und Ver-
kdufern unterschiedlich eingeschatzt, was Verhandlungen
erschwert. Ohne eine unabhangige, professionelle Be-
wertung kénnen solche Meinungsverschiedenheiten den
Abschluss einer Transaktion verzégern oder sogar verhin-
dern. Zudem stellt sich die Frage nach der steuerlichen
Angemessenheit des Kauf- oder Verkaufspreises, da dieser
die Grundlage fir Steuerzahlungen bildet. Werden Werte
falsch eingeschatzt oder nicht ausreichend dokumentiert,
drohen Nachzahlungen oder Streitigkeiten mit der Finanz-
verwaltung.

Steuerliche Perspektive und die
Bedeutung der Wertermittlung

Aus steuerlicher Sicht ist eine professionelle Wertermitt-
lung bei Immobilientransaktionen unverzichtbar. Der Kauf-
oder Verkaufspreis einer Immobilie wirkt sich direkt auf
die Hohe verschiedener Steuern aus, darunter die Grund-
erwerbsteuer, die Einkommensteuer im Rahmen einer Ver-
duBerungsgewinnbesteuerung und die Gewerbesteuer
bei gewerblichen Investoren. Zudem spielt der Wert einer
Immobilie eine entscheidende Rolle bei der bilanziellen
Bewertung und der Festlegung von Abschreibungen, die

Foto: © Eimermacher Immobilienbewertung GmbH

wiederum steuerliche Vorteile oder Belastungen beein-

flussen kénnen. Ein zentrales Thema im steuerlichen Um-
feld ist die Frage der sogenannten Fremdiblichkeit. Bei
Transaktionen zwischen verbundenen Unternehmen
oder innerhalb von Familienkreisen tberpriift das
Finanzamt, ob der vereinbarte Kaufpreis dem
tatsachlichen Marktwert entspricht. Liegt
der Preis deutlich unterhalb oder oberhalb
des Marktwerts, kann dies als steuerlich
nicht anerkannt eingestuft werden. In

solchen Fallen ist die Vorlage einer
professionellen  Immobilienbewer-
tung unerlasslich, um den Preis
objektiv zu belegen und rechtli-
che Sicherheit zu gewahrleisten.
Auch im Zusammenhang mit
internationalen Transaktionen
gewinnt die Wertermittlung
an Bedeutung. Immobilien-
investoren, die grenziber-
schreitend tatig sind, mus-
sen nicht nur die nationalen
Bewertungsstandards  ein-
halten, sondern auch steu-
erliche Besonderheiten wie
das Doppelbesteuerungs-

abkommen beriicksichtigen. Hierbei kénnen Unterschiede
in der steuerlichen Bewertung von Immobilien zu erheb-
lichen Mehrbelastungen fuhren, die durch eine qualifizierte
Wertermittlung vermieden werden kénnen.

Mehrwert einer fundierten
Bewertung fir Investoren

Fir Immobilieninvestoren bietet eine professionelle Wert-
ermittlung zahlreiche Vorteile. Sie dient nicht nur als
Verhandlungsgrundlage, sondern ermdglicht es auch,
Steuerstrategien gezielt zu planen. Investoren kénnen so
sicherstellen, dass der Kaufpreis nicht nur den tatsich-
lichen Wert der Immobilie widerspiegelt, sondern auch
optimal in ihre steuerlichen und bilanziellen Uberlegungen
integriert wird. Dies ist besonders relevant, wenn Investo-
ren Immobilien im Rahmen von steueroptimierten Struktu-
ren wie Immobilienfonds oder REITs erwerben. Zudem hilft
eine prazise Bewertung, steuerliche Risiken zu minimieren,
die durch Wertkorrekturen seitens der Finanzbehorden
entstehen kénnen. Gerade bei Immobilien mit hohem Ent-
wicklungspotenzial oder komplexen Nutzungsrechten ist
es wichtig, den Wert transparent und nachvollziehbar zu
dokumentieren. Auf diese Weise kénnen Investoren Nach-
zahlungen, Rechtsstreitigkeiten und mégliche Imagescha-
den vermeiden.

- Fazit

Die professionelle Wertermittlung ist ein unverzicht-
bares Instrument fur Immobilieninvestoren, die Trans-
aktionen im steuerlichen Umfeld t&tigen. Sie schafft
Klarheit Gber den tatsachlichen Wert einer Immobilie,
sorgt fur rechtliche und steuerliche Sicherheit und er-
moglicht eine fundierte Entscheidungsgrundlage. In
einem Markt, der von Komplexitdt und Dynamik ge-
pragt ist, bildet sie die Grundlage fur erfolgreiche In-
vestitionen und langfristige Wertsteigerungen. Inves-
toren, die auf eine unabhangige und professionelle
Bewertung setzen, sind bestens geristet, um steuer-
liche Herausforderungen zu meistern und ihre Immo-
bilienstrategien effizient umzusetzen.

Dieter Eimermacher
Geschéftsfiihrer/Sachverstandiger
EIMERMACHER Immobilienbewertungen GmbH
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SACHWERTE & IMMOBILIEN | BAUFINANZIERUNG

Laut einer Studie von Barkow Consulting belief sich im
Dezember 2024 das Volumen der neu vergebenen Hypo-
thekarkredite auf 17,0 Mrd. Euro und lag damit unter
den Werten von Oktober und November, aber auch 40 %
iiber dem Niveau des Vergleichswertes aus 2023. Auf
Jahressicht ist das Neugesch&ft mit 198 Mrd. Euro um
23 % gestiegen.

Mit anderen Worten: Der Aufschwung ist da, stabilisiert
sich und wird sich wohl auch fortsetzen. Wie Barkow Con-
sulting weiter berichtet, lag das Volumen der neu verge-
benen Wohnungsbaukrediten im Januar 2025 bei 19,7
Mrd. Euro und damit nicht nur deutlich Gber dem Vormo-
natswert, sondern auch auf dem hdchsten Stand seit der
Zinswende. Gegeniiber dem Vorjahresmonat betrdgt das
Wachstum nun 35 %. Der Aufschwung scheint sich zu fes-
tigen. Es bleibt abzuwarten, so die Analysten, wie sich das
Merzsche ,,Whatever it takes”-Paket auswirkt, das vermut-
lich zu héheren Zinsen fihren wird.

Dass ein historisch einmaliges Investitionsprogramm der
kinftigen Bundesregierung nicht zum Nulltarif zu haben
ist und finanziert werden muss, Uberrascht die Analysten

kaum. Entsprechend schnell und eindeutig reagierten die
Zinsméarkte. Und auch an den Kreditmarkten hinterlasst das
angekindigte ,,Rambo Zambo"-Programm bereits Spuren.
So sind die Zinssétze fur Baufinanzierungen mit zehnjéh-
riger Laufzeit um beachtliche 33 Basispunkte auf 3,69 %
p. a. gestiegen (Stand: erste Marzwoche). Dies markiert
nicht nur den hdchsten Stand seit sieben Monaten, son-
dern zugleich den starksten Wochenanstieg seit der globa-
len Finanzkrise vor 18 Jahren.

Zuriick zur Jahresubersicht: Im Jahr 2024 hat sich nicht nur
die Baufinanzierung, sondern auch der gesamte Immobi-
lienmarkt neu orientiert. Die Bedingungen fir den Erwerb
von Wohneigentum waren vorteilhaft: stabile Bauzinsen,
steigende Einkommen und Immobilienpreise, die zu Be-
ginn des letzten Jahres gesunken waren. Riickblickend
konnten sich wieder mehr Menschen ein Haus oder eine
Wohnung leisten, und das Kaufinteresse der Deutschen hat
deutlich zugenommen. Eine Analyse des Finanzdienstleis-
ters Dr. Klein zeigt, wie viel Geld Kreditnehmende im Jahr
2024 fur eine Baufinanzierung aufgenommen haben: Im
Vergleich zum Jahr 2023 wurden in ganz Deutschland hé-
here Darlehenssummen vergeben. Bei der Betrachtung der

Der Rambo-Zambo-
| ,Au’f§chwung
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einzelnen Bundeslédnder sind teils erhebliche Unterschiede
festzustellen.

Die durchschnittliche Darlehenssumme, die Kreditnehmen-
de 2024 fur den Erwerb einer Immobilie aufnahmen, betrug
308.272 Euro. Im Vergleich zu den Daten von 2023 ergibt
sich ein prozentualer Anstieg von 5 %. Bayern flihrt die Liste
der Darlehenshohen unter den Bundeslandern an, wo die
Durchschnittssumme bei 359.828 Euro liegt. Am anderen
Ende steht wie im Vorjahr Sachsen-Anhalt, wo K&uferinnen
und Kaufer mit 239.523 Euro die niedrigste Finanzierungs-
summe in Deutschland aufnehmen mussten.

Im bundesweiten Vergleich stieg die Darlehenssumme
im Saarland innerhalb eines Jahres von 213.000 Euro auf
247.004 Euro, was einem Anstieg von 16 % entspricht — dem
hochsten im ganzen Land. Direkt darauf folgen die neuen
Bundeslander: In Sachsen-Anhalt (14 %), Thiringen (10 %),
Mecklenburg-Vorpommern (10 %), Brandenburg (8 %) und
Sachsen (7 %) war der Anstieg an fremdfinanziertem Kapi-
tal deutlich héher als im restlichen Deutschland. Dies zeigt,
dass die Menschen im Osten im vergangenen Jahr mehr

Geld fur den Immobilienkauf benétigten. Die geringsten

Sven Bargstadt
Spezialist fir Baufinanzierung
Dr. Klein Privatkunden AG

Verédnderungen gab es in den norddeutschen Stadtstaaten
Bremen und Hamburg, wo die Unterschiede zum Vorjahr
unter 1 % lagen. Auch in Suddeutschland war die Entwick-
lung moderat: In Bayern und Baden-Wirttemberg stieg die
Darlehenssumme um jeweils 2 %.

Wer im vergangenen Jahr in den beiden nérdlichsten Bun-
desléndern Wohneigentum erwarb, bendtigte im Durch-
schnitt etwa 100.000 Euro weniger von der Bank als Kaufer
in Bayern oder Baden-Wirttemberg. In Schleswig-Holstein
lag der Bedarf an Fremdkapital bei 255.813 Euro, wéhrend
er in Mecklenburg-Vorpommern mit 245.335 Euro sogar
noch niedriger war. ,Ein Grund dafir ist sicherlich, dass
die Immobilienpreise in Schleswig-Holstein giinstiger sind
als im Suden”, erklart Sven Bargstadt, Baufinanzierungsex-
perte bei Dr. Klein in Bldelsdorf bei Rendsburg. ,Zudem
kann der Immobilienerwerb hier im Norden attraktiv ge-
staltet werden, wenn Kauferinnen und K&ufer zum Beispiel
Fordermittel der Investitionsbank Schleswig-Holstein (IB.SH)
in ihre Finanzierung einbeziehen. Voraussetzung ist, dass
7,5 % der Gesamtkosten als Eigenkapital eingebracht wer-
den. Eigenkapitalersatz, wie beispielsweise Eigenleistungen,
wird ebenfalls beriicksichtigt. Ein persénliches Beratungsge-
spréach ist daher wertvoll, um solche Méglichkeiten zu erkun-
den und Unterstitzung bei der Antragsstellung zu erhalten.
Fir viele Schleswig-Holsteiner wird der Kauf somit einfacher
und glinstiger, da die Gesamtfinanzierung der Immobilie auf
zwei Banken aufgeteilt werden kann. Die IB.SH finanziert
nachrangig, was bedeutet, dass sie im Grundbuch den zwei-
ten Rang einnimmt. Dadurch trégt die Bank im ersten Rang
ein geringeres Risiko, was es ihr ermdglicht, Kreditnehmen-
den unter Umstanden bessere Konditionen anzubieten.”

Wiéhrend sich bei den Darlehenshéhen teils erhebliche Un-
terschiede zwischen den Bundeslandern zeigen, herrscht
beim Alter der Immobilienkdufer nahezu Einigkeit in
Deutschland: Der durchschnittliche Kaufer ist 38 Jahre alt,
ein Wert, der in den letzten funf Jahren konstant blieb. 2024
waren die jingsten Immobilienkaufer in Rheinland-Pfalz, wo
die Kreditnehmenden im Durchschnitt 36 Jahre alt waren.
Berlin hat sich in den Jahren 2021 bis 2023 als Bundesland
mit den &ltesten Kreditnehmenden etwas verjlingt: Aktuell
liegt das Durchschnittsalter der Hauptstadter bei 39 Jahren
und reiht sich damit auf einer Stufe mit den Bewohnern von
Brandenburg, Hamburg und Hessen ein. (sg)
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SACHWERTE & IMMOBILIEN | INTERVIEW

» Aktuell benotigen Berater eine
umfassendere Vertriebsunterstutzung®

Die Attraktivitat von Private Markets fiir Berater und deren
Kunden nimmt zu. Gleichzeitig steigt der Bedarf an Wis-
sensvermittlung. Die portagon GmbH ist als Vertriebsplatt-
form fiir Alternatives unterwegs. finanzwelt sprach mit Ge-
schéftsfiihrer Jamal El Mallouki.

finanzwelt: Bitte legen Sie uns zu Beginn das Geschéaftsmo-
dell von portagon und den USP einmal dar.

Jamal El Mallouki» portagon ist eine Distributionsplattform
fur alternative Investments, die komplexe Prozesse von On-
boarding uber Investition bis hin zu Abwicklung automatisiert
und eine Depoteinbindung erméglicht. Unser Ziel ist es, ein
Marktumfeld zu schaffen, das den Vertrieb von Privatmarkt-
produkten genauso einfach macht, wie den von &ffentlichen
Kapitalanlagen. Neben der Bereitstellung einer technologi-
schen Infrastruktur, die es Banken sowie Finanz- und Vermo-
gensberatern ermdglicht, Privatmarktprodukte effizient an
private Investoren zu vertreiben, 16sen wir mit unserem Private
Markets Depot die zentrale Herausforderung fiir den Vertrieb.
Erstmals ist es damit ndmlich méglich, sémtliche alternative
Investments — vom ELTIF Gber RAIFs, AlFs, Part Il und weite-
ren Vermdgensanlagen — in ein Depot einzubuchen und bie-
ten damit den Zugang zur gréB3ten Produktauswahl im Markt.
Das ist unsere strategische Antwort auf die aktuelle Markt-
entwicklung der signifikant zunehmenden Bedeutung von
Privatmarktinvestitionen. Und damit werden Distributoren in
die Lage versetzt, Private-Markets-Produkte in der gleichen
Manier abzuwickeln wie dies mit Aktien, ETFs oder jeglichen
anderen Produkten des &ffentlichen Kapitalmarktes passiert.

finanzwelt: Angesichts steigender Aktienméarkte und selek-
tiv attraktiver Anleiheopportunititen, wie nehmen Sie die
generelle Stimmung an den Private Markets aktuell wahr?
El Mallouki» Die Stimmung an den Private Markets ist trotz
der globalen Herausforderungen weiterhin iiberwiegend po-
sitiv — oder gerade deswegen, da nicht zuletzt in Deutschland
und Europa viel in Infrastruktur und andere Bereiche inves-
tiert werden muss. Das sehen wir zum einen in unseren Ge-
sprachen mit allen Marktteilnehmer. Aber auch die neue Bun-
desregierung packt das jetzt an und stellt dariber hinaus die
Weichen fir die Mobilisierung privaten Kapitals. Preqin und
Bain&Company erwarten bis 2032 eine Verdoppelung des

weltweit in Alternative Investments investierten Kapitals auf
Uber 60 Bio. US-Dollar. Noch imposanter ist dabei aber die
erwartete Verdreifachung von rund 4 Bio. US-Dollar auf tber
12 Bio. US-Dollar, der von privaten Investoren gehaltenen Al-
ternative Assets. Die gute Stimmung zeigt sich auch in der fir
2025 erwarteten Zunahme von Fusionen, Ubernahmen und
Borsengangen, heif3t es im M&A Private Capital Outlook von
PwC. Was wiederum zu mehr Exits und steigenden Ausschiit-
tungen im Private-Equity-Bereich fiihren durfte.

finanzwelt: Liquiditat ist fiir viele private Investoren ein
wichtiges Kriterium. Sind diesbeziiglich etwaige Bedenken
bei Private Markets eher unbegriindet?

El Mallouki» Die Bedenken bezlglich der Liquiditat bei Pri-
vate Markets sind teilweise unbegriindet, obwohl es wichtig
ist, die Besonderheiten dieser Anlageklasse und sie als Teil
der strategischen Asset Allokation zu verstehen. Zum einen
erweisen sich auch im &ffentlichen Kapitalmarkt langfristige
Strategien haufig als deutlich rentabler als z. B. Stock Picking
oder ,Fonds-Hopping'. Zum anderen gibt es inzwischen auch
bei Privatmarktprodukten gute Alternativen. Allein im letz-
ten Jahr sind in Deutschland 17 Evergreen-ELTIFs zugelassen
worden, die niedrigere Einstiegshirden haben und als semi-
liquide Fonds den zwischenzeitlichen Ausstieg aus der Inves-
tition ermdglichen. Damit erhalten Berater gute Alternativen
zu offenen Immobilienfonds fur die Portfoliodiversifikation.

finanzwelt: Viel wird derzeit liber den ELTIF 2.0 geredet.
Welches Erfolgspotenzial rdumen Sie diesem mittel- bis
langfristig ein?

El Mallouki» GroBes Potenzial! Und das sage ich aus person-
licher Uberzeugung. Auf regulatorischer Seite wurde mit der
Novelle zum ELTIF 2.0 sehr viel dafur getan, um privaten In-
vestoren den Zugang zu Private Markets deutlich zu erleich-
tern. Eine weitere Hirde, die von Beratern immer wieder ge-
nannt wurde, ist die langfristige Kapitalbindung beim ELTIF.
Mit der Zulassung von immer mehr semi-liquiden ELTIFs ist
die Akzeptanz bei Investoren deutlich gestiegen, denen ge-
rade in schwierigen geopolitischen Zeiten der Zugriff auf ihr
Investment wichtig ist. Mit den neu strukturierten Produkten
kénnen Berater ihren Kunden Anlagen in Private Equity, Infra-
struktur und Private Debt ermdglichen, was bisher nur ins-
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titutionelle und sehr, sehr vermégende Investoren konnten.
Aktuell sind weltweit nur etwa 2 bis 3 % des privaten Anlage-
vermogens, das auf rund 300 Bio. US-Dollar geschétzt wird, in
diese attraktiven Assets investiert.

finanzwelt: Die Welt der Private Markets ist vielfaltig. Wie
fit sind ,,die” Berater in der Wissensvermittlung gegeniiber
den Kunden? Bieten Sie Support an?

El Mallouki» Wir befinden uns in einer Marktadaptionsphase,
die esim Ubrigen vor 15 Jahren auch bei ETFs gab. Wie damals
auch ist eine allgemeine Wissensvermittlung wichtig. Aktuell
bendtigen Berater eine umfassendere Vertriebsunterstitzung

- insbesondere in Bezug auf die entsprechenden Finanzinst-

rumente sowie die zugrunde liegenden Asset-Klassen. Die Er-
fahrung jedoch zeigt, dass dieser allgemeine Informationsbe-
darf mit zunehmender Marktverbreitung spirbar abnehmen
wird. Wir unterstitzen Berater Uber unseren Knowledge Hub,
einer zentralen Wissensplattform, und stellen zusatzlich Pro-
duktblatter auf Deutsch sowie Investoren-Insights zur Verfi-
gung. Zudem bieten wir mit regelmaBigen Events, z. B. dem
monatlich in unseren Rdumen stattfindenden ELTIF Breakfast,
Beratern ausgezeichnete Méglichkeiten zur Vertiefung ihrer
Kenntnisse bei Fachvortragen und im Austausch mit Experten.

finanzwelt: Maklerpools und groBBe Vertriebseinheiten stei-
gen zunehmend in das Segment der Privatmérkte ein. Pla-
nen auch Sie etwaige Kooperationen?

El Mallouki» Wir arbeiten bereits mit tiber 100 Distributoren
zusammen und haben damit eines der groBten Netzwerke
in Deutschland. Und der Trend, dass Distributoren verstarkt
in das Segment der Privatmarkte einsteigen, ist deutlich er-
kennbar. Hier stehen weitere Vertriebsvereinbarungen und
Kooperationen an.

finanzwelt: Was diirfen wir ganz generell von portagon im
laufenden Jahr noch erwarten?

El Mallouki» Das ist allen voran die Einflihrung des bereits
erwdhnten Private Markets Depot. Dies ist ein Meilenstein
fur die Vertriebe, die bisher Privatmarktanlagen im Wesent-
lichen papierbasiert und parallel zur Infrastruktur, die sie fur
die liquide Welt nutzen, abwickeln mussten. Berater erhal-
ten somit Uber uns einen friktionslosen Zugriff auf die brei-
teste und attraktivste Produktpalette im Markt. Insgesamt
werden wir unser Okosystem mit unserem Netzwerk an
Asset Managern, Banken und Vertrieben weiter ausbauen -
da werden wir in den nachsten Monaten einiges verkiinden
kénnen. (ah)
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SACHWERTE & IMMOBILIEN | SILBER

Aus den

Die Finanzwelt diskutiert allenthalben iiber Gold und die
Sinnhaftigkeit des Edelmetalls als strategischem Asset
und Portfoliobaustein. Oftmals fillt Silber in der Diskus-
sion unter den Tisch. Zu Unrecht. Der kleine Bruder hat
Mitte Marz einen Héchststand erklommen. Der Riicken-
wind kénnte anhalten.

Die 30 US-Dollar sind fiir Silber eine Schallmauer. Seit Jah-
resbeginn ist das Edelmetall im Aufwartstrend und konnte
den Widerstand (nachhaltig) durchbrechen. Mitte Mé&rz no-
tiert Silber bei knapp 34 US-Dollar. Man muss lange in die
Geschichte zuriickschauen, um solche Silberpreise zu ent-
decken. 2011/2012 stand Silber zuletzt auf diesem Niveau
und noch héher. Danach setzte tendenziell eine Talfahrt ein.

Die aktuelle Entwicklung fiihrt den positiven Trend des ver-
gangenen Jahres fort. Der Silberpreis ging schon 2024 im
Schlepptau mit Gold nach oben. 2024 kénnte das Jahr mit
dem zweithdchsten Verbrauch von Silber in der Geschichte
gewesen sein. Das hat Grinde, die auf den Strukturwandel
der vergangenen Jahren zurlckzufiihren sind. Silber leitet
Elektrizitat sehr gut und wird daher in betréchtlichem Um-
fang in regenerativen Technologien eingesetzt, insbesonde-
re in der Solarenergie und der Elektromobilitat.

Mit dem anhaltenden Wachstum in der Produktion von Elek-
tro-Fahrzeugen steigt der Bedarf an Silber stetig an, was
erhebliche Auswirkungen auf den weltweiten Silbermarkt
hat. Diese steigende Nachfrage nach Silber kénnte zu einer
splrbaren Verknappung dieses Metalls fihren, was wieder-
um Preissteigerungen nach sich ziehen dirfte. Bereits heute
machen nach Branchenangaben industrielle Anwendungen
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Jahresperformance

2024 29,04 % 21,60 %
2023 -3,75 % -0,71 %
2022 10,07 % 3,99 %

2021 -6,00 % -13,48 %
2020 35,23 % 48,58 %
2019 19,03 % 16,50 %

Stand 19.03.2025, Quelle: https://www.gold.de/kurse/silberpreis/

mehr als die Hélfte der Gesamtnachfrage von Silber aus.
Der Blick auf die Angebotsseite zeigt die Knappheit der
Ressource. Die Minenproduktion von Silber hat sich in den
vergangenen Jahren kaum veréndert und diirfte geméf Sil-
ver Institute 2024 sogar etwas rlicklaufig gewesen sein. In
der Folge sind die Lagerbestande geschrumpft. 2024 war
laut Silver Institute das vierte Jahr in Folge, in dem die Nach-
frage das Angebot Uberstieg.

Edelmetalle wie Gold und Silber gelten traditionell als siche-
re Hafen. Anders als Papiergeld kénnen sie nicht in unbe-
grenzter Menge hergstellt werden. Insofern kénnten weitere
Preissteigerungen folgen, gerade auch in einem Umfeld, das
durch Schwankungen und geopolitische Wirrungen gekenn-
zeichnet ist. Zu bedenken ist, dass der Silbermarkt wesent-
lich Gberschaubarer und der Silberpreis deutlich volatiler ist.
Physisches Silber ist eine Méglichkeit des Erwerbs. Wer lie-
ber in Wertpapieren investieren méchte, kann dies beispiels-
weise Uber Silber-ETCs oder Silberfonds tun. (ah)
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DER KONGRESS FUR PRIVATE WEALTH
UND IMMOBILIENINVESTMENTS

Wer sollte teilnehmen?

Single Family Offices, Multi Family Offices, Banken Family Offices,
vermodgende Privatinvestoren

Private Wealth und Private Banking Bereiche von Banken

Freie Vemdgensberater und Finanzvermittler

Anbieter von Immobilien-Publikumsfonds, ELTIFs, Immobilieaktien-
fonds, ETFs

Partner und Berater fir den Aufbau eines direkten Immbilienportfolios
und deren Ubertragung auf Nachfolgegenerationen

Was Sie erwartet:

Kurz nach der Wahl erfolgt die volks-, geo- und fiskalpolitische Einord-
nung durch das Institut der Deutschen Wirtschaft (IW)

Scope prasentiert eine Analyse zum Marktumfeld geschlossener Im-
mobilienfonds und dem neuen ELTIF

Prasentationen und Diskussionen zu globalen Immobilienmarkten und
Nutzungsarten mit namhaften Market Playern fur indirekte und direkte
Anlagen

Chancen und Profile von liquiden Immobilieninvestments mit Aktien,
Zertifikaten, ETFs und Anleihen

Einblicke in die Vermdgensmanagement Konzepte von Banken und
Finanzberatern

Und viel Raum fur den personlichen Austausch

realestatewealth.de

REAL ESTATE
WEALTH SUMMIT

24. & 25. Juni 2025
Ehemaliges Hauptzollamt
Hamburg

Eine Veranstaltung von

EVENT CONSULT



SACHWERTE & IMMOBILIEN | NACHHALTIGE INVESTITIONEN

Trumps Anti-Klim:

Seit Donald Trump wieder US-Prasident ist und an den
Hebeln der Macht sitzt, lasst er keine Zweifel daran
aufkommen, wie er zu Nachhaltigkeit steht. Die Um-
weltinitiativen seines Vorgéangers Joe Biden hat er so-
fort gekappt. Ol, Gas/und Kohle haben wieder Priori-
tat, fur US-Unternehmen in den Bereichen Erneuerbare
Energien und nachhaltige Technologien sind hingegen
schwierige Zeiten angebrochen. Auch in Deutschland
verlieren klimafreundliche MaBnahmen angesichts wirt-
schaftlicher Herausforderungen an Bedeutung. Ist der
Wunsch der Anleger nach griinen Investments so grof3,

dass sie den-neuen Rahmenbedingungen trotzen — oder
ist der Trend zu nachhaltigem Investieren schon wieder
vorbei?

Kaum zurlick im Oval Office, lasst Donald Trump keine
Zeit verstreichen. Neben wiederholten Drohungen, ver-
schiedene Handelspartner wie China, Mexiko oder die EU
mit Zéllen zu belegen, konzentriert er sich insbesondere
auf die Starkung klassischer Industrien. Dazu passt, dass

er erst kurzlich angekiindigt hat, die aus seiner Sicht ,ab-
surde Subventionierung von Papierstrohhalmen” zu been-
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den. Sein Motto: ,Zuriick zu Plastik” — eine Haltung, die
sich auch im Energiebereich widerspiegelt. Seine Riickkehr
ins WeiBBe Haus hat zu einer drastischen Neuausrichtung
der Regulierung zugunsten fossiler Energietrager gefiihrt.
Das nimmt Unternehmen den Druck, Nachhaltigkeits- und
ESG-Kriterien zu bericksichtigen. Die kurzfristigen Folgen
von Trumps Politik sind fur Firmen aus den Bereichen Er-
neuerbare Energien und nachhaltige Technologien daher
negativ. Seine ablehnende Haltung gegeniiber ESG-, Di-
versity- und Inklusionsprogrammen sowie seine Anwei-
sung, Unternehmen mit ESG-Strategien verstarkt unter
die Lupe zu nehmen, erschweren nachhaltige Investitio-
nen zusétzlich. Auch in Deutschland war das Momentum
fur Nachhaltigkeit und griine Initiativen jedoch schon ein-
mal gréBer. So hat zum Beispiel der Sportwagenhersteller
Porsche bekanntgegeben, den Fokus kiinftig wieder mehr
auf Verbrennungsmotoren zu legen - die Nachfrage nach
E-Autos falle in Europa zu schwach aus.

Bietet Europa der
US-Politik Konter
in Sachen Nach-
haltigkeit?
Trotz dieser
Entwicklungen
stellt sich die
Lage in Europa
grundlegend
anders dar als
in den Vereinig-
ten Staaten. Di-
verse regulatori-
sche MaBnahmen
der  Européischen
Union sowie globa-
le Initiativen haben
einen Rahmen geschaf-
fen, in dem Unternehmen
weltweit gefordert sind,
ESG-Praktiken umzusetzen.
Auch US-Konzerne kénnen
internationale Entwicklungen
und Vorgaben nicht einfach
ignorieren. Und selbst wenn in
manchen EU-Mitgliedslandern die
Forderung nachhaltiger Projekte vor-
Ubergehend nicht oberste Prioritat hat,
bildet die EU-Politik insgesamt ein signifi-
kantes Gegengewicht zur derzeitigen US-
Politik. Verbindliche Ziele, wie jenes,
die Treibhausgasemissionen bis 2030
um 55 % zu senken, beschranken
den Handlungsspielraum einzelner
Regierungen innerhalb der Union.
Darliber hinaus hat die durch den

Angriff Russlands auf die Ukraine ausgeléste Energiekri-
se die Umstellung auf Erneuerbare Energien innerhalb der
EU beschleunigt, da die Mitgliedsstaaten versuchen, ihre
Abhé&ngigkeit von Importen fossiler Brennstoffe zu verrin-
gern. So hat z. B. Deutschland als Reaktion auf die Krise
200 Mrd. Euro fir Initiativen im Bereich griner Energie
bereitgestellt. Auch unter Firmenchefs scheinen Investitio-
nen in den Bereich Nachhaltigkeit unstrittig zu sein. Beim
jingsten ,CxO Sustainability Report” des Beratungsunter-
nehmens Deloitte gaben 85 % der befragten Unterneh-
men an, Nachhaltigkeitsinvestitionen im vergangenen Jahr
erhdht zu haben. Und selbst in den Vereinigten Staaten
wéchst die Nachfrage nach sauberem Strom - trotz der
fur Erneuerbare Energien nachteiligen Politik Trumps. Laut
der US Energy Information Administration (EIA) wird die
Kapazitat fur Solarstromerzeugung im Jahr 2025 um 26
Gigawatt und bis 2026 um weitere 22 Gigawatt steigen,
was einer Wachstumsrate von 34 bzw. 17 % entspricht.

Nachhaltigkeit bleibt wichtig fiir Investoren

Es lasst sich festhalten: Trumps Politik stellt fir ESG-In-
vestitionen und nachhaltige Akteure einen Riickschlag dar,
andert aber nichts an den langfristigen, grundlegenden
Trends. Die demografische Entwicklung treibt die Nach-
frage nach nachhaltigen Lésungen an. Insbesondere bei
der jingeren Bevdlkerung steht das Bewusstsein fir dko-
logische und soziale Verantwortung hoch im Kurs. Inves-
toren, die den Stellenwert von Nachhaltigkeitskriterien
erkannt haben, richten ihre Portfolios verstarkt an ESG-
Grundséatzen aus und sorgen so fur einen konstanten Ka-
pitalstrom in griine Sektoren. Die Politik kann hdchstens
die Geschwindigkeit und das Ausmal des wirtschaftlichen
und gesellschaftlichen Wandels beeinflussen. Anleger in-
teressieren sich nicht nur aus ethischen Uberlegungen fir
ESG-Investments, sondern auch, weil nachhaltige Unter-
nehmen langfristig widerstandsfahiger sind und besser auf
kiinftige Herausforderungen vorbereitet erscheinen. Solar-
und Windkraft beispielsweise werden zunehmend wettbe-
werbsfahiger — auch ohne staatliche Subventionen. An-
gesichts der wachsenden Regulierung in Europa und des
anhaltenden Wachstums im Markt fir Erneuerbare Ener-
gien werden Nachhaltigkeitsinvestitionen weiterhin eine
zentrale Rolle in der globalen Finanzlandschaft spielen.

4»

Hans Selleslagh
Deutschlandsprecher beim Online Broker Freedom24
Tochtergesellschaft der Freedom Holding Corp.
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INVESTMENTFONDS | DEUTSCHE AKTIEN

Deutschland nach der Wahl. Etwas aufatmen vielleicht.
Aber die Probleme bleiben. Zwar ist die Lage der deut-
schen Wirtschaft mit Blick nach vorne etwas besser.
Doch es bedarf entsprechender Lésungen, um die Volks-
wirtschaft wieder flott zu machen. Der DAX notiert der-
weil auf Allzeithoch. Ein Abriss zu Anfang Mérz.

Was ist geblieben vom Image der fuhrenden Nation Euro-
pas? Allenthalben gibt es Hiobsbotschaften von Pleiten im
Mittelstand. Das Herzstiick und Rickgrat der Wirtschaft.
Die Aussichten haben sich leicht verbessert, aber die Sor-
genlast liegt nach wie vor wie Mehltau Giber dem Land. Und
neue Schulden bzw. Sondervermdgen sind nicht unbedingt
des Réatsels Losung, auch wenn die Absicht eine gute ist. Im
Vergleich zu anderen européischen Landern wie manchen
Mittelmeeranrainer tut sich Deutschlands Wirtschaft nach
wie vor schwer.

Gewaltige Herausforderungen

Der ifo-Bericht Anfang Mérz lasst mal wieder aufthorchen.
Die Industrie in Deutschland verliert demnach nach eige-
ner Einschatzung im internationalen Wettbewerb drastisch

Langfristiges Sparen in Aktien zahlt sich aus: So
konnten Anleger, die in Aktien oder Aktienfonds des
Deutschen Aktienindex DAX investiert haben (Einmal-
anlage), bei einem Anlagezeitraum von 20 Jahren
eine durchschnittliche Rendite von 8,5 % im Jahr auf
das angelegte Geld erwirtschaften. Im schlechtesten
Fall lag die jahrliche Rendite bei 3,3 %. Maximal war
eine Rendite von 15,2 % méglich.

Quelle:

Die Aktien von Deutschlands Top-Unternehmen be-
finden sich mehrheitlich — zu 51,0 % — in der Hand
ausléndischer Investoren. Anleger aus Deutschland
besitzen lediglich gut ein Drittel (33,6 %) der Wert-
papiere der wichtigsten Wirtschaftsunternehmen des
Landes. Der Ubrige Aktienbestand der DAX-Konzerne
l&sst sich regional nicht zuordnen. Im Vergleich zum
Vorjahr ist der Auslandsanteil im Geschaftsjahr 2023
leicht — um 0,6 Prozentpunkte —, gesunken, wahrend
der Anteil deutscher Aktionare minimal gestiegen ist
(plus 0,1 Prozentpunkte).

Quelle:

WIR sind
Pacemaker -
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an Boden. Ein Viertel der Unternehmen schatzte im Januar
ihre Wettbewerbsfahigkeit gegeniiber Landern auBerhalb
der EU als gering ein. Auch der Wettbewerb innerhalb der
EU werde harter — das gaben 21 % an. Kaum ein Unterneh-
men sah seine Position gegeniiber der weltweiten Konkur-
renz verbessert. ,Einen solchen Einbruch im internationa-
len Wettbewerb in derart kurzer Zeit haben wir bisher nicht
beobachtet”, kommentiert Klaus Wohlrabe, Leiter der ifo-
Umfragen. In vielen Branchen leiden die Unternehmen un-
ter einem schlechten Auftragseingang und anderen Fakto-
ren, die Deutschland seit einiger Zeit in Bann halt. Zudem
gewinnt man den Eindruck, dass die verhaltene deutsche
Industriepolitik der vergangenen Jahre sich zunehmend
racht. Hinzu kommt das Wiederaufflackern geopolitischer
Risiken, moglichen Handelskriegen und letztlich auch die
neue US-Administration. Eine nicht schmackhafte Melan-
ge. Glucklicherweise sind die Aussichten auf die kommen-
den Quartale etwas optimistischer, so dass sich die Erwar-
tungen der Unternehmen zumindest stabilisieren konnten.

Inflation auf dem Riickzug - Bérsen frohlocken
Zusétzlicher Ruckenwind kommt von der Inflationsseite.
Die EZB hat im Marz erneut die Zinsen gesenkt. Das gibt
etwas Riickenwind. Finanzierungsbedingungen verbessern
sich. Das Zwei-Prozent-Ziel konnte bald erreicht sein. Des-
sen ungeachtet bleiben die Borsen optimistisch und ver-
trauen auf die Kraft der Notenbanken. Seit Jahresbeginn
spielen ,die” Deutschen hier in der ersten Liga. DAX &
Co. performen gut und hangen Europa und insbesondere
die USA ab. Insbesondere die Performance von einstmals
verschmahten Werten wie Rheinmetall ist atemberaubend.
Weiter sinkende Zinsen wiirden die Aktienmarkte weiter
befligeln und die Konjunktur ankurbeln. Das kdme insbe-
sondere den etwas ins Hintertreffen geratenen Aktien der
zweiten und dritten Reihe zugute. Dort ist das Potenzial
aus Bewertungssicht auf jeden Fall noch vorhanden.

Welche Schlussfolgerungen ergeben sich daraus?

Zum einen sollten Sie lhren Kunden attraktiv bewerte-
te deutsche Aktien empfehlen, die Uber ein solides Ge-
schaftsmodell verfiigen, geordnete Bilanzen haben und in-
ternational positioniert sind. Viele deutsche Unternehmen
agieren multinational, d. h. nur ein Bruchteil ihres Umsatzes
erwirtschaften sie hierzulande. Zum anderen ist vielleicht
gerade jetzt ein guter Zeitpunkt, um Uber besagte Invest-
ments in die zweiten und dritten Bérsenreihe nachzuden-
ken. Stabilisiert sich der konjunkturelle Ausblick, dann sind
diese Aktien vorne. Fir diejenigen, die sich angesichts der
Borsenstande kurzfristig Sorgen Uber die weitere Entwick-
lung machen, dirften Absicherungsstrategien eine sinnvol-
le Option sein. Oder eben Gewinne mitnehmen. Insofern
ist der Dialog mit den Kunden gerade jetzt das Motto der
Stunde. (ah)
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INVESTMENTFONDS | PORTFOLIOAUFSTELLUNG

Was fiir ein Jahresstart. Nervenaufreibend, kraftezehrend. Die heutige Meldung ist morgen bereits Schnee von gestern.
Eine Orientierung tut gut in diesen Zeiten. Auf dem Platz wie auch in der Gesellschaft. Ihre Depotaufstellung ist perma-
nent auf dem Priifstand. Das erdffnet aber auch Chancen, zumindest im Dialog mit Ihren Kunden.

Spielaufbauer

Beim Basketball gibt es funf zentrale Positionen. Der Point
Guard ist sozusagen das Zentrum eines jeden Teams. Man
kann ihn mit einem Quarterback im Football vergleichen.
Er ist derjenige, der den Ball in der Defensive erobert, ihn
an seine Mitspieler weitergibt und so Chancen eréffnet. Er
verfugt Uber ein umfassendes Wissen und hat die Entschei-
dungskompetenz. Anleiheinvestments sind diese Garanten
der Sicherheit. Staatspapiere mit sehr gutem Rating oder
auch bonitatsstarke Unternehmensanleihen stehen dafir.
Und sie bringen sogar Rendite. , Bonds are back”. Ubrigens
werden unter dem Begriff ,Investment Grade” jene Anlei-
hen erfasst, die Uber ein gutes bis sehr gutes Rating ver-
fugen.

Passgeber
Der Fokus des Shooting Guards liegt auf dem Schief3en. Sie
kénnen auch ein guter Passgeber sein. In der Offensive sollte

der Shooting Guard alles tun, um aus verschiedenen Distan-
zen zu punkten und sich an das jeweilige Spiel anzupassen.
Normalerweise schieBt ein Shooting Guard laut einhelliger
Meinung von der Drei-Punkte-Linie. In der Verteidigung soll-
te sich der Shooting Guard darauf spezialisieren, den Ball zu
gewinnen. Er muss schnell sein, um Rebounds abzufangen,
und seine Gegner zusatzlich bewachen. Vielleicht nicht un-
bedingt die entferntesten Regionen mit geringer Marktka-
pitalisierung, aber werfen Sie einen Blick auf den DAX oder
einen US-amerikanischen Index. Verkehrte Vorzeichen: Der
deutsche Aktienindex (DAX) hat bis Anfang Marz eine be-
achtliche Wertentwicklung. Der DAX gilt vielen Investoren
als klassisches Basisinvestment, da Deutschland als groBe
Exportnation den Uberwiegenden Teil des Umsatzes sowie-
so in Ubersee macht. Auch Dividendenpapiere sind ein gu-
tes Mittel der Wahl, um Depots einerseits sicher aufzustellen
und andererseits attraktive Ertrage zu erwirtschaften. 2025
ist erneut ein gutes Jahr fur Dividendenaktien.
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Sowohl als auch

Gehen wir weiter. Der Small Forward ist idealerweise ein an-
passungsfahiger Spieler. Er kann sowohl in der Offensive als
auch in der Defensive stark eingebunden sein. Sie sollten
Uber die nétigen kérperlichen Fahigkeiten verfigen, um sich
gegen eine Vielzahl von Spielern behaupten zu kénnen. Und
sie mussen reaktionsschnell sein. Ein Allrounder. Die Akteure
sind so etwas wie eine Schaltzentrale im Spiel. Das kommt
dem Wesen von Multi-Asset-Fonds entgegen. Anleihen, Ak-
tien oder die Bandbreite an alternativen Anlagen? Die Qual
der Wahl zwischen einem Mehr an Ertrag und einer Extra-
portion Sicherheit. Mitunter eine Tur zum Aktienmarkt fir
jede, die investieren méchten, aber doch zeitgleich gewis-
sermafBen auf Nummer sicher gehen méchten. Aber auch
flexible Rentenfonds kénnen hier als Alternative gelten.

Bewusste Stirke

Der Blick ist nach vorne gerichtet. Die Rolle des Power For-
wards hat eine groBe Ahnlichkeit zu der des Centers. Eine
ihrer Hauptaufgaben ist das Rebounding, zugleich missen
sie auch in der Verteidigung agieren. Sie sollten sehr stark
sein. In der Offensive sollte der Power Forward versuchen,
zu schieBen und zu punkten. Tendenziell sind wir jetzt im

Sturm angelangt. Dieser Art von Personlichkeit entspre-
chen Strategien mit héheren Ertragschancen; das geht na-
tlrlich mit einem oftmals erhéhten Risiko einher. Wir lan-
den wieder im Aktienfondsbereich. Alpha-Fonds passen
zur Stirmer-Persénlichkeit. Das Alpha steht dabei fur die
Extrarendite, die ein Fonds gegeniber einem Vergleichs-
index erzielt. Passive Indexfonds (ETFs) passen hier, zumin-
dest in ihrer ,reinen” Form, eher nicht dazu.

Die , Vollstrecker”

Der Center ist generell der groBte Spieler im Team. Er
agiert in der Nahe des Korbes. Seine GréBe ist sein groB-
ter Vorteil. Er ist in der Lage, seine Gegner zu blocken. In
der Offensive konzentriert sich der Center auf Rebounds
und Scoring. Er sollte gut darin sein, sich selbst Torchancen
zu erarbeiten und das Spiel dahingehend zu ,lesen”. Zu
denken ist hier insbesondere an Schwellenlander, die noch
nicht so im Zentrum der Investoren standen. Asien wird der-
zeit (wieder) hochgelobt und gehdrt sicherlich in ein breit
diversifiziertes Portfolio. Emerging-Markets-Anleihen sind
beispielsweise zu nennen. Oder eben Unternehmen, die
auf Megatrends wie Kl setzen und die Rally an den Méarkten
dominieren?

Hitzige Zeiten und Tun verlangen einen kiihlen
Kopf. Jetzt sind Sie am Driicker und in der Kom-

munikation mit dem Kunden gefordert. Sie be-
obachten das Marktgeschehen, analysieren und
ziehen Schlussfolgerungen. Ergreifen Sie die Initia-
tive und formen ein, den individuellen Wiinschen,
angepasstes Konzept. Ohne Aktien und Anleihen
geht es bekanntermaBen nicht. Doch auch die Viel-
falt der alternativen Anlagen lockt. Mischen Sie et-
was Gold hinzu oder denken Sie beispielsweise an
das Thema Infrastruktur. Natiirlich kénnen einige
Empfehlungen nicht den erhofften Erfolg bringen.
Macht nichts, denn das Leben und die Bérse sind
keine EinbahnstraB3e. (ah)




INVESTMENTFONDS | INTERVIEW

Anlass zur
Hoffnung

Deutschland nach der Wahl. Was muss sich dndern? Wie
werden DAX & Co. reagieren? Anfang Marz sprachen wir
hierzu mit Tom Ackermans, Portfoliomanager Fidelity Ger-
many Fund.

finanzwelt: Die Bundestagswabhl liegt hinter uns. Welche
Impulse erwarten Sie fiir die deutsche Wirtschaft?

Tom Ackermans» Zunachst mal ist es positiv, dass die Uber-
gangsphase mit einer Minderheitsregierung aus SPD und
Griinen zu Ende geht. Es lauft auf eine Koalition aus Parteien
der demokratischen Mitte hinaus und das gibt Anlass zu Hoff-
nung. Der wichtigste Impuls fir die deutsche Wirtschaft muss
bei der sehr negativen Stimmung ansetzen. Indikatoren wie
der ifo-Geschéftsklimaindex zeigten zuletzt keine groBen Ver-
anderungen. Das deutet an, dass die Unternehmen erstmal
abwarten. Deswegen braucht es jetzt schnell eine Regierung
und zligig erste Reformen, damit sich das Stimmungsbild auf-
hellt.

finanzwelt: Investitionsstau und sinkende internationale
Wettbewerbsfihigkeit. Muss nun ein ,,groBer Wurf” her
und wie kdnnte dieser angesichts der knappen Ergebnisse
aussehen?

Ackermans» Es stimmt, dass speziell das Umfeld fiir Investi-
tionen glinstiger werden muss. Die Problembereiche sind ja
hinlanglich bekannt: Burokratieabbau, Energiekosten, Fach-
kraftemangel und Infrastruktur. Im Moment konzentriert sich
viel auf die Einnahmenseite. Hier gibt es Diskussionen zur
Schuldenbremse oder neuen Sondervermégen mit bisher un-
bekanntem Ausgang. Zwar ist Geld ausgeben einfacher als
Geld sparen, aber wir dirfen die Ausgabenseite nicht ver-
gessen. Ineffiziente Subventionen miissen auch auf den Priif-
stand, um Mittel fir die genannten Bereiche freizumachen.

finanzwelt: Der Blick auf die Markte: Der DAX l3uft und
lauft. MDAX und SDAX hinken weiter zuriick. Ist eine
Kehrtwende zugunsten der Werte der zweiten bzw. dritten
Reihe zeitnah denkbar?

Ackermans» Das Performance-Delta zwischen Dax und den
kleineren Indizes war und ist in der Tat grof3. Folglich kénn-
te man bei einigen Nebenwerten argumentieren, dass sie
im Verhéltnis zu ihren Wachstumsaussichten ginstig sind.
Das ist aus meiner Sicht aber keine Kehrtwende, das ginge
zu weit. Ich bin zuversichtlich, dass sich die deutsche Wirt-

schaft Uber die Zeit erholt, aber bis Reformen eine Wirkung

entfalten, wird es dauern. Wir sollten auch die strukturellen
Wettbewerbsnachteile mancher Unternehmen und Sektoren
nicht unterschatzen. Aus Portfoliosicht bleiben wir bei kleinen
und mittleren Unternehmen deswegen selektiv und investie-
ren nur in Aktien, die wirklich die Risiko-Rendite-Struktur des
Fonds verbessern.

finanzwelt: Was trauen Sie generell den deutschen Aktien-
indizes im laufenden Jahr (noch) zu?

Ackermans» Dax-Unternehmen machen einen GroBteil ihres
Geschéfts auBerhalb Deutschlands, so ist auch die Rally der
letzten Monate zu erkldren. Wie immer denkt man am bes-
ten in Szenarien. Wenn die globale Wirtschaft weiter brummt,
wird auch der Dax profitieren. Allerdings sind die Risiken fur
die globale Wirtschaft tberdurchschnittlich. Grund ist die Un-
sicherheit, die von der neuen US-Regierung ausgeht. Ein an-
deres Szenario lautet, dass wir einen globalen Handelskrieg
sehen und/oder Probleme in der US-Wirtschaft. Das hatte
wiederum deutlich negative Effekte auf die Aktienmarkte.

finanzwelt: Seit 1,5 Jahren sind Sie federfithrend beim Fi-
delity Germany Fund. Wie hat sich der Fonds in dieser Zeit
entwickelt?

Ackermans» Wir sind der bewahrten Strategie des Fonds
treugeblieben. Wir setzen vor allem auf qualitativ hochwer-
tige Unternehmen mit guten Wachstumsaussichten. Gleich-
zeitig legen wir groBen Wert darauf, Verlierer’ zu vermeiden.
Mit einem Plus von knapp 40 % seit dem 30.09.2023 hat der
Fonds sowohl in absoluten Zahlen als auch im Vergleich zu
unseren Wettbewerbern gut abgeschnitten. (ah)
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Willkommen im Zeitalter
des

- Mikroplastik.

4
4

Viele von uns nehmen (iber die Nahrung pro Woche Mikroplastik im Aquivalent einer Kreditkarte
auf. Also bis zu 5g in einer Woche! Das ist nicht gesund — nicht flir uns Menschen, nicht fur
unsere Okosysteme.

Der groBe pazifische Miillstrudel, in dem sich vor allem Plastikmll sammelt, hat mittlerweile eine
Flache, die dem 4,5-fachen der Bundesrepublik Deutschland entspricht. Dabei handelt es sich
nicht nur um sichtbares Plastik wie Flaschen, Tuten, Planen und Reifen, die man vielleicht
irgendwie automatisiert aus dem Meer fischen konnte. Die eigentliche Belastung ist unsichtbar.

Plastik wird nicht in der Umwelt abgebaut - es zerfallt in immer kleinere Teilchen.

Plastik zerfallt in Mikroplastik, also in Teilchen, die kleiner als 5 Millimeter sind, und schlieBlich in
Nanoplastik. Diese Teilchen sind kleiner als 1 Mikrometer — zum Vergleich: ein durchschnittliches
menschliches Kopfhaar ist 0,05 mm dick — also 50 Mikrometer! Diese Teilchen bleiben und wurden
sogar schon in der Muttermilch nachgewiesen.

Ein wichtiger Grund, in Kapitalanlage, Investment und Versicherung dem Geld eine
bewusste Richtung zu geben.

Wir suchen und finden Unternehmen, die innovativ sind hinsichtlich der Vermeidung von Plastik,
z. B. recyclebare oder holzbasierte Verpackungen herstellen und darliber hinaus auch 6konomisch
interessant sind.

Mehr zu

" Mikroplastik

S erfahren Sie hier!
.tA

Arete Ethik Invest AG

Talstrasse 58

8001 Zurich / Schweiz 31 l & I t I : I E
JAHRE

Phone. +41442201122
ETHIK INVEST © arete-ethik.ch

Mail: info@arete-ethik.ch



INVESTMENTFONDS | SPOTLIGHT - FOLGE 1

Stimmen der Investme_ntprofirs |
bbby’ |

An dieser Stelle prasentieren wir lhnen ein neues Format. Schlagzeile wert war, ist|es morgen vielleicht schon nicht
Die Redaktion befragt fortlaufend Assetmanager und Ver- mehr. Dennoch bleiben ginige Konstanten. Wie lauft bei-
triebsplattformen (mit Investmentschwerpunkt) zu deren spielsweise die Dividendensaison? Et‘aTe_'Fé‘s‘zin-aﬁen;-ESGq,__L_
Themen der Zeit. Was ist ,,en vogue”, was eher ,,out” etc. ? nach dem fulminanten Hype von vor einigen Jahren ange-
Lesen Sie auf den kommenden Seiten kompakte State- sichts von Krieg und Zerwirfnissen um den Globus nun da-
ments zu diversen inhaltlichen Schwerpunkten. hin? Welche Chancen ergeben sich bei Fixed Income? Und
wie siefit es mit der-Wahrungsabsicherung aus? Das und
Die Investmentwelt an der Winter-/Frihjahrsschwelle. An weitere Antworten finden Sie nachstehend in der Prefiere————
Nachrichtenarmut leiden wir wirklich nicht. Was heute eine dieses neuen Formats. (a}'n) |
| |
. - —

ESG is not dead

SchmeiBen Sie lhren Job hin, weil Ihr Wocheneinkauf gestern noch die
Halfte kostete oder Ihr Sohn das Abi versemmelt? Wohl kaum. Sie sor-
gen sich, behalten aber das Wesentliche im Auge: lhre Lebensgrund-
lage, ohne die Sie sich die anderen Sorgen sparen konnen. Und bei der
Geldanlage? Kriege, Autokraten, Inflation sorgen uns — zu Recht. Wer
denkt da noch an ESG? Gesorgt haben uns auch Covid, Immobilien-
blase, Dotcom — fiinf, 15, 25 Jahre her. Die stummen Krisen wie Klima,

Biodiversitat, Armut taugen nicht zum Katastrophenvoyeurismus. Umso
wichtiger sind auch wertgeleitete, ethische Anlagen in Investmentfonds
und Fondsrenten. Sie sind kein Selbstzweck, kein Flackern der Perfor-
Dr. Marlene Waske mancelinie. Sie haben ein klares, langfristig Ziel: unser Uberleben, unse-

Ethik-Analystin re Lebensgrundlage. Das Wesentliche.
Arete Ethik Invest AG

Signifikante Zeitersparnis!

In Zeiten volatiler Bérsen sind stabile Portfolios unerlasslich. Als BCA
Gruppe unterstitzen wir mit digitalen Investmenthilfen und vertriebs-
optimierten Leistungen. Mehr noch: Mit digitalen Beratungstools diffe-
renzieren wir uns vom Markt. In etwa erméglicht unser DIVA Portfolio
Builder, basierend auf einem Ansatz aus dem institutionellen Asset Ma-
nagement, effiziente Portfolio-Lésungen fur Endkunden und generiert
mit einem Klick ein rechtskonformes Angebot. Es kann sowohl neues
Geld optimal angelegt als auch bestehende Depotlésungen verbessert
und integriert werden. Der hohe Automatisierungsgrad spart wertvolle

Zeit, die in die Beratung weiterer Kunden investiert werden kann. Der
Karsten Kehl

Vorstand
Bank fir Vermégen AG

von uns kostenlos zur Verfigung gestellte DIVA Portfolio Builder er-
moglicht es dem Vermittler zudem, eigene Anlageideen einzubringen.
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Gewinne im Aufwind - 2025 zwischen
Margen, Markten und prasidialer Volatilitat

Die Gewinnaussichten fur 2025 sind vielversprechend, besonders in
den USA, wo Margenverbesserungen das Gewinnwachstum im S&P
500 beschleunigen kdnnten. Trotz Risiken durch die Unberechen-
barkeit des US-Prasidenten ist Riickenwind durch Deregulierungen
und Steuersenkungen zu erwarten. In Europa sollte der Konsum an-
ziehen, der das Gewinnwachstum antreiben konnte, wahrend Grof3-
britanniens Ausblick moderat bleibt. Japan profitiert von einem
glinstigen Umfeld. Globale Handelsbeziehungen sind entscheidend,
um die positiven Prognosen zu stiitzen. Anleger sollten Chancen in

traditionellen Sektoren und internationalen Entwicklungen im Auge
behalten. Dividendenaktien, vor allem hochwertige Titel, kénnten
von stabilen Ertrégen und Kapitalgewinnen profitieren.

LR Bl
Silberstreif am Horizont fiir festverzinsliche
Anleger in Europa

Sam Witherow
Fondsmanager Dividendenstrategien
J.P. Morgan Asset Management

Die europaische Wirtschaft, insbesondere Deutschland, hat mit ei-
nem stagnierenden BIP und strukturellen Problemen zu kdampfen.
Unsicherheiten in Politik und Welthandel verscharfen die Lage zu-
satzlich, Banken greifen zu strengeren Kreditkonditionen. Fir eu-
ropaisches Fixed Income ist das Umfeld ginstig, insbesondere im
funf- bis zehnjahrigen Kurvenabschnitt. Abseits der Kernduration
sind die Spreads europaischer Staatsanleihen gegeniiber Bundes-
anleihen relativ eng, aber inzwischen nimmt die EZB ihre Rolle als
Kreditgeber der letzten Instanz wieder wahr, die fiskalpolitische Zu-

Nicola Mai sammenarbeit verbessert sich und die Euroskepsis lasst nach. An-
Portfoliomanager leihepositionen in Portfolios bieten erhebliches Aufwértspotenzial,
PIMCO falls sich das globale Handelsumfeld weiter eintriiben sollte.

v =

Vel

Die Schwéche des US-Dollars kommt nicht Gberraschend - sie bestatigt
unsere Einschatzung der aktuellen Marktlage. Entscheidend ist nicht
nur die Uberbewertung nach Kaufkraftparitit oder die Rhetorik der US-
Regierung. Eine Vielzahl an Indizien sprechen fir diese Entwicklung.

Dollarschwache: Eine erwartete
Entwicklung mit klaren Ursachen

Der bekannte Dollar-Smiley-Chart zeigt: Der Greenback ist in Extrem-
situationen stark (Angst/Gier). Er wurde getrieben durch Angst vor Z5l-
len auf der einen Seite und auf der anderen Seite durch die Starke der
US-Wirtschaft am Jahresanfang. Doch aktuell sehen wir ein neutrales
Wachstum. Zudem reduzieren europaische Fiskalpakete Wachstums-
und Zinsdifferenzial zwischen USA und EU. Dies schwécht den Dollar
weiter und macht Europa stérker.

Jorg Held
Head of Portfolio Management
ETHENEA




- Die neue

Wachstum;j;namik
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Chinas Wachstumsaussichten fiir 2025 sind durch globale
und inléndische Herausforderungen sowie neue US-Zdlle
belastet. Trotzdem diirften die Wachstumsaussichten fiir
das Land insgesamt positiv bleiben.

Chinas Wachstumsaussichten fir 2025 werden von einer
Verlangsamung der globalen Aktivitat, Gegenwind aus
dem Inland und einer neuen Welle von Zéllen auf Exporte
in die USA Uberschattet. Die politischen Entscheidungstré-
ger haben MaBnahmen zur Unterstlitzung des Wachstums
ergriffen. Es ist absehbar, dass sie weitere Konjunkturpro-
gramme auf den Weg bringen werden. Das Potenzial fur
Anleihen dirfte dabei positiv ausfallen. Trotz anhaltender
Probleme im Immobiliensektor hat China sein Wachstums-
ziel von 5 % fur 2024 erreicht. Die Umstande spiegeln
jedoch die Herausforderungen wider, vor denen die chi-
nesische Wirtschaft steht. So hatten die unterstiitzenden
KonjunkturmaBnahmen gegen Ende des Jahres zusammen
mit einer gestiegenen Exportnachfrage und einer starkeren
Wachstumsdynamik im 4. Quartal einen erheblichen Anteil
am Erfolg.

US-Zslle mit weniger Einfluss als erwartet

Da das globale Wachstum im Jahr 2025 voraussichtlich
weiter nachlassen wird, hdngen Chinas Wachstumsaussich-
ten stark davon ab, inwiefern politische MaBnahmen die
Auswirkungen der Zélle sowie anderer negative Faktoren
abmildern kénnen. Alles in allem glauben wir, dass ge-
niugend Spielraum fir ein Wachstum von etwa 4,5 % be-
steht. Fir Anleihen-Anleger stellen Chinas niedrige Infla-
tion und die Wahrscheinlichkeit einer weiteren Lockerung
der Geldpolitik eine potenziell attraktive Option dar. Die
angekundigten US-Zdlle werden mit Sicherheit auf Chinas
Exportwachstum driicken. Dennoch dirften ihre Auswir-
kungen weniger gravierend sein als wéhrend der ersten
Trump-Amtszeit. Damals hatten sie China zwischen 2018

|

und 2019 rund 1,5 % des BIP gekostet. Seitdem hat China
seine Handelsbeziehungen diversifiziert. Heute machen die
USA nur noch rund 40 % der chinesischen Handelsbilanz
aus. 2018 waren es noch satte 80 %. Chinas Exporte aus
den USA sind im gleichen Zeitraum von 20 % auf 14,5 %
zurlickgegangen.

Weitere Lockerung bei Geldpolitik wahrscheinlich

Wir glauben, dass in diesem Jahr weitere geldpolitische Lo-
ckerungen erforderlich sein werden, um das Wachstum zu
unterstiitzen. Wir gehen zwar davon aus, dass die Zentral-
bank der Volksrepublik China (PBoC) den Leitzins und den
Mindestreservesatz weiter senken wird, doch Art und Zeit-
punkt diirften vom Wunsch der Regierung abhéngen, flexi-
bel zu bleiben, bis man besser versteht, welche Branchen
voraussichtlich am stérksten von den US-Zéllen betroffen
sind. Trotz allem deutet die allgemeine Politikausrichtung
zusammen mit einem wettbewerbsfahigen RMB-Wechsel-
kurs auf ein Wachstum von rund 4,5 % im Jahr 2025 hin.
Auch die Aussichten fir chinesische Staatsanleihen dirften
positiv bleiben. Unter der Annahme, dass es keine exter-
nen Schocks gibt — etwa, weil die US-Zélle doch héher aus-
fallen, als erwartet — bleibt ausreichend Spielraum fir einen
weiteren Anstieg der Zehn-Jahres-Renditen.

Eric Liu
Portfolio Manager — Asia Fixed Income

AllianceBernstein
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Die US-Wirtschaft galt lange Zeit als das Mal3 der
Dinge. Sie wuchs, wahrend wir in Europa teilwei-
se in einer Rezession hdngen. GroBe Erwartungen
hegte die neue US-Administration unter Prasident
Trump. Doch Biume wachsen nicht in den Him-
mel. Die weltgroBte Volkswirtschaft kdnnte in
eine Stagflation abdriften.

Ende Februar schlug sozusagen die Bombe ein.
Nicht nur, dass es zu einem (vermeintlich inszenier-
ten) Eklat beim Besuch des ukrainischen Prasiden-
ten Selenskyj im WeiBBen Haus kam. Nein, eine Mel-
dung der Federal Reserve Bank of Atlanta machte
die Runde. Der von der Zentralbank veréffentlichte
GDPNow geht aktuell davon aus, dass das BIP im
Zeitraum von Januar bis Marz um 1,5% schrumpfen
kénnte. Vorboten gibt es bereits.

Ein gedampftes bzw. schwaches Verbraucherver-
trauen ist erkennbar. Die Verbraucherstimmung hat
ihren Rickgang vom Vormonat fortgesetzt und ist
gegeniiber Januar um ca. 10 % gesunken. Daneben
gingen auch die Erwartungen fir die persénlichen
Finanzen und die kurzfristigen Wirtschaftsaussich-
ten im Februar deutlich zurlck, wahrend die lang-
fristigen Wirtschaftsaussichten fielen. Ein Anstieg
der Inflation Uber den Jahresverlauf wird erwartet.
Allgemein stiegen die Einkommen im Januar an,
aber die Verbraucher legen lieber etwas auf die
hohe Kante, anstatt zusatzliche Ausgaben zu tati-
gen. Die persénliche Sparquote wuchs zuletzt nach
offiziellen Angaben von 3,5 % auf 4,6 % an.

Auch eine Stimmungseintribung bei Kleinunter-
nehmen war auszumachen. Allgemein ist die erste
Euphorie nach Trumps Amtsiibernahme etwas ver-
flogen; der Effekt vieler MaBnahmen (beispielsweise
DOGE) bleibt unklar. Generell sorgen Geschwindig-
keit und die unorthodoxe Form der ergriffenen Ex-
ekutivmaBnahmen der Trump-Administration fur ein
gestiegenes MaB an Unsicherheit an den Markten.
Zwar klafft zwischen Drohgebarden und Realitat
eine Licke, dennoch |6st dieser Fihrungsstil be-
trachtliche Irritation aus. Ende Februar sprach sich
Trump fur Zélle in Héhe von 25 % auf Importe aus
der EU aus, die ,bald” in Kraft treten wirden. Han-
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delszdlle kdnnten sowohl die Lieferketten von US-
amerikanischen als auch von internationalen Unter-
nehmen beeintrachtigen.

Wie zeigen
sich die Markte?

Anfang Marz ist die Laune eher mau. Die US-Indizes
haben seit Jahresanfang tendenziell eingebifBt. Die
Investoren allokieren vermehrt in européaische Ak-
tien und sind etwas skeptischer fir US-Werte. Zeit-
gleich fallt es den Mega-Tech-Werten schwerer, die
Analystenerwartungen zu Ubertreffen. So legte bei-
spielsweise Nvidia gute Zahlen vor, aber die Borse
honorierte es nicht (mehr). Das soll und darf aber
nicht bedeuten, dass die US-Markte im Frihjahr
2025 ,out” sind. Die Musik spielt weiter in den Ver-
einigten Staaten, nur haben sich zwischenzeitlich ei-
nige Mollténe eingeschlichen, die fir Missstimmung
sorgen. Nicht zuletzt Donald Trump mit seiner ihm
eigenen Art ist dafiir mitverantwortlich... (ah)




INVESTMENTFONDS | INTERVIEW

Aktives Management
im ETF-Gewand

Die Vermégensverwaltung DJE Kapital AG ist in Deutsch-
land eher bekannt fiir ihren aktiven Investmentansatz und
den ersten offentlichen Vermdgensverwalterfonds. Seit
kurzem verfiigt das Unternehmen jedoch auch iiber einen
eigenen ETF, Thema: USA. Warum DJE den Schritt gegan-
gen ist und was der ETF alles abbildet, erklart Vorstand
Thorsten Schrieber im Interview mit der Chefredaktion.

h

finanzwelt: DJE steht fiir aktives Management. Nun der
leichte Schwenk zum passiven Investieren mit Auflage
eines aktiven ETF in Kooperation mit der DWS. Welche
Griinde waren hierfiir ausschlaggebend?

Thorsten Schrieber» Eine nur passive Strategie bieten wir
mit dem ETF nicht an! Der ,Xtrackers DJE US Equity Re-
search UCITS ETF’, wie er vollstédndig heif3t, bildet keinen
Index nach, sondern entsteht durch unsere sorgfaltige Aus-
wabhl. Die Vorteile eines ETFs sind aber mit an Bord: nied-
rige Kosten, einfache Handelbarkeit, hohe Zuganglichkeit
fur Anleger. Wir verfligen tber 50 Jahre Expertise an den
Kapitalmarkten. Mit dem ETF kénnen wir diese mehr An-
legern anbieten und die Produktpalette sinnvoll erweitern.

finanzwelt: ,,Gamechanger” oder Modeerscheinung?
Wie sinnvoll sind aktive ETFs, und fiir wen sind sie in der
Portfolioallokation geeignet?

Schrieber» Wenn die Kurse stark schwanken, folgen Index-
ETFs einfach dem Markt beziehungsweise ihrem jeweiligen
Index. Viele Anleger wiinschen sich allerdings die Vorteile
eines ETFs zusammen mit den Vorteilen des aktiven Ma-
nagements. Genau an diese Gruppe wenden wir uns: Anle-
ger, die gezielt in die besten US-Aktien investieren wollen,
ohne dabei einem Index ausgeliefert zu sein.

finanzwelt: Wie genau lauft der Investmentprozess beim
Xtrackers DJE US Equity Research UCITS ETF?
Schrieber» Um nur die chancenreichsten Titel im ETF zu
haben, werden in einem mehrstufigen Scoring-Modell aus
Uber 900 Aktien 50 ausgewahlt. Dabei kommen sowohl
qualitative als auch quantitative Faktoren zum Tragen.
Quantitativ schauen wir uns an, wie die Aktien bewertet
sind und wie viel Momentum sie haben. Entwickeln sie sich
anders als ihr Sektor oder der Gesamtmarkt? AuBerdem
spielen Sicherheit und Liquiditat eine entscheidende Rolle.
Unter die fundamentalen Faktoren fallen qualitative Merk-
male wie die Analystenmeinungen zu Geschéaftsmodell und
Strategie, direkte Gespréache mit den jeweiligen Unterneh-
men und ihre Umsetzung von ESG-Kriterien.

finanzwelt: Liegt der Fokus auf den groBen US-Techwer-
ten, bzw. wie breit sind Sie sektoral diversifiziert?
Schrieber» Einen Fokus auf US-Tech gibt es nicht, es geht
vielmehr um die Balance zwischen den Aktien mit dem
héchsten Wachstumspotenzial und einer méglichst guten
Marktbreite. Darunter kénnen auch die typischen Large-
oder Mega-Caps fallen. Kommt ein solcher Titel in die
Auswahl, wird er auch entsprechend seiner Gewichtung
im Index berticksichtigt. Ansonsten gehen wir schematisch
vor: Die erste Halfte der Aktien wird mit jeweils 2,5 %, die
zweite mit jeweils 1,5 gewichtet. Dieser Rahmen und die
vierteljahrlichen Anpassungen stellen sicher, dass keine Ak-
tie den ETF dominiert und Risiken abgefedert werden.

finanzwelt: Planen Sie, kiinftig weitere aktive ETFs in
lhre Produktpalette aufzunehmen?

Schrieber» Wir haben mit dem Start unseres ersten ETFs
sehr gute Erfahrungen gemacht. Der ETF trifft den Nerv
der Zeit, und das bestétigt uns in unserer Entscheidung.
Noch kénnen wir nichts Genaues sagen, aber es ist durch-
aus moglich, dass wir weitere spannende Strategien von
DJE mit neuen aktiven ETFs zugénglich machen. (ah)
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Mit einem Klick
intelligent informiert

Halten Sie sich schnell und einfach auf dem Laufenden.
Der Uberblick fiir Institutionelle Investoren,
Vermogensverwalter, Family Offices und Stiftungen.

INTELLIGENT-INVESTORS.DE

Hier investieren Sie richtig.
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VORSCHAU

In der nachsten Ausgabe erwarten Sie unter
anderem diese Themen:

Hochzinsanleihen

Im vergangenen Jahr performten Hochzinsanleihen sehr
gut. Insbesondere in den USA, aber auch im europaischen
Kontext. Die Unternehmen haben die Niedrigzinsphase ge-
nutzt, um sich zu refinanzieren. Das zahlte sich aus. Nun ist bei
Bonds vieles in Bewegung. Steigen die US-Ausfallraten mit
Blick auf eine Rezession an? Wir liefern Ihnen die Antworten.

Reiseversicherung

Es ist die schonste Zeit im Jahr. Der wohlverdiente Urlaub
steht an. Mit einer Reiseversicherung im Gepéack kann nichts
schiefgehen. Doch worauf gilt es zu achten, wenn man die
Reise absichern méchte. Wir blicken auf die einzelnen Tarife
und Merkmale, damit Sie einen sorgenfreien Urlaub genieBen
kdnnen.

Pflegeimmobilien

Pflegeimmobilien sind keine Neuerung mehr. Vielmehr sind
sie seit langerer Zeit im Markt angekommen. Das Segment
hat keine ganz einfache Phase hinter sich; Pleiten bei Projekt-
entwicklungen und Betreibern waren zuletzt keine Selten-
heit. Dennoch stimmen die fundamentalen Argumente fir
ein mogliches Investment nach wie vor. Wir geben lhnen das
passende Update.
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VON DER IDEE ZUM ERFOLG.

Als Service-KVG und AIFM unterstiitzen wir Institutionelle, Vermdégensverwalter und
Family Offices bei der Auflage und kompletten Verwaltung von klassischen Wertpapierfonds
als auch bei alternativen Anlageklassen. Ein erstklassiges Asset Servicing lber die
Verwahrstellen der DZ PRIVATBANK in Deutschland, Luxemburg oder der Schweiz rundet
unser Angebot umfassend ab.

Finden Sie den Weg zu uns:

sogehtassetservicing.com

EIN UNTERNEHMEN DER
E2 DZ PRIVATBANK

Service-KVGs

Gesamtwertung

Sehr gut

TiAM Dezember 2024;
bewertet: 11 Anbieter

IPConcept




SCHICHT

Wir starten durch

RIESTERN WIE FRUHER

Lukrativ fiir Kunden und Vermittler dank gestiegenem Rechnungszins

Sicherheit und Renditechancen durch iCPPI-Wertsicherungssystem

[
m Hervorragende und kostengiinstige Anlagemdglichkeiten

m Attraktive staatliche Férderungen aus Zulagen und méglichen Steuerersparnissen
[

Hoher garantierter Rentenfaktor

WWK VERSICHERUNGEN Vertriebsberatung: +49 89 51142000 oder info@wwk.de

Eine starke Gemeinschaft

Basisinformationsbl&tter und weitere Informationen nach der PRIIP-Verordnung finden Sie im Internet unter wwk.at/BIB.




