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Liebe Leserinnen und Leser,

die Digitalisierung ist das alles beherrschen-
de Thema der Finanzindustrie. Durch den
Lockdown und die Kontaktsperren konnten
Finanzberater mit ihren Kunden nicht mehr
oder nur eingeschrdankt personlich spre-
chen. Stattdessen tauschten sie sich per Vi-
deo oder WhatsApp aus. Mit der Coronakrise
hilt die Digitalisierung umfassend Einzug in
den Beratungsalltag. Unsere Titelgeschichte
zeigt, wie sich Finanzberater, Vertriebe und
Produktgeber auf diese neue Realitét einstel-
len (S. 7). Finanzberater konnen mit digita-
len Instrumenten nicht nur Kunden schnell
und gut betreuen, sondern auch neue fiir
sich gewinnen. Die Ortsunabhingigkeit der
Beratung ist ein grofRer Vorteil.

Die Digitalisierung zieht sich wie ein roter
Faden durch die dritte Ausgabe der Finanz-
berater Edition. Sie ertffnet auch neue
Mérkte. Ein Beispiel dafiir sind digitale Platt-
formen, die die fiir Finanzberater so biiro-
kratische betriebliche Altersvorsorge attrak-
tiver machen. Sie konnen damit laufende
Vertrige mit einem vertretbaren Aufwand
managen und auch neue Kunden an sich
binden (S. 11). Viele Kunden von Maklern
und Vermittlern waren enttiuscht, dass ihre
Betriebsschlieffungsversicherung nicht fiir
die Umsatzausfille wihrend des Lockdowns

Guten Morgen Frau Liicker,

Groftkonzerne bemiihen sich um
Staatshilfe, die Notenbanken der Welt rollen
Notprogramme aus, Béirsen geben an
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aufkam. Sie bekommen, wenn iiberhaupt,
nur einen Teil des Schadens erstattet. In Zu-
kunft zeichnen sich neue Lésungen durch
Staat und Kapitalmarkt ab (S. 12). Fiir Ver-
mittler wird die Vermittlung von Immobi-
lienkrediten zu einem lukrativen Geschift.
Digitale Plattformen machen diese Entwick-
lung moglich (S. 14).

Die Aktienmairkte haben sich erstaunlich
schnell vom Coronaschock erholt. Obwohl
die Wirtschaft im zweiten Quartal den stérks-
ten Einbruch seit dem Zweiten Weltkrieg er-
lebt hat, notierten die Aktienmirkte wieder
in der Néhe alter Hochs. Und auch hier sor-
gen Technologiewerte fiir neue Hohenfliige.
Spezialisierte Fonds konzentrieren sich auf
die Digitalisierung (S. 19). Doch es miissen
nicht immer Aktien sein: In Zeiten des Zins-
tiefs kann auch bebaubares Ackerland eine
Alternative zu Wertpapieren sein. Worauf Sie
bei der Beratung Ihrer Kunden achten miis-
sen, lesen Sie auf Seite 24. Die Blockchain
macht ein Investment in digitalisierte Wert-
papiere, sogenannte Token, moglich. Hier
entsteht ein neues Segment fiir die Geldanla-
ge, das auch fiir viele Kunden von Finanzbe-
ratern interessant ist (S. 26).

Die digitale Pressekonferenz oder die digi-
tale Schulung der Mitarbeiter — viele Finanz-

unternehmen haben die Pandemie genutzt,
um die Digitalisierung stirker voranzutrei-
ben. Sie werden dabei durch spezialisierte
Coaches unterstiitzt (S. 31). Auch beim Re-
cruiting spielt die Digitalisierung eine zuneh-
mend wichtige Rolle. Mithilfe der Kiinstli-
chen Intelligenz lassen sich neue Mitarbeiter
finden. Wie das gelingt, lesen Sie auf Sei-
te 32. In unserer Serie ,, Finanz-Hotspots“
portritieren wir in dieser Ausgabe Ziirich.
Die Schweizer Finanzmetropole {iberzeugt
durch sehr gute Rahmenbedingungen und
eine hohe Lebensqualitit. Nicht umsonst ist
die Stadt nach London der zweitwichtige Fi-
nanzplatz Europas.

Alfred Platow gilt als Pionier von Oko-
investments in Deutschland. 1995 griindete
er die Fondsgesellschaft Okoworld. Was ihn
antreibt und was er vom aktuellen Nachhal-
tigkeitsboom hilt, lesen Sie auf Seite 39.

Wir wiinschen Ihnen eine interessante
Lektiire und freuen uns tiber Kritik und An-
regungen:

finanzberater@handelsblatt.com
Herzliche Griie

Die Redaktion der Finanzberater Edition
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IMMER MEHR
BERATER NUTZEN

DIGITALE HELFER

Austausch per Video oder WhatsApp - in der Pandemie sind neue Wege
der Kommunikation gefragt. Wie Vermittler, Makler und Produktanbieter die
Digitalisierung nutzen, um Kunden einen besseren Service zu bieten.

Dirk Wohleb Dusseldorf

it der Corona-Pandemie begann im

Mérz eine neue Zeitrechnung. Auch

in der Finanzberatung. Der Land-

kreis Heinsberg als Epizentrum in

Deutschland machte den Anfang:
,»Wir wurden hier als Erste direkt ins kalte Wasser
geworfen®, erzidhlt Holger Jache, Leiter Abteilung
Baufinanzierung bei der Sparkasse Heinsberg. Die
Sparkasse entwickelte schnell ein umfangreiches
Hygienekonzept, das auch personliche Gespréiche
mit Kunden auf Anfrage moglich machte. Die Be-
rater sammelten dabei positive Erfahrungen: ,,Wir
haben viele Gespriche noch intensiver durch Te-
lefonkonferenzen oder E-Mail-Kontakt vorberei-
tet. Die eigentliche Beratung vor Ort war hiufig ef-
fizienter“, sagt Jache.

Viele Banken, aber auch selbststindige Finanz-
berater waren in den vergangenen Monaten ge-
zwungen, digitale Wege der Kommunikation zu
gehen. 86 Prozent aller Finanzberater gaben bei
einer Befragung von WhoFinance fiir die Finanz-
berater Edition an, dass die Pandemie ihre Pline
zur Digitalisierung beschleunigt hat. Wie die Digi-
talisierung die Finanzberatung erobert, das zeigen
auch sieben Beispiele von Menschen, die sie an
unterschiedlichen Stellen nutzen (siehe Seite 8
und 9 ,Vorreiter fiir neue Technologien®). Sie zei-
gen, dass die Digitalisierung Kunden, aber auch
Anbietern grofe Chancen eroffnet.

In der Coronakrise kommunizieren Finanzbera-
ter mit ihren Kunden verstdrkt iiber Videochats.
,»Das Gesprich iiber Video-Webkonferenz ist viel
personlicher im Vergleich zum Telefon, da man
gegenseitig auch Mimik und Gestik sehen kann“,
sagt MLP-Berater Iraklitos Vasiloudis, der schon
seit Jahren mit seinen Kunden auf diese Weise
kommuniziert. ,,Sich zu sehen ist besser, als sich
nur zu horen.” Das erleichtert die Kommunikation
und ldsst weniger Missverstindnisse aufkommen.
Auch Banken und Sparkassen nutzen diese Form
des Gesprichs.

Wihrend des Lockdown war der Informations-
bedarf der Kunden enorm, schildert Wolfgang
Ruch, Finanzberater in Borgsdorf bei Berlin, seinen
Beratungsalltag zum Hohepunkt der Pandemie.
Sind Gesprache sonst meist nach zehn Minuten be-
endet, bendtigte er im Schnitt die doppelte Zeit. Er
sieht grofde Vorteile in der Digitalisierung seiner Ar-
beit: ,,Vor 25 Jahren saf ich bei den Kunden am
Wohnzimmertisch. Damals waren Antrige in Pa-
pierform auszufiillen®, betont Ruch. Heute lisst
sich viel per Mausklick erledigen.

Berater und Kunden sparen Zeit

Das Gesprdch am Bildschirm oder am Telefon
bringt allen Beteiligten Vorteile: Berater wie Kun-
den sparen Zeit fiir die Anfahrt und schonen noch
dazu die Umwelt. Der Qualitit der Beratung tut das
keinen Abbruch. Rechtlich betrachtet muss die

Kommunikation mit Videotelefonie genauso doku-
mentiert werden wie jedes andere Beratungs-
gesprich auch. Finanzberater konnen die einge-
sparte Zeit anders nutzen.

,Der Trend zum digitalen Banking war schon vor
Corona unumkehrbar. Die Pandemie gibt ihm aber
eine neue Dynamik®, sagt Ralf Peter Beitner, Vorsit-
zender des Vorstands der Kreissparkasse Heil-
bronn. Allein im Juni habe sich die Zahl der Online-
Finanzierungsanfragen im Vergleich zu den ersten
drei Monaten mebhr als verdreifacht. ,,In der Coro-
nakrise waren diejenigen Unternehmen handlungs-
fahig, die gute digitale Angebote hatten - gerade
am Anfang, als personliche Termine unmdéglich
waren“, sagt Michael Schmidt, Mitglied der Ge-
schiftsfiihrung von Baufi24. Homeoffice war fiir
seine Mitarbeiter nicht neu. Das Unternehmen war
liber Website, Telefon oder Video erreichbar.
Gleichzeitig standen personliche Ansprechpartner
fiir Kunden zur Verfiigung. ,,Nah am Kunden: digi-
tal und personlich®, lautet das Credo von Baufi24.

Doch nicht nur der Austausch zwischen Endkun-
den zum Finanzberater dndert sich gerade, das gilt
auch fiir die Kommunikation zwischen den Produ-
zenten von Finanzprodukten und den Beratern.
,Digitale Formate haben durch Corona natiirlich
sehr rasch an Bedeutung gewonnen, um die Kom-
munikation mit Geschéftspartnern und Vermittlern
aufrechtzuerhalten®, sagt Matthias Wald, Leiter
Vertrieb bei Swiss Life Deutschland. So hat das Un-
ternehmen sein Konzept zur Betreuung von Ge-
schiftspartnern um rein digitale Betreuer erwei-
tert, die jederzeit {iber Videocall mit den Maklern
in Kontakt stehen.

Digitale Roadshows zu Themen der Weiterbil-
dung und Produkten haben sich in den vergange-
nen Monaten bewdhrt: ,Wir haben aktuell {iber die
rein digitalen Roadshows zum Thema Arbeitskraft-
sicherung dreimal so viele Geschiftspartner er-
reicht wie bei den Prasenzveranstaltungen der Vor-
jahre“, erklart Wald. Wenn die Pandemie wieder
abgeebbt ist, strebt er eine Kombination aus Pra-
senzveranstaltungen und digitalen Events an. Mit
den neuen Formaten sparen Berater und Produ-
zenten Zeit und Geld.

Fiir Andreas Schmid, beim Investmenthaus Pim-
co verantwortlich fiir den Drittvertrieb in Deutsch-
land, ist die Gesundheit der Kunden oberstes Ge-
bot: ,,Wir planen die ersten Veranstaltungen eher
im exklusiven Rahmen fiir 2021.“ Um Finanzbera-
ter auch in der Zeit ohne Prdsenzveranstaltungen
zu informieren, hat sein Haus zum Beispiel eine Te-
lefonkonferenz mit dem ehemaligen Notenbank-
chef Ben Bernanke veranstaltet. ,Wir haben deut-
lich mehr Webinare fiir Berater organisiert und
werden in Zukunft die Frequenz weiter erhohen.“
Andere Fondsgesellschaften gehen dhnlich vor.

,Durch die Coronakrise haben wir einige neue
Projekte angeschoben, die wir ohne Krisenmodus

nicht ganz so schnell auf die Strafle gebracht hat-
ten“, sagt Karl Matthdus Schmidt, CEO der Quirin
Privatbank. So kommuniziert die Bank jetzt wo-
chentlich mit den Kunden. Zudem hat das Finanz-
institut digitale Sprechstunden fiir Anleger einge-
fiihrt, um eine Plattform fiir den Austausch anbie-
ten zu kénnen. Fiir die eigenen Mitarbeiter bietet
die Quirin Privatbank zudem digitale Kinderbetreu-
ung und Online-Sportkurse an.

Kunden besser betreuen

Die Digitalisierung der Finanzberatung bietet die
Chance, Kunden besseren Service zu bieten. So ge-
ben 78 Prozent der Befragten an, dass sie durch
die Coronakrise ihre Kunden stirker digital be-
treuen. ,,Die Kundenbetreuung findet heute im ho-
hen Maf? iiber unsere Videoberatung statt. Aufler-
dem findet {iber unser Mandantenportal eine voll-
stindige digitale Kommunikation mit dem Berater
statt“, sagt Martin Poll, Vorsitzender des Vorstands
der Telis Financial Services Holding AG. Das Ziel
dabei: ,,Die Starkung des Beraters in seiner Rolle
als Fachmann und zentraler Ansprechpartner
durch Bereitstellung aller Werkzeuge zur umfas-
senden Beratung und Betreuung.“ Dabei stellt das
Unternehmen Finanzberatern Funktionen zur Ver-
fligung, die sie digital nutzen kdnnen. Sei es das
Mandantenportal, Beraterwebseiten oder die auto-
matisierte, digitale Kontaktaufnahme mit dem
Endkunden zum Beispiel wihrend der Wechsel-
saison bei der Kfz-Versicherung.

Mit der Digitalisierung lassen sich sdmtliche
Prozesse auf der Kundenreise abbilden und ver-
einfachen. Das fingt bei der Beratung an und
reicht bis zum Vertragsabschluss. Auch bei der Su-
che nach neuen Kunden ergeben sich andere
Chancen. ,,Die Bewertungen eines Finanzberaters
im Netz haben aktuell an Bedeutung gewonnen.
Die grundsitzliche Offenheit gegeniiber dem Le-
ben in einer digitalen Welt hat sich durch Corona
nochmals erh6ht. Sowohl unsere Kundenakquise
als auch der Erstkontakt findet heute vielfach di-
gital statt“, betont Christoph Fink, Vorstand der
Mayflower Capital AG.

Kurt von Storch, Griinder und Vorstand des
Kolner Vermogensverwalters Flossbach von
Storch, sieht in der aktuellen Entwicklung dage-
gen keinen grundlegenden Wandel: ,,Im Grunde
hat sich gar nicht so viel verdndert. Wir pflegen
seit jeher einen engen Kontakt zu unseren Ver-
triebspartnern. Das, was friiher bei einem Tref-
fen, bei einer Veranstaltung besprochen wurde,
wird heute virtuell ausgetauscht - und das funk-
tioniert auch sehr gut.“ Der Umgang des Unter-
nehmens mit der Digitalisierung habe sich durch
Corona nicht gedndert. ,,Digitale Vermarktung ist
kein Selbstzweck, sondern lediglich ein Mittel, um
die Erwartungen unserer Kunden an uns zu erfiil-
len, besser noch zu iibertreffen.“
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Vorreiter fur neue Technologien

Menschen treiben die Digitalisierung voran. Sieben erfolgreiche Beispiele aus der Finanzberatung.

Individueller
Service fiir
Kunden

Wie nutzen Sie die Digitali-
sierung bei Ihrer Arbeit?

In meiner Rolle treibe ich In-
novationen fiir die Sparkas-
sen-Finanzgruppe voran, un-
ter anderem im Bereich digita-
le Okosysteme, und vernetze
sie miteinander. So sollen End-
kunden verstérkt digital be-
geistert werden. Dariiber hi-
naus habe ich viel Spaf} daran,
agile Arbeits- und Denkweisen
weiterzutreiben.

Welche Vorteile bringt die Di-
gitalisierung den Kunden?
Der Endkunde kann Dienst-
leistungen rund um die Uhr
nutzen. Er kann bequem vom
Sofa aus recherchieren. Mit Vi-
deoberatung und Online-Legi-
timation lassen sich Prozesse
komplett abbilden - egal ob es
sich um die Finanzierung oder
den Eigenheimkauf handelt.
Zusatzlich kann der Kunde
iiber Plattformen seine Finan-
zen zentral managen. So er-
hilt er eine Ubersicht zur Be-
sitz- und Finanzsituation und
kann weitere Angebote nach
seinen Bediirfnissen individu-
ell auswihlen.

Undwas bringt die Digitalisie-
rung den Anbietern?
Finanzberater konnen sich
dem Endkunden gegeniiber
ganzheitlich aufstellen und
neue Absatzchancen erschlie-
Ren. Dies gelingt vor allem
tiber digitale Plattformen. Der
Endkunde muss nur noch ei-
nen Anbieter kontaktieren,
egal ob es um Finanzierung,
Hauskauf, Versicherungen oder
Geldanlage geht. Durch die zu-
sidtzliche Auswertung von Da-
ten kénnen Berater Angebote
noch individueller gestalten, ih-
re Kunden besser binden und
deren Zufriedenheit weiter stei-
gern. Neben hoherer Effizienz
ermoglicht Digitalisierung Zu-
gang zu neuen Kunden - zum
Beispiel tiber Social Media.

Jana Bartholomadus
Head of Innovations & IT
Finmas GmbH

Reik Hesselbarth
Vorstand der
FIO Systems AG

Kundenreise
digital
abbilden

Wie nutzen Sie die Digitali-
sierung bei Ihrer Arbeit?

Ich verantworte die strategi-
sche Weiterentwicklung unse-
rer Maklersoftware. Prozesse
fiir unsere Kunden und unse-
re eigene Organisation zu di-
gitalisieren und zu automati-
sieren hat fiir mich oberste
Prioritat.

Welche Vorteile bringt die Di-
gitalisierung den Kunden?
Fiir unsere Kunden, vor allem
Makler, bedeutet Digitalisie-
rung vor allem: minimaler ad-
ministrativer Aufwand und
maximale Zeit fiir das We-
sentliche - den Endkunden.
Fiir uns bedeutet es, den Ar-
beitsalltag unserer Kunden so
einfach wie méglich zu gestal-
ten. Das umfasst nattirlich die
Automation Kklassischer Ar-
beitsprozesse, andererseits
aber auch vollig neue Ge-
schiftsfelder zu erschliefRen.
Digitalisierung erlaubt es un-
seren Kunden, sich dank in-
telligenter Schnittstellen be-
quem zusitzliche Geschifte
zu sichern. Wir unterstiitzen
sie dabei, die Reise ihrer Kun-
den vom ersten Interesse bis
zum Vertragsabschluss kom-
plett digital abzubilden und
mehr Umsatz bei sinkendem
Aufwand zu generieren.

Und was bringt die Digitali-
sierung den Anbietern?

Ein tiefes Verstindnis fiir die
Produkte und die Bediirfnisse
der eigenen Zielgruppe und -
als B2B-Anbieter - auch deren
Endkunden. Um intelligente,
digitale Prozesse zu etablie-
ren und Workflows zu verein-
fachen, befinden wir uns in
einem engen Austausch mit
unseren Kunden. Auf diese
Weise erfahren wir schon
friith von Wiinschen, kénnen
gemeinsam adiquat darauf
reagieren und passgenaue Lo-
sungen konzipieren.

Die Pandemie
sorgt fiir Ruck
in der Branche

Wie nutzen Sie die Digitalisie-
rung bei Ihrer Arbeit?

Fiir mich gehort die Kommu-
nikation mit meinen Kunden
per E-Mail und {tiber soziale
Netzwerke zum Arbeitsalltag.
Ich habe damit vor iiber zehn
Jahren begonnen und kann di-
rekt und schnell auf Wiinsche
und Anfragen meiner Kunden
reagieren.

Welche Vorteile bringt die Di-
gitalisierung den Kunden?
Sie bringt vielen Kunden Vor-
teile. Die einen nutzen die Mog-
lichkeiten schon vermehrt, an-
dere dagegen weniger. Ich bin
aber tliberzeugt, dass immer
mehr Menschen eine digitale
Finanzberatung in Anspruch
nehmen werden. Bei der Bera-
tung ging gerade in den vergan-
genen Monaten bedingt durch
die Corona-Pandemie ein Ruck
durch die Branche. So haben
viele Berater ihren Kunden ei-
ne Onlineberatung angeboten
oder sie erstmals per Video-
chat beraten.

Undwas bringt die Digitalisie-
rung den Anbietern?

Die Anbieter profitieren von
einer Zeitersparnis, aber vor
allem von einer Kostenerspar-
nis. Ich hoffe sehr, dass diese
auch den Kunden zugute-
kommt. Wenn ich iiberlege,
wie viele Unterlagen in Pa-
pierform wir vor zehn bis 15
Jahren im Biiro hatten - und
heute so gut wie gar nichts
mehr. Heute werden so gut
wie alle Dokumente digital
zur Verfiigung gestellt, ausge-
fiillt und dann wieder an den
Anbieter weitergeleitet. Das
hat zu einer grofRen Effektivi-
tit bei den Anbietern gefiihrt.
Bei dieser Entwicklung sind
wir erst am Anfang. Ich glau-
be sehr daran, dass die Pro-
dukte immer passender an
die Wiinsche der Kunden an-
gepasst werden.

Marco Mahling
selbststandiger
Finanzberater Mlnchen

Marilyn Sul
Beraterin, Grinderin von
»Sulsolutions” und
,Wir drehen Eisberge”

Frauen fiir
IT-Berufe
begeistern

Welche Rolle spielt die Digi-
talisierung bei Ihrer Arbeit?
Ich helfe Unternehmen, alle
Beteiligten bei der digitalen
Reise mitzunehmen, indem
ich ihre Digitalisierung emo-
tionalisiere und diverser ma-
che. Das Kernproblem ist ein
grofler Fachkriftemangel. Nur
17 Prozent der IT-Fachkrifte
sind weiblich. Mein Ziel: Mad-
chen und Frauen fiir die IT
begeistern. Ich méchte mei-
nen Beitrag leisten, dass sich
das dndert.

Was macht den Beruf des
Programmierers attraktiv?
Programmieren eroffnet Mad-
chen und Frauen lukrative
Optionen, sich beruflich zu
verwirklichen und auch gut
zu verdienen. Die Digitalisie-
rung durchdringt zukiinftig
jede Faser eines Unterneh-
mens. Die Jobs bieten unter-
schiedliche und vielfiltige
Moglichkeiten: ob klassische
Programmierung, Projektma-
nagement oder Kiinstliche In-
telligenz, um nur einige Be-
rufsfelder zu nennen.

Warum sind IT-Jobs fiir Frau-
en so interessant?

Die Jobs in der IT erfordern
immer stirker auch Soft Skills
wie Kommunikation und Ein-
fiihlungsvermogen. Diese Ei-
genschaften beherrschen ten-
denziell Frauen intuitiv sehr
gut. Und fiir Unternehmen
sind sie neben den fachli-
chen Skills ein wichtiges Ein-
stellungskriterium. Agiles, in-
terdisziplindres Arbeiten er-
setzt Silodenken, Innovatio-
nen werden iibergreifend vo-
rangetrieben. Die Branche
wird auch deshalb fiir Frau-
en attraktiver. In der IT-Bran-
che lassen sich Beruf und Fa-
milie miteinander vereinba-
ren. Man kann auch von der
Festanstellung in die Selbst-
stindigkeit wechseln.

Finmas GmbH, FIO Systems AG, Marco Mahling [M], Marilyn Sul, SaFiVe GmbH & Co. KG, Lebensversicherung 1871, Taunus Sparkasse

Kunden
ortsunabhiingig
beraten

Wie nutzen Sie die Digitali-
sierung bei Ihrer Arbeit?
Fiir mich als Versicherungs-
maklerin gehdren digitale In-
strumente zum Handwerks-
zeug. Mit einer hohen Préa-
senz in sozialen Netzwerken
mache ich auf mich aufmerk-
sam und kann mich so von
anderen unterscheiden.

Welche Vorteile bringt die
Digitalisierung den Kun-
den?

Ich sehe hier in erster Linie
die Ortsunabhdngigkeit. Re-
gionalitdt spielt bei meinen
Kunden keine Rolle mehr, sie
kommen aus ganz Deutsch-
land, und auch Expatriates
aus EU-Staaten sind dabei. Di-
gitalisierung bringt Kunden
eine gewisse Form der Frei-
heit. Sie konnen sich beraten
lassen, wenn sie einen Rat
brauchen, unabhingig davon,
wo sie gerade sind. Das macht
Finanzberatung komfortabler.

Was bringt die Digitalisie-
rung den Anbietern?
Sowohl fiir Versicherer als
auch fiir Berater als Anbieter
von Dienstleistungen sehe
ich hier einen erweiterten
Kundenkreis und damit gro-
fReres Potenzial. Als Berater
koénnen wir mehr Kunden
bedienen in gleicher oder
noch kiirzerer Zeit. Statt
Routen zu planen, gilt es nur
noch, Onlinetermine zu pla-
nen. Dies bringt nicht nur
dem Kunden mehr Frei-
raum, sondern auch seinem
Berater. Mit einer guten Pla-
nung eines Onlinetermins
kann ich die Rentabilitit
meines Unternehmens stei-
gern. Fir Produktanbie-
ter sollte die Kostenquote
sinken, da der Postversand
schrittweise entfillt und
auch die Nihe zum Ver-
triebspartner einfacher und
glinstiger wird.

Christina Schroders
Geschaftsfihrung
SaFiVe GmbH & Co. KG

Nadine Welker
Digital Marketing
Manager
Lebensversicherung 1871

Schnelle und
bequeme
Interaktion

Wie nutzen Sie die Digitali-
sierung bei Threr Arbeit?
Die Digitalisierung ist oft
Grundlage, aber auch Ziel
meiner Arbeit. Basierend auf
modernen digitalen Techno-
logien kiimmere ich mich
um den Ausbau der Omni-
kanal-Strategie. So entste-
hen breit geficherte digitale
Angebote fiir Vermittler und
Endkunden.

Welche Vorteile bringt die
Digitalisierung den Kun-
den?

Fiir Kunden ist die Online-
beratung eine tolle Sache.
Sie kénnen sich flexibel mit
ihrem Berater von zu Hause
aus austauschen - bis hin
zur digitalen Unterschrift -
und miissen dennoch nicht
auf die personliche Bera-
tung verzichten. Durch die
Vielzahl der digitalen Infor-
mationsmoglichkeiten ist
auflerdem eine gute Vorbe-
reitung auf das Beratungsge-
sprach moglich. Dies ent-
spricht dem Wunsch vieler
Kunden, die sich heutzutage
zundchst selbst online infor-
mieren und dann das per-
sonliche Gesprach suchen.

Und was bringt die Digitali-
sierung den Anbietern?
Anbieter, die digitale Losun-
gen schaffen und ausweiten,
konnen noch viel ndher am
Bedarf ihrer Kunden sein.
Auflerdem werden viele In-
teraktionen deutlich schnel-
ler und bequemer. Beides
fiihrt zu steigender Kunden-
zufriedenheit und somit zu
klaren Vorteilen fiir beide
Seiten. Digitalisierung im Fi-
nanzbereich kann auch den
Effekt haben, dass sich junge
Kunden friihzeitiger mit dem
Thema Vorsorge beschifti-
gen. So gelingt der Zugang
zu dieser bisher schwer zu
erreichenden Zielgruppe.

Mehr
Freiriume fiir
die Beratung

Wie nutzen Sie die Digitali-
sierung bei Ihrer Arbeit?

Um die Zufriedenheit unse-
rer Kunden zu erfahren, ist
die Digitalisierung fiir meine
Arbeit im Dialog mit den
Kunden unverzichtbar ge-
worden. Ich kann mithilfe
der digitalen Medien die
Kunden auf verschiedenen
Kanilen zielgenauer anspre-
chen. Die Moglichkeit, mit
Bewertungen zum Beispiel
in Reiseportalen die perfek-
te Reise zu finden, auf die Fi-
nanzbranche zu adaptieren
finde ich extrem spannend.

Welche Vorteile bringt die
Digitalisierung der Finanz-
beratung den Kunden?

Die Kundinnen und Kunden
konnen heute in Geldange-
legenheiten jederzeit und
von {iberall auf alle wichti-
gen Informationen zugreifen
und auch mit ihren Beratern
oder zumindest der betreu-
enden Sparkasse in Kontakt
treten - oder sogar den fiir
sie optimal passenden Fi-
nanzberater aussuchen. Das
spricht doch fiir sich, oder?

Und was bringt die Digitali-
sierung den Anbietern?

Die Beraterinnen und Bera-
ter haben durch den intelli-
genten Einsatz von digita-
len Losungen mehr Freirdu-
me fiir persénliche und in-
dividuelle Betreuung ihrer
Kunden. Sie unterstiitzen
sie wahrscheinlich auch da-
bei, die immer aufwendiger
werdenden regulatorischen
Anforderungen tiberhaupt
noch einzuhalten. Und in
Kombination mit echtem In-
teresse und ein wenig Em-
pathie bringen gute Finanz-
berater dann den Mehr-
wert, den Kundinnen und
Kunden zu Recht erwarten.

Andrea Zschocke
Taunus Sparkasse
Referentin
Qualitadtsmanagement/
Marktforschung
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ypisch deutsch: Auf der einen Seite for-
dert der Staat die betriebliche Altersvor-
sorge (bAV) mit Steuervorteilen, Zu-
schiissen und Ersparnissen bei der Sozi-
alversicherung, auf der anderen Seite ist
das ganze System dadurch so kompliziert, dass Ar-
beitgeber den hohen Verwaltungsaufwand scheu-
en und Arbeitnehmer wenig Lust verspiiren, sich
mit dem Thema zu befassen. Auch die meisten Ver-
sicherungsmakler haben keine Freude am bAV-Ge-
schéft. Der in der Branche genannte Grund: Die
Vergiitung decke nicht den Beratungsaufwand der
oft zwei bis drei Jahrzehnte laufenden Vertrige.

Tatsdchlich sind mit einem bAV-Vertrag eine Fiil-
le von Anderungen verbunden: Heirat, Scheidung,
Namens- und Beitragsinderung, Elternzeit oder
neue Gesetze. Oft muss ein Makler dann Akten wil-
zen, Formulare ausfiillen, Telefonate fiihren, Briefe
schreiben und auf Antworten warten. Zwar floss
beim Abschluss des Vertrags auch fiir diese Verwal-
tungstdtigkeiten eine Courtage, aber die ist irgend-
wann aufgebraucht. Also meiden zahlreiche Makler
das bAV-Geschift oder ziehen sich daraus zurtick.
Daher bleibt der Absatz schwach. Im Ergebnis ver-
fiigt hierzulande nur jeder zweite sozialversiche-
rungspflichtig Beschiftigte {iber eine Betriebsrente.

Vor diesem Hintergrund ist es naheliegend, in
der bAV die Digitalisierung voranzutreiben, um das
immense Effizienzpotenzial zu heben. Genau das
geschieht aktuell. Im Markt gibt es bereits mehrere
Softwareangebote. Sie vereinfachen das Neuge-
schift und helfen, den Bestand schlank und effi-
zient zu verwalten. Die Programme unterscheiden
sich in der Ausrichtung auf die jeweiligen Nutzer
und bei ihren Initiatoren. Beispiele sind xbAV,
smart!bAV, ePension, eVorsorge und Penseo.

Die Dynamik am Markt ist grof2. So ist der Platt-
formbetreiber Hypoport seit Marz mit 49 Prozent an
ePension beteiligt. Zur Hypoport-Gruppe gehort der
Finanzdienstleister Dr. Klein. ePension wiederum ist
Eigentiimer des Finanzanlagenvermittlers und Ver-
sicherungsmaklers E&P Pensionsmanagement. Auf
Seite der Produktgeber ist die Gothaer Partner von
ePension. Auf der Fachmesse DKM 2020 im Okto-
ber wollen beide Unternehmen ein Onlineportal so-
wohl fiir die bAV als auch fiir die betriebliche Kran-
kenversicherung vorstellen, wie ein Mitarbeiter der
Gothaer dem Handelsblatt sagte. Das Portal richte
sich an Arbeitgeber, denn sie wiirden stets alle Infor-
mationen zu Vertragsinderungen liefern. Ein Perso-
naler konne direkt aus der Lohnbuchhaltung heraus
entgeltfreie Zeiten oder Zuschiisse anpassen. Diese
koénnten im Rahmen der Gesetze unterschriftenfrei
oder per digitaler Signatur erfolgen. Und der Makler
des Arbeitgebers ,kann alle Prozesse begleiten,
muss es aber nicht“.

Ein weiterer Anbieter ist smart!bAV. Die cloudba-
sierte Beratungs- und Verwaltungsplattform be-
steht seit 2015. Uber die Plattform kénnen Vermitt-
ler Vertrdge sdmtlicher Versicherer erstellen, ein-
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Betriebliche Altersvorsorge

ABSCHLUSS
WIRD
ATTRAKTIVER

Der grofB3e buUrokratische Aufwand in der betrieblichen
Altersvorsorge schreckt viele Finanzberater ab.
Neue Online-Plattformen erleichtern das Neugeschaft und
machen auch die Verwaltung laufender Vertrage effizienter.

pflegen sowie mit allen anfallenden Dokumenten
verwalten, beschreibt Mario Pustan, Vorstand des
Anbieters smart!Cloud Services. Aktuell nutzten 53
spezialisierte Maklerhduser die Anwendungsmog-
lichkeiten von smart!bAV, um fiir ihre Arbeitgeber-
kunden nicht nur die bAV, sondern auch die be-
triebliche Krankenversicherung und die betriebliche
Berufsunfahigkeitsversicherung digital umzusetzen.
,»S0 dauert etwa die Abmeldung eines Mitarbeiters
durch einen Personaler weniger als 60 Sekunden*,
erldutert Pustan. Weiteres Beispiel: Im Rahmen ei-
ner Distanzberatung sei es Vermittlern moglich, die
Unterschrift eines Kunden auf digitalem Weg tiber
alle mobilen Endgerite innerhalb von 30 Sekun-
den einzuholen. Direkt danach stehe das unter-
zeichnete Schriftstiick den Nutzern von smart!bAV
zur Verfiigung.

Die wohl bekannteste und fiir die Masse konzi-
pierte Plattform ist xbAV. Das Unternehmen be-
steht seit 2007. Auch hier ist viel in Bewegung. Neu
an Bord ist Monika Ritzer. Als Director Sales iiber-
nimmt sie die Leitung fiir Finanzvertriebe und
Pools. Und erst im April hat xbAV unter anderem
vom Investmentunternehmen HPE Growth weitere
25 Millionen Euro fiir die Wachstumsfinanzierung
erhalten. Wie xbAV-Chef Martin Bockelmann ge-
geniiber dem Handelsblatt sagte, soll das Geschift
in Richtung Vorsorge ausgebaut werden. Geplant
seien Angebote im Bereich der betrieblichen Kran-
kenversicherung und Berufsunfihigkeit.

Bockelmann legt Wert darauf, dass xbAV ,.ein
Technologieanbieter ist, der mit Software as a Ser-
vice Geld verdient”. Und weiter: ,, XbAV ist eine
unabhéngige Plattform sowohl fiir das Neuge-
schéft als auch die Bestandsverwaltung.“ Das ,,x“
stehe fiir die technische Verkniipfung von Arbeit-
geber, Mitarbeiter, Versicherer und Vermittler.
,Die Prozesse, die zwischen diesen bAV-Beteilig-
ten vorkommen, machen wir iiber die digitale
Plattform moglich. Das beginnt im Beratungspro-
zess, wo wir mit unserer Software den Vermittler
unterstiitzen, und reicht bis zum Arbeitgeber, der
die Plattform fiir die Administration seiner bAV-
Vertrige mit den Versicherern unter Einbindung
des Vermittlers nutzt.”

Produktgeber nutzen Software
Richtig Schub bekommen hat xbAV durch die Ko-
operation mit Fonds Finanz. Seit Marz 2019 stellt
der Pool die Software kostenlos den angeschlosse-
nen Maklern zur Verfiigung. Eine Reihe weiterer
Maklerpools, darunter zum Beispiel Jung DMS &
Cie. sowie BCA, sind an die Plattform angeschlos-
sen. ,,Es kommen immer mehr Grofde dazu“, sagt
Bockelmann. Der Vorteil von Plattformen sei ja gera-
de die Skalierbarkeit des Geschiftsmodells. Seinen
Ausfiihrungen zufolge nutzen rund 13.000 Vermitt-
ler xbAV - darunter auch etliche Einmannbiiros.
Auch von den Produktgebern habe xbAV einen
Grofdteil angebunden. So wiirden 24 Versicherer

die Software fiir das Neugeschift nutzen, darunter
fast alle fiihrenden bAV-Anbieter, von A wie Allianz
bis Z wie Zurich. Das Modul Bestandsverwaltung
sei bei weniger Versicherern im Einsatz. Beispiel-
haft nennt Bockelmann HDI, Signal Iduna, Miin-
chener Verein, Sparkassen Versicherung, Niirnber-
ger und WWK. Voll automatisiert liefen alle Pro-
zesse bei den typischen bAV-Geschiftsvorfillen
zwischen Arbeitgeber und Versicherer inklusive
der entsprechenden Riickmeldungen aktuell bei
zwoOlf Versicherern, berichtet Bockelmann. Weite-
re Gesellschaften befinden sich aktuell in der
technischen Umsetzung. Digitale bAV biete dann
Vorteile, wenn die Administration mit wenigen
Klicks und anbieteriibergreifend erfolgt und wenn
Anderungsmitteilungen online erstellt und direkt
an den Produktanbieter iibermittelt werden. So
lasse sich der jihrliche Aufwand pro Vertrag um
bis zu 80 Prozent senken.

Im Gegenzug fiir die Softwarenutzung zahle der
Nutzer - in der Regel der Versicherer oder Arbeit-
geber - eine Lizenzgebiihr an xbAV. Einige Pro-
duktgeber wiirden fiir das Neugeschift sogenannte
Berechtigungscodes erwerben und ihren Vermitt-
lern zur Verfiigung stellen, damit diese die Soft-
ware kostenlos nutzen konnen. Auf diese Weise
konnten Makler die hinterlegten Tarifrechner von
mehreren Versicherern nutzen. ,,Kauft ein unab-
héngiger Vermittler auf eigene Rechnung eine Li-
zenz, bekommt er - je nach Paket - Zugang zu allen
Rechenkernen®, erklart Bockelmann.

Die Angebote fiir eine digitale bAV sind fiir Versi-
cherungsvermittler mehr oder weniger gut geeig-
net. Hier sollte jeder gemaf seinem Geschéftsan-
satz die passende Wahl treffen. Verbesserungsbe-
darf gibt es wohl {iberall. Ein Beobachter wie
Michael Ries, bAV-Berater und Geschéftsfiihrer von
Ries Corporate Solutions, ist der Auffassung, ,,dass
es bisher kein durchgingiges System gibt, das wirk-
lich Nutzen fiir alle Beteiligten stiftet“. Und weiter:
,Das liegt auch an der Komplexitdt des Themas
bAV, denn hierbei geht es in erster Linie um ar-
beits- und steuerrechtliche Regelungen und nicht
um Versicherungslésungen.

Was aus Maklersicht wirklich sinnvoll wire, sei
eine Online-Vergleichsplattform fiir bAV-Produkte
von unterschiedlichen Anbietern einschlief3lich ei-
ner Bewertung der einzelnen Versicherer hinsicht-
lich ihrer Finanzstdrke und der Nachhaltigkeit ih-
res Geschiftsmodells. So eine Plattform wiirde vor
allem von der Bereitschaft der Produktgeber leben,
ihre Tarife im Wettbewerb transparent darzulegen.
Davon sei die Branche noch weit entfernt. Aber die
Digitalisierung der bAV nimmt aktuell méchtig
Fahrt auf. Zunichst geht es vor allem darum, Biiro-
kratie abzubauen und Medienbriiche zu vermei-
den. Ist das in der Fliche erreicht, kime Deutsch-
land zumindest seinem erklérten Ziel einer bAV fiir
alle sozialversicherungspflichtig Beschiftigten ei-
nen grofden Schritt nidher.
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BetriebsschlieBungsversicherung

Besserer Schutz gefragt

Zum Arger zahlreicher Kunden lehnen Versicherer eine Deckung von

Schaden aus BetriebsschlieBungspolicen ab. Auch die Gerichte verneinten
bisher einen Anspruch. Weil keine rein privat organisierte Versicherung

Stefan Terliesner Kdin

ein, die Betriebsschlie-

Bungsversicherung ist

nicht tot. Die Coronakri-

se hat aber sichtbar ge-

macht, dass eine rein
privatwirtschaftlich organisierte Ver-
sicherungslosung im Pandemie-Leis-
tungsfall nicht funktioniert. Das ging
allerdings aus vielen Bedingungswer-
ken nicht deutlich hervor. Viele Un-
ternehmer, allen voran Gastronomen,
gingen bei diesen Versicherungen in
der Coronakrise leer aus.

In der Folge hat das Produkt als
Ganzes einen Imageschaden erlitten.
Den Arger der Gewerbekunden be-
kommen die Versicherungsvermittler
zu spliren. ,,Die Stimmung unter den
Maklern ist zum Teil immer noch an-
gespannt“, sagt Hans-Georg Jenssen,
geschiftsfiihrender Vorstand des Bun-
desverbands Deutscher Versiche-
rungsmakler (BDVM). Und weiter:
»Aktuell werden nur Policen mit Aus-
schluss der Krankheit Covid-19 ver-
mittelt.“ Die Unsicherheit im Markt ist
grofR. Gerichtsurteile bringen erst
langsam und bisher nur in Einzelfdl-
len Klarheit (siehe ,Warten auf die
ho6chste Instanz®).

Produkte iiberarbeiten
Sobald die Menschheit das Virus Sars-
CoV-2 im Griff hat, diirfte die Nachfra-
ge nach dem Schutz wieder anziehen.
Dann freilich wird in den Tarifbedin-
gungen jedes einzelnen Anbieters ei-
ne Leistung im Pandemiefall klipp
und klar ausgeschlossen sein. Aber
man weifd nie. Klauseln haben immer
ihre Tiicken. Um fiir die Zukunft
mehr Gewissheit zu schaffen, passen
aktuell zahlreiche Versicherer ihre
Bedingungen an.

»Selbstverstdndlich werden wir un-
sere Produkte iiberarbeiten, um auch
kiinftig einen umfassenden Versiche-
rungsschutz anbieten zu konnen®,
sagt ein Sprecher der Alten Leipziger
auf Anfrage. Noch aber sei man ,,mit-
ten in der Pandemie“. Es sei noch zu
friih, alle neuen Erkenntnisse und Er-
fahrungen in die Produktgestaltung
einfliefSen zu lassen.

Die Signal Iduna, um ein weiteres
Beispiel zu nennen, hat das Neuge-
schift fiir ihren BetriebsschlieRungs-
tarif geschlossen. ,,Ein neues Produkt
kommt voraussichtlich im Herbst auf
den Markt“, hief? es dort. Und die Al-
lianz teilte mit, dass man derzeit zwar
ebenfalls keinen Schutz im Fall von
BetriebsschlieRungsversicherungen
anbiete. ,,Die zahlreichen Riickmel-
dungen unserer Kunden und Ver-
triebspartner in dieser Krise zeigen
uns, dass der Bedarf weiterhin da ist.“
Die Sprecherin erginzt allerdings
auch: ,,Fest steht, dass wir als einzel-

mdglich ist, sollen jetzt Kapitalmarkt und Staat helfen.

nes Unternehmen auch in Zukunft
keinen Schutz vor grofflichigen
Schlieffungsanordnungen bei Pande-
mien bieten konnen.“

Die Deutsche Aktuarvereinigung
(DAV) hat die enormen Kosten exem-
plarisch fiir das Hotel- und Gaststit-
tengewerbe durchgerechnet. Die
Branche macht einen Jahresumsatz

von rund 90 Milliarden Euro. Bei ei-
ner kompletten SchlieRung wie im
Mirz und April miisse man einen
Schaden in Hohe von einer Milliarde
Euro pro Woche kalkulieren. Das
entspreche dem wochentlichen
Schadenaufkommen der gesamten
Schaden- und Unfallversicherung in
Deutschland; also dem, was die An-

bieter fiir alle versicherten Auto-,
Hausrat- und Wohngebdudeschiden
in einer Woche an ihre Kunden aus-
zahlen.

»Ein Lockdown fiihrt zu einem
100-Prozent-Schaden bei 100 Pro-
zent der Versicherungsnehmer®,
sagte DAV-Vorstand Rainer Fiirhaup-
ter gegeniiber dem Handelsblatt.

Warten auf die hochste Instanz

Mehrere Gerichte haben bereits Anspri-
che von Versicherten aus ihrer Betriebs-
schlieBungsversicherung verneint. Zu-
letzt traf das Oberlandesgericht Hamm
eine fUr die Klagerin unglinstige Ent-
scheidung (Aktenzeichen 20 W 21/20).
Demnach besteht keine Deckung gegen
Krankheiten oder Erreger wie Covid-19
beziehungsweise Sars-CoV-2, wenn
diese nicht ausdrlcklich vertraglich
benannt sind. Das war in den Tarifbe-
dingungen der Police nicht der Fall.

Die Inhaberin einer Gaststatte hatte fast
27.000 Euro von der Versicherung ge-
fordert. Zuvor hatte bereits das Landge-
richt Essen den Antrag zurlickgewiesen
(Aktenzeichen 18 O 150/20).

Die Kanzlei Johnke & Reichow, die Ver-
sicherte gegen Versicherungsgesell-
schaften berat und vertritt, weist darauf
hin, ,dass es sich nur um eine Entschei-
dung bezlglich der diesem Verfahren
zugrunde liegenden Versicherungsbe-
dingungen handelt”. Eine gerichtliche
Entscheidung kénne in anderen Fallen
anders aussehen. Solange keine héchst-
richterliche Entscheidung vorliegt, sind
die Gerichte nicht an eine Entscheidung
gebunden. Einige Versicherer haben in
ihren Bedingungswerken keine ab-
schlieBende Auflistung der versicherten
Krankheiten und Krankheitserreger,
sondern zum Beispiel einen Verweis
auf das Infektionsschutzgesetz.

,Wiirden wir das in den Beitrag ein-
kalkulieren, wiirde dies grob gerech-
net zum zehnfachen Preis in der Be-
triebsschliefungsversicherung fiih-
ren. Dies wiirde kein Mensch mehr
kaufen.“ Wie immer eine Gesamtlo-
sung aussehen konnte - sie miisse
bezahlbar bleiben.

Genau daran bastelt die Branche
gerade. Eine Arbeitsgruppe beim Ge-
samtverband der Deutschen Versi-
cherungswirtschaft (GDV) unter Lei-
tung von Jorg Asmussen, seit April
Mitglied der GDV-Geschiftsfiihrung
und zuvor im Direktorium der Euro-
pdischen Zentralbank und Staatsse-
kretdr im Bundesfinanzministerium,
hat im Juni ein erstes Konzept vorge-
stellt. Im Kern geht es dabei um die
Installation eines privat-6ffentlichen
Pandemieschutzes.

Fiir eine Deckung der Risiken sol-
len die Erst- und Riickversicherer, ein
mit privatem Kapital befiillter Pande-
miefonds und letztlich der Staat sor-
gen. Neu ist die Einbeziehung des Ka-
pitalmarkts. Im bisher einzigen pri-
vat-staatlich organisierten Deckungs-
konzept zu Terrorrisiken, fiir das im
Jahr 2002 - kurz nach den Anschli-
gen auf das World Trade Center - der
Gemeinschaftsversicherer Extremus
gegriindet wurde, ist ein Kapital-
marktfonds nicht vorgesehen.

Dem Vorschlag des GDV zufolge
bieten sich zwei Varianten an. Mo-
dell A sieht eine Kapitalsammelstelle
vor, die {iber die Jahre mit pauscha-
lierten Abgaben einen Kapitalstock
aufbaut und bei einer Infektionswel-
le pauschalierte Leistungen auszahlt,
bis die Reserven erschopft sind.

Staat und Kapitalmarkt wiirden via
Pandemieanleihen mithelfen, den
Topf zu befiillen. Modell B ist ein
starker risikoorientiertes, also von
der Wahrscheinlichkeit eines Scha-
deneintritts geprégtes System. Jedes
Unternehmen bestimmt selbst, wel-
che Leistungen es im Infektionsfall
erhalten mochte.

Hierfiir zahlt es einen Beitrag an
die Kapitalsammelstelle, der sich an
einer sogenannten Wiederkehrperi-
ode orientiert, die beim Aufbau des
Systems festzulegen wire. Kehrt eine
Pandemie nur alle 100 Jahre wieder,
blieben die Beitragszahlungen noch
im Rahmen. Zwischen der Spani-
schen Grippe und der Corona-Pande-
mie liegen genau 100 Jahre. Kommt
die weltweite Seuche friiher, wiirde
der Staat die Leistungen auffiillen.
Zudem sieht auch dieses Modell das
Anzapfen des Kapitalmarkts via Pan-
demieanleihen vor.

Pandemieanleihen gehoren zur Ka-
tegorie der Katastrophenanleihen.
Mit ihrer Hilfe {ibertrigt ein Emittent,
also ein Erst- oder Riickversicherer,
das Risiko eines finanziellen Scha-
dens aus einer Naturkatastrophe auf
den Kéufer der Anleihe. In den USA
kommen solche Papiere zur Deckung
von Risiken aus Erdbeben oder Wir-
belstiirmen zum Einsatz. Die Zah-
lungsverpflichtungen des Emittenten
sind an die Wahrscheinlichkeit des
Eintritts der Katastrophe gebunden.
Deshalb hingt die Akzeptanz solcher
Papiere bei den Investoren von den
Konditionen ab, insbesondere der Ri-
sikoverteilung zwischen dem Emit-
tenten und dem Investor.

Viele offene Fragen

Die Aktuare des DAV sehen hier noch
viele offene Fragen. Vor allem sei un-
geklart, wann der Investor dem Emit-
tenten den Nennwert der Anleihe
ganz oder teilweise auszahlen muss.
Die Hohe der Auszahlung entspricht
dem Kapitalverlust des Investors. Der
GDV schligt als Ausléser die Erkla-
rung des Pandemiefalls durch die
Weltgesundheitsorganisation WHO
oder eine von Bundesregierung und
Robert Koch-Institut verhdngte Mas-
senquarantine vor. Die Aktuare hal-
ten das fiir keinen guten Ausloser. Sie
plddieren fiir Fakten, etwa die Zahl
der Infizierten pro 100.000 Einwoh-
ner kombiniert mit der Zahl der To-
desfille. Allerdings zeigt die aktuelle
Corona-Pandemie, wie schwierig es
ist, verldssliche Daten zu erheben.
Fiir jede Unsicherheit verlangen In-
vestoren eine zusitzliche Primie in
Form hoherer Renditen.

Die ersten Versicherer beschifti-
gen sich bereits mit Pandemieanlei-
hen. Interesse von Investoren ist of-
fenbar vorhanden. ,,Wir haben An-
fragen bekommen®, wird Henning
Ludolphs, Experte fiir Katastro-
phenanleihen bei Hannover Riick,
in der ,,Borsen-Zeitung“ zitiert. Er
glaubt, dass Investoren, die heute
schon Ubersterblichkeitsrisiken zur
Absicherung von Lebensversiche-
rern vor Extremsituationen zeich-
nen, auch aufgeschlossen fiir Pande-
mieanleihen wiren. ,,Man muss ein-
fach den Versuch starten und die
Reaktion der Investoren testen.”
Aber erst miisse die Coronakrise
vorbei sein. Ludolphs halte es
grundsatzlich fiir moglich, genug Ka-
pital einzusammeln, um Teil der Lo6-
sung einer Pandemieabsicherung zu
sein, berichtet die Zeitung. Gegen-
liber der Finanzberater Edition des
Handelsblatts wollte sich Hannover
Riick nicht dufdern.
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Fiir Versicherungsvermittler sind
die Uberlegungen allein deshalb inte-
ressant, weil es um ihr Geschift geht.
Eine rein private Betriebsschlieffungs-
versicherung auch fiir den Pandemie-
fall bietet der Markt nicht an. Also
muss der Staat einspringen. Wenn er
aber alles allein stemmt und organi-
siert, ,,dann sind wir drauflen“, be-
fiirchtet BDVM-Vorstand Jenssen mit
Blick auf seine Verbandsmitglieder, al-
so Versicherungsmakler.

Aktuell gelte es, vergleichbare Ten-
denzen im Bereich der Altersvorsorge
abzuwenden. Bekanntlich kursieren
seit Monaten Uberlegungen fiir einen
Staatsfonds zur Sicherung der Rente
der Deutschen nach schwedischem
Vorbild. Dann gébe es fiir Vermittler
weniger zu tun. Auch deshalb be-
griifdt Jenssen den Vorschlag des GDV
fiir eine privat-offentliche Pandemie-
versicherung. So ein Produkt kime
wohl nicht ohne Beratung und Ver-
mittlung aus.

Gemeinsame Lésung

Mitte August veroffentlichte der
BDVM daher gemeinsam mit dem
Gesamtverband der versicherungs-
nehmenden Wirtschaft (GVNW) ein
Positionspapier. Zur Sicherung der
Zukunftsfahigkeit der deutschen
Wirtschaft ist eine Pandemieabsiche-
rung unter Beteiligung der Versiche-
rungswirtschaft und des Staates er-
forderlich, fordern die Verbinde. Die
beiden Interessengruppen wollen
verhindern, dass die deutsche Wirt-
schaft im Pandemiefall ,,allein von
staatlichen Zuwendungen abhingig
ist“. Das Instrument der Betriebs-
schliefungsversicherung tauge hier-
fiir nur in eingeschranktem Maf3e.

Dem Papier zufolge sollte die Pan-
demieabsicherung eine freiwillige
Losung sein. Eines Abschlusszwangs
bediirfe es nicht. Druck bauen die
Autoren dann aber doch auf. Denn
gleichzeitig betonen sie: ,,Es muss je-
doch jedem Unternehmen klar sein,
dass zur guten Unternehmensfiih-
rung und zur Risikovorsorge eine
Beschiftigung mit dem Abschluss ei-
ner solchen Pandemieabsicherung
selbstverstdndlich sein sollte.“

Ein unterlassener Abschluss diirfe
nicht dazu fithren, dass im Pandemie-
fall eine uneingeschrénkte Hilfe des
Staates zur Verfiigung stehen wiirde.
,»Es miissten Anreize geschaffen wer-
den, welche die moglichen Betroffe-
nen motivieren, in eine solche ,,Pan-
demievorsorge“ zu investieren.

Risikopramie senken

Durch eine Beteiligung des Staates an
der Finanzierung der Pandemieabsi-
cherung konnten die Risikopramien
»in einem fiir die Betroffenen vertret-
baren finanziellen Rahmen gehalten
werden“. Und schlieflich sollte inner-
halb der EU eine europdische Losung
angestrebt werden. Dies sei aufgrund
der Verflechtung der deutschen Wirt-
schaft mit den europdischen Nach-
barn erforderlich.

Jedenfalls haben die Corona-Pan-
demie und die zu ihrer Bekdmpfung
behordlich angeordneten Mafinah-
men die Grenzen von privaten Be-
triebsschlieffungsversicherungen
aufgezeigt. Ohne das Kapital interna-
tionaler Investoren und ohne staatli-
che Riickendeckung lésst sich kein
Pandemieschutz fiir Unternehmen
organisieren. Bis eine privat-6ffentli-
che Absicherung Realitit wird, ver-
gehen mindestens noch ein bis zwei
Jahre. Aber hoffentlich kommt die
nichste globale Seuche erst wieder
in hundert Jahren.
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Mehrfamilienhaus:
Das Interesse an
Eigentumswoh-
nungen ist groB.

Ulrich Lohrer MUnchen

ie Zukunft gehort den un-

abhédngigen Immobilien-

beratern®, prognostizier-

te Klaus Fleischer vor

fiinf Jahren. Der Profes-
sor fiir Betriebswirtschaft an der
Hochschule fiir angewandte Wissen-
schaft in Miinchen gab diese Einschit-
zung in seinem Beitrag ,Wandel der
Vertriebswege - Siegeszug unabhangi-
ger Vermittler in der Fachzeitschrift
~Absatzwirtschaft“ ab. Heute wird be-
reits mehr als ein Drittel neuer Wohn-
immobilienkredite {iber unabhingige
Marktpldtze wie Europace und Inter-
hyp vermittelt.

Die B2B-Portale bringen Kreditge-
ber und -vermittler oder direkt Kredit-
geber mit Kreditnehmer zusammen.
Innerhalb des wachsenden Geschifts
mit Immobiliendarlehen weisen die
iiber private Vermittler mit den Porta-
len vermittelten Kredite iiberpropor-
tionale Wachstumsraten auf. ,,Banken
stiitzen sich nicht nur auf den eigenen
Vertrieb, sondern als zweitwichtigste
Vertriebsschiene gehen sie Koopera-
tionen mit grofden Hypothekenbro-
kern bis hin zu kleineren Einzelver-
mittlern ein“, erldutert Fleischer.

Unter den freien Finanzdienstleis-
tern ist die Bereitschaft hoch, Kredite
zu vermitteln. Laut der Umfrage AfW-
Vermittlerbarometer des Bundesver-
bands Finanzdienstleistungen gab
bereits 2018 jeder zweite befragte Ver-
mittler an, die fiir die Kreditvermitt-
lung erforderliche Erlaubnis (§ 34 i
GewO) beantragen zu wollen. Lingst
konnen sich die Hausbanken nicht
mehr darauf verlassen, dass Kunden
mit Gehaltskonto bei ihnen auch den

Immobilienfinanzierung

Lukratives Geschaft
fur Vermittler

Trotz der Coronakrise sind Wohnimmobilien vielerorts weiter stark
begehrt. Immer mehr Finanzdienstleister beraten ihre Kunden zu den
Finanzierungen und vermitteln Kredite. Ein starker Treiber des

Baugeldbooms sind die Kreditplattformen fur Vermittler.

Kauf ihrer Immobilie {iber sie finan-
zieren. Internet-Kreditplattformen
und -vermittler sorgten fiir mehr
Transparenz und Wettbewerb.

Mit Berechnungstools kénnen Ver-
braucher unabhingig von ihrer
Hausbank Finanzierungsvarianten
durchspielen und das fiir sie giins-
tigste Darlehen herausfiltern. Die
Niedrigzinspolitik der Europdischen
Zentralbank (EZB) beschleunigte ge-
meinsam mit dem hérteren Wettbe-
werb den Margenverfall, auf den vie-
le Banken mit dem Abbau ihres teu-
ren Zweigstellennetzes und der
Forcierung des Online-Bankings rea-
gierten. Gab es laut DB Research
2007 noch rund 40.000 Bankfilia-

len, so waren es 2018 gerade noch
28.000. Im Hypothekengeschift ver-
loren sie so Kunden an Kreditgeber,
die ihre Filialen behielten, oder an
freie Finanzdienstleister vor Ort.
Denn viele Verbraucher informie-
ren sich zwar im Internet, wiinschen
aber beim Immobilienerwerb einen
personlichen Finanzierungsberater.
Nach einer Studie der Wirtschaftsprii-
fungs- und Beratungsgesellschaft PwC
konnten zuletzt Genossenschaftsban-
ken mit dichtem Filialnetz Marktantei-
le hinzugewinnen. Auch andere Ban-
ken und die Internet-Plattformen set-
zen verstirkt auf den ROPO-Effekt -
Research online, Purchase offline, auf
Deutsch: Vergleich per Internet, Ver-

Laut der Studie ,,Der groBe Baufi-
Boom* der Wirtschaftspriifungs-
gesellschaft PwC erhohte sich das
Volumen der Immobiliendarlehen
2019 in Deutschland um 5,7 Prozent
auf 1,3 Billionen Euro - der héchste
Zuwachs seit 2009. Gewinner des
Booms sind die mit Filialen vor Ort
gut vertretenen Volks- und Raiffeisen-
banken. Seit 2015 konnten sie ihren
Marktanteil von 23 Prozent auf 25
Prozent ausbauen. Auch die Bauspar-
kassen konnten hinzugewinnen.

MarktfUhrer sind aber weiterhin mit 31
Prozent Anteil die Sparkassen, gefolgt
von privaten Banken mit 27 Prozent.

Der grof3e Baufinanzierungsboom

Die sonstigen Kreditgeber verloren
und nehmen im Baufi-Geschéaft einen
Anteil von funf Prozent ein. Aufgrund
der Niedrigzinspolitik gab es auch
Veranderungen bei den nachgefrag-
ten Darlehen. So erhdhte sich die
Tilgung und auch die durchschnittli-
che Zinsbindungsdauer von etwa
acht Jahre (2009) auf elf Jahre
(2020). Wurden laut Europace 2010
zwei Drittel aller Darlehen noch mit
einer Zinsbindung von zehn Jahren
abgeschlossen, so liegt nun der Anteil
von Vertragen mit ldngeren Bindungs-
fristen von 15 Jahren bei 30 Prozent
und von Fristen bis zu 35 Jahren bei
21 Prozent.
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kauf vor Ort. So haben Interhyp und
Dr. Klein in den Grof3stddten ein Netz-
werk eigener Beratungsstellen ge-
schaffen, nutzen aber auch - wie viele
Banken - zunehmend externe Ver-
mittler und Berater.

Dabei wachsen die tiber die digita-
len Marktplitze vermittelten Darle-
hensvolumen seit 2010 mit durch-
schnittlich 16 Prozent pro Jahr rasant.
2014 lag laut der Kreditnehmerstatis-
tik der Deutschen Bundesbank der
Anteil des iiber Kreditplattformen
vermittelten Neukreditgeschifts in
Deutschland bei 14 Prozent. Bis Ende
2018 hat sich ihr Anteil mit 33 Pro-
zent mehr als verdoppelt.

Marktfiihrer ist Europace mit 18
Prozent, gefolgt von Interhyp mit
zehn Prozent. Europace ist ein Unter-
nehmen der Berliner Hypoport, zu
der auch Dr. Klein, Qualitypool, Fin-
mas und Genopace gehoren und die
zusammen mit der Deutschen Bank
Anteile an Starpool halten. ,Der
Marktplatz Europace tritt zwar direkt
als Vertragspartner fiir Groffkunden
wie Check24 in Erscheinung. Europa-
ce wird aber auch iiber die Hypoport-
Unternehmen wie Qualitypool und
Starpool fiir einzelne Vermittler und
freie Finanzdienstleister und iiber Ge-
nopace fiir genossenschaftliche Kre-
ditinstitute und tiber Finmas fiir Spar-
kassen als Marktplatz eingesetzt“, er-
lautert Stefan Miinter, Vorstand von
Europace AG, Berlin.

Auch Interhyp verfiigt mit Prohyp
iiber ein Unternehmen fiir die freien
Kreditvermittler. Fiir die Plattformen
sind sie interessante Kooperations-
partner, da sich mit der Beratung vor

Ort die Wahrscheinlichkeit des Ab-
schlusses deutlich erhoht. Zum 1. Juli
2020 waren laut der Statistik des
DIHK immerhin 53.746 Immobiliar-
darlehensvermittler mit Erlaubnis
nach § 34i der Gewerbeordnung im
Vermittlerregister eingetragen.

Immer mehr Finanzdienstleister
wollen am Immobilienboom teilha-
ben und vermitteln fiir ihre Kunden
Darlehen. Die Anmeldung der Ver-
mittler in den Plattformen erfolgt
einfach per Internet und gegen Nach-
weis ihrer Erlaubnis zur Vermittlung
von Immobiliendarlehen (§ 34i Ge-
wO), Schufa- Auskunft, Nachweis ei-
ner Vermogensschadenshaftpflicht-
versicherung und polizeiliches Fiih-
rungszeugnis.

Die digitalen Marktplétze bieten fiir
freie Finanzberater mehrere Vorteile:
Uber die Kreditvermittlungsprovisio-
nen und die zusitzlichen Kundenkon-
takte der Leads erzielen sie zusitzli-
che Einnahmen, konnen bedarfsge-
rechte und giinstige Angebote fiir ihre
Kunden erstellen. Die Hohe der Provi-
sion ist dabei nach dem pro Jahr ver-
mittelten Kreditvolumen gestaffelt.

,Wir bieten in Abhéngigkeit von der
jeweiligen Bank die vier Provisions-
modelle Classic, Premium, Premi-
um Plus und Professional mit einem
Prozent, 2,15 Prozent, 2,25 Prozent
und 2,55 Prozent Maximalprovision
pro Fall an“, sagt André Lichner, Ge-
schiftsfiihrer des Interhyp-Unterneh-
mens Prohyp.

Das jeweilige Modell und die Provi-
sionshohe richten sich im Wesentli-
chen nach dem insgesamt vermittel-
ten Baufinanzierungsvolumen, dessen
Stufen eine Million Euro (Premium),
drei Millionen Euro (Premium Plus)
und fiinf Millionen Euro (Professional)
Finanzierungsvolumen seien.

Provision variabel

Auch bei der Hypoport-Tochter Quali-
typool ist die maximal erzielbare Pro-
vision nach dem jéhrlich vermittelten
Kreditvolumen gestaffelt. So fallen bei
einem abgeschlossenen Baufinanzie-
rungsvolumen von weniger als 1,5 Mil-
lionen Euro pro Jahr zwei Prozent,
von 1,5 Millionen Euro bis drei Millio-
nen Euro 2,5 Prozent und bei mehr
als drei Millionen Euro Baufinanzie-
rungsvolumen pro Jahr 2,75 Prozent
an Provision an. ,,Die meisten unserer
Kooperationspartner vermitteln ein
Geschift in einem Jahreskreditvolu-
men von fiinf bis 20 Millionen Euro*,
erlautert Jorg Haffner, Geschéftsfiihrer
Qualitypool in Liibeck.

Das vermittelte Immobiliendarle-
hen liegt im Durchschnitt bei rund
270.000 Euro, bei Anschlussfinanzie-
rungen bei rund 160.000 Euro. ,,Ein-
zelvermittler, die ausschlieRlich von
der Immobilienkreditvermittlung gut
leben wollen, sollten daher - um Bii-
rokosten und mogliche Personalkos-
ten abdecken zu kénnen - etwa zehn
Millionen Euro an Immobiliendarle-
hen pro Jahr vermitteln“, so Haffner.

Die Vermittler nutzen die Systeme
sehr unterschiedlich, abhidngig auch
davon, welchen Stellenwert das Baufi-
nanzierungsgeschéft fiir sie hat. So gibt
es die Allrounder, fiir die das Darle-
hensgeschiift ein eher geringes Volu-
men ausmacht. ,,Sie greifen daher sehr
oft auf Beratung und Unterstiitzung
von Interhyp zurtiick, miissen daher
aber einen grofReren Anteil der Provisi-
on mit uns teilen“, erlautert Lichner. Es
gibt aber auch professionelle Vermitt-
ler, die sich rein auf das Baufinanzie-
rungsgeschift fokussieren. ,,In Einzel-
fillen konnen diese Profis pro Jahr bis
zu 50 Millionen Euro Kreditvolumen
vermitteln und erhalten dafiir auch die
hochsten Anteile an der Provision“, so
der Prohyp-Geschiftsfiihrer.

Durch das breite Angebotsspek-
trum der Plattformen kénnen die Ver-
mittler an ihre Kunden oft sehr gute
Konditionen weitergeben und auch
unter schwierigen Voraussetzungen
noch Finanzierungen offerieren. Pro-
hyp und Qualitypool arbeiten mit
rund 400 Kreditgebern zusammen.
Vor allem verbessert die Geschwindig-
keit der Prozesse bei der Kreditverga-
be die Wahrscheinlichkeit des Ge-
schiftsabschlusses.

So entscheidet in Ballungsraumen
oft die erste Kreditzusage, wer eine
begehrte Immobilie erhilt. ,,Durch
die Optimierung unserer digitalen

Prozesse konnten wir die Bearbei-
tungszeit in den vergangenen Jahren
um rund 25 Prozent verkiirzen. Lag
die Bearbeitungszeit friiher bei
durchschnittlich acht Tagen, sind es
jetzt nur noch sechs Tage - und je
nach Bank mitunter noch weniger®,
sagt Lichner.

,Wichtige Vorteile sind Qualitétssi-
cherung, Professionalisierung und
die Erleichterung der Arbeitsab-
laufe“, betont Haffner. So konnten
viele Selbststindige die Abwicklung
mit mehreren Kreditgebern sowie ein
an laufende Regulierungen angepass-
tes Know-how kaum allein vorhalten.

»IN DER KRISE GILT ES
FRUHZEITIG UND FLEXIBEL
ZU AGIEREN. «

DR. JAN EHRHARDT
Fondsmanager und Vorstand
DJE Kapital AG
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Eine Hilfe bietet zudem das zum Teil
kostenfreie, zum Teil gebiihrenpflich-
tige Schulungsangebot. Uber Online-
Trainings werden zum Beispiel Schu-
lungen zur Anwendung des Systems
oder Seminare um die Baufinanzie-
rungsberatung oder zur Kreditwiir-
digkeitspriifung angeboten. ,,Wir bie-
ten aber auch Schulungen zur Ver-
besserung der Arbeitsweise oder zur
Vorbereitung auf die Sachkundeprii-
fung nach § 34i GewO an“, so Pro-
hyp-Chef Lichner. Mit der erfolgrei-
chen Sachkundepriifung wire dann
auch die erste Voraussetzung zur
Kreditvermittlung erfiillt.

Wenn es turbulent wird an den Markten, trennt sich die Spreu vom Weizen.

Der DJE - Zins & Dividende kann dank seiner Flexibilitat sein Aktienengagement auf ein Minimum
beschranken und daflr in Anleihen investieren, die Zinsertrage bieten, oder die Cash-Quote erhdhen.

Und dank seines aktiven Managements setzt er auf Branchen und Unternehmen,
die auch in Krisen Gewinne erzielen kédnnen.

Sein Ziel: Kapital zu erhalten und Mehrwert zu schaffen - in méglichst

jeder Marktphase.

Erfahren Sie mehr unter www.dje.de/zins-und-dividende

DJE,

Anzeige

Alle veroffentlichten Angaben dienen ausschlieBlich Ihrer Information und stellen keine Anlageberatung oder sonstige Empfehlung dar. Aktienkurse konnen markt-, wahrungs- und einzelwertbedingt relativ stark schwanken. Auszeichnungen,
Ratings uno Rankings sind keine Kauf- oder Verkaufsempfehlungen. Frithere Wertentwicklungen sind kein verlasslicher Indikator fiir die kinftige Wertentwicklung. Weitere Informationen zu Chancen und Risiken finden Sie auf der Webseite
www.dje.de. Der Verkaufsprospekt und weitere [nformationen sind in deutscher Sprache kostenlos bei der DJE Investment S.A. oder unter www.dje.de erhéltlich. Verwaltungsgesellschaft der Fonds ist die DJE Investment S.A. Vertriebsstelle

ist die DJE Kapital AG
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Wichtige Urtelle
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_ far héhere Prémien nennen.

Totalverlustrisiko war
nicht zu erkennen

Das Urteil: Mit Beschluss vom 24.
Juni 2020 hat das Oberlandesge-
richt Oldenburg die Klage gegen ei-
nen Vermittler von Schiffscontai-
nern des Finanzdienstleisters P&R
abgewiesen (Aktenzeichen 8 U
295/19). Thm konne kein Fehler zur
Last gelegt werden, da ein aufkla-
rungspflichtiges Totalverlustrisiko
nicht zu erkennen sei.

Der Fall: Die Insolvenz mehrerer
Leasing- und Vertriebsfirmen der
Container-Investmentfirma P&R aus
Griinwald bei Miinchen 2018 mit
rund 54.000 betroffenen Anlegern
gilt als einer der grofiten Anleger-
skandale der Bundesrepublik. Ein
Anleger versuchte, seinen Vermitt-
ler haftbar zu machen, da er ihn
nicht {iber das Risiko eines mogli-
chen Totalverlusts seiner Investition
bei P&R-Container aufgeklirt habe.
Die erstinstanzliche Klage gegen
den Vermittler verlor der Anleger
bereits vor dem Oldenburger Land-
gericht (Aktenzeichen 3 O 3953/18).
Es hatte beziiglich der P&R-Investiti-
on des Kldgers entschieden, dass
sein Risiko, die gesamte Einlage zu
verlieren, auf Basis des Modells in

den Unterlagen, gering sei. Denn
der Investition stiinde ein Sachwert
gegeniiber, der einen gewissen Wert
behalte und gegen Verlust, Dieb-
stahl und Beschéddigung versichert
sei. Die Pflicht des Vermittlers, auf
ein Totalverlustrisiko hinzuweisen,
habe daher gar nicht bestanden
und konne folglich nicht verletzt
worden sein. Das Oberlandesgericht
Oldenburg bestétigte nun dieses Ur-
teil. Dariiber hinaus stellte es fest,
dass der beklagte Vermittler auch
nicht verpflichtet war zu priifen,
wie sich der Ubergang des Eigen-
tums an den Containern hitte voll-
ziehen sollen. Es sei allein entschei-
dend gewesen, dass ,,nach dem An-
lagekonzept eine Ubereignung der
Container stattfinden sollte und kei-
ne Anhaltspunkte dafiir vorlagen,
die dagegen sprachen®.

Tipp: Fiir Vermittler ist dieses
grundlegende OLG-Urteil hilfreich,
da der pauschale Vorwurf, dass sie
ihren Pflichten nicht nachgekom-
men seien, nach der differenzier-
ten Urteils- und Beschlussbegriin-
dung sich nicht mehr so leicht er-
heben lidsst.
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Krankenvollversicherung

Hdhere Pramie
unzureichend begrindet

Das Urteil: Weil die Barmenia fiir
die Beitragserhéhung ihres Kran-
kenvolltarifs VC3P im Schreiben an
ihre Kunden nicht die maf3gebli-
chen Griinde fiir die héhere Primie
genannt hatte, muss sie nach einem
Urteil des Landgerichts Frankfurt
(Aktenzeichen 2-23 0 198/19) an den
klagenden Versicherten einen Teil
der Beitrige zuriickzahlen.

Der Fall: Die Barmenia hatte von
ihren Versicherten des Tarifs VC3P -
Krankenhaus-Mehrbett ohne Wahl-
arzt - 2016 und 2018 die Beitrége
angehoben. Ein Versicherter, der
monatlich bis zu 200 Euro mehr
zahlen musste, legte wegen unzu-
reichender Begriindung in dem
Schreiben Klage ein und forderte
die Erstattung von Beitrdgen zuziig-
lich einer pauschalen Nutzungsent-
schidigung in Hohe von fiinf Pro-
zentpunkten iiber dem Basiszins-
satz. Das Gericht stimmte der Klage
teilweise zu. Da die Barmenia nur in
der letzten Mitteilung zur Primien-

Private Rentenversicherung

anpassung im Jahr 2019 konkret die
fiir die Beitragserh6hungen maf3-
geblichen Griinde benannt hat, so
dass sie fiir einen Laien und durch-
schnittlichen Versicherungsnehmer
verstdndlich und nachvollziehbar
sind, und ein Teil der Forderung
verjahrt war, wurde nicht der volle
Erhohungsbetrag riickerstattet. Ins-
gesamt musste die Barmenia aber
rund 10.000 Euro an den Versicher-
ten zuriickzahlen.

Tipp: Wie bereits im Fall der Axa
wurde nun auch die Barmenia vor
Gericht wegen unzureichender Be-
griindung von Beitragserh6hungen
zur teilweisen Riickzahlung verur-
teilt. Laut der Kanzlei, die das Urteil
erstritt, haben auch zahlreiche ande-
re private Krankenversicherer die
Formalien nicht korrekt eingehalten.
Versicherungsberater sollten betrof-
fene Kunden auf die Moglichkeit der
rechtlichen Priifung der formalen
Voraussetzungen einer Beitragserho-
hung hinweisen.

Ohne Schadensnachweis
keine Makler-Haftung

Das Urteil: Eine Versicherte be-
hauptete, eine von ihrem Versiche-
rungsmakler empfohlene Renten-
versicherung sei fiir sie ungeeignet
gewesen. Das Oberlandesgericht
Hamm wies die Klage ab, da die Kla-
gerin den Schaden nicht detailliert
nachweisen konnte (Aktenzeichen
1220 U 70/19).

Der Fall: Nachdem ein Makler eine
Kundin im Beratungsgesprach zu ih-
rer Lebenssituation und ihren Pla-
nen fiir die Zukunft befrag hatte,
empfahl er ihr eine private Renten-
versicherung. Er hatte die Beratung
nicht dokumentiert. Nach dem Ab-
schluss zahlte die Versicherte einen
Einmalbeitrag sowie mehrere Mo-
natsprdmien. Dann machte sie aber
Anspriiche gegen den Makler gel-
tend. Sie begriindete dies damit,
dass er es unterlassen habe, sie in
der Beratung auf die Mdoglichkeiten
einer betrieblichen Altersvorsorge
(bAV) hinzuweisen. Diese sei ihrer
Ansicht nach fiir sie geeigneter ge-
wesen. Sie verlangte vom Makler die
Riickzahlung der geleisteten Beitra-
ge als Schadensersatz. Das erst-
instanzliche Landgericht wies die

Klage ab, das Oberlandesgericht
Hamm wies die Berufung zuriick.
Die Begriindung der Richter: Die
Kldgerin habe den Schaden nicht
hinreichend im Detail dargelegt.
Waire die bAV tatsdchlich fiir sie ge-
eigneter gewesen, dann hitte sie
zwar bei ordnungsgemifler Bera-
tung wohl eine solche abgeschlos-
sen. Sie konnte dann aber nur ver-
langen, so gestellt zu werden, wie
sie beim Abschluss einer bAV ge-
standen hitte. Da sie aber nicht dar-
legen konnte, wie sich ihr Vermoégen
mit der betrieblichen Altersvorsorge
entwickelt hétte, sei ein Schaden
nicht nachvollziehbar.

Tipp: Ein pauschaler Vorwurf, ein
vermitteltes Produkt sei ungeeig-
net, ist nicht ausreichend, um eine
Haftung des Maklers zu begriinden.
Kliger, die die Vorteile eines Alter-
nativprodukts darstellen und bele-
gen, konnen dagegen Vermittler
vor Gericht verpflichten, eine ord-
nungsgemdfle Aufklirung nachzu-
weisen. Da dies ohne Beratungsdo-
kumentation oft kaum moglich ist,
empfiehlt sich diese immer in aus-
fiihrlicher Form.

Mehr Zeit
fur den
Kunden:

ANZEIGE

Wie Vermogensberater von einem

individuellen Bildungsumfeld profitieren.

Verscharfte Regulierungen, geringe Ent-
wicklungsmaoglichkeiten und die Schwie-
rigkeit, sich als Einzelkampfer in einer he-
rausfordernden Branche zu behaupten -
sich dabei auf das Wesentliche, namlich
seine Kundengesprache, zu konzentrie-
ren, ist eine echte Herausforderung! Viele
Vermittler wollen ihrer Branche treu blei-
ben, sehnen sich aber gleichzeitig nach
administrativer Entlastung und besseren
Weiterbildungsmaoglichkeiten. Vielfaltige
Unterstltzung und ein breites Bildungs-
angebot finden sie bei der Deutschen Ver-
maogensberatung!

Denn fur Deutschlands grof3ten eigen-
standigen Finanzvertrieb hat dasThema
Weiterbildung hoéchste Prioritat — jahrlich
investiert das Familienunternehmen tber
80 Millionen Euro in ein umfangreiches
Bildungspaket aus Webinaren, Workshops
und Schulungsreisen. ,Unser Anspruch
ist ein hochwertiges Bildungsangebot,
das alle Vermogensberater bei ihren indi-
viduellen Kenntnissen abholt — mit dem
Ziel der bestmaoglichen Qualifikation fur
unsere Kunden’ begriindet Dr. Dirk Reif-
fenrath, Mitglied des Vorstands und zu-
standig fur die Aus- und Weiterbildung,
das aul3ergewohnliche Engagement fur
die fachliche und personliche Bildung.

Weiterbildung aus einer Hand

Die Suche nach dem passenden Seminar,
die notwendigen Zertifikate und die Orga-
nisation rundherum — um das alles kiim-
mert sich die DVAG-Akademie, der unter-
nehmenseigene Bildungstrager der Deut-
schen Vermdgensberatung. Ob Work-
shops in einem der elf eigenen Berufs-
bildungszentren oder Webinare: In der

DVAG-Akademie werden die Bildungs-
mallnahmen flir Vermdgensberater aus
einer Hand entwickelt, geplant und be-
treut. Dieser Rundumservice bietet nicht
nur Zeitersparnis, sondern auch rechtliche
Sicherheit, denn alle Lehrinhalte werden
durch die Akademie gepruft.

Lebenslang lernen

Neue Vertriebstechnologien, wichtige Ge-
setzesdnderungen und Produkterweite-
rungen — wer als Vermogensberater arbei-
tet, lernt stetig dazu. Neben den fachli-
chen Kenntnissen, beispielsweise zu Pro-
dukten oder der aktuellen Gesetzeslage,
fokussiert sich die Deutsche Vermogens-
beratung bei ihren Weiterbildungsmal3-
nahmen auch auf die personliche Entwick-
lung ihrer Berater. ,,Zuhdren, Kunden be-
raten, sich auf individuelle BedUirfnisse
einlassen: Wir fordern gezielt auch diese
Kernkompetenzen eines Vermogensbera-
ters. Mit Blick auf die Digitalisierung wird
soziale Kompetenz immer bedeutsamer?
so Reiffenrath.

Es gibt zahlreiche Wege zum Beruf des
Vermogensberaters. Abgestimmt auf die
vielfaltigen Zielgruppen werden viele Wei-
terbildungsangebote individuell an die
jeweiligen Vorkenntnisse und die Aus-
gangssituation angepasst. So kdnnen ein-
zelne Module wahlweise als Prasenzwork-
shops, aber eben auch zeitlich flexibel als
E-Learning absolviert werden. Diese um-
fangreiche Unterstitzung bietet jedem
Vermaogensberater nicht nur die Chance,
die notwendigen Qualifikationen zu erlan-
gen, sondern auch, sich kontinuierlich zu
verbessern und die eigenen Kenntnisse
regelmaldig zu vertiefen.

Lebenslanges Lernen
ist wichtig und der
Beruf des Vermogens-
beraters erfordert eine
permanente Weiter-
bildung, egal mit
welcher Ausbildung
oder welchem Vorberuf.

e

Dr. Dirk Reiffenrath, Mitglied des Vor-
stands und zustandig fur die Aus- und
Weiterbildung

Informieren Sie sich jetzt unter
WWW.DVAG-KARRIERE.DE

oder bei einem Vermoégensberater
in lhrer Nahe.

Deutsche
Vermogensberatung
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Stefan Terliesner KoIn

as Coronavirus katapultiert die Wirt-
schaft endgiiltig ins digitale Zeitalter.
Wer sich nicht anpasst, bleibt auf der
Strecke. Kurz nachdem der Onlinever-
sandhdndler Amazon eine Verdoppe-
lung seines Quartalsgewinns auf 5,2 Milliarden Dol-
lar meldete, kiindigte Peter Altmaier ein Hilfspaket
fiir den deutschen Einzelhandel an. Der Bundes-
wirtschaftsminister will Pleiten von kleineren Li-
den in Innenstddten verhindern.

Auch wenn viele Geschifte inzwischen wieder
unter Auflagen gedffnet haben, stromen die Kun-
den eben nicht mehr in Massen in die Laden. Seit
der Pandemie wiirden sehr viel mehr Einkiufe on-
line per Mausklick getitigt, stellt der Minister fest.
Jetzt will er Geschéftsinhabern helfen, ihre Kun-
denbeziehungen zu digitalisieren, um den Absatz
zu stimulieren.

Die Not ist offenbar grof3. Der Handelsverband
HDE befiirchtet im Non-Food-Bereich Umsatzein-
bufien von 40 Milliarden Euro. Dies kénne 50.000
Geschiften die Existenz kosten. Bei einer zweiten
Infektionswelle wiren die Folgen noch dramati-
scher. In anderen Lindern diirfte der Digitalisie-
rungsdruck im Einzelhandel dhnlich grof} sein.
Wohl auch aus diesem Grund hat sich der Aktien-
kurs von Shopify seit Ausbruch der Pandemie ver-
dreifacht. Das kanadische Unternehmen entwi-
ckelt Software, mit der Einzelhindler sich einen
Onlineshop erstellen konnen, um sich einen neu-
en Absatzkanal zu erschlief3en.

Vom verdnderten Kaufverhalten der Menschen
profitieren nicht nur Amazon und Shopify, son-
dern auch Unternehmen wie der chinesische
E-Commerce-Riese Alibaba sowie aus Deutschland
der Kochboxenversender Hello Fresh und der Es-
senslieferdienst Delivery Hero, der mittlerweile in
den Dax aufgenommen wurde und damit zu den
30 grofdten Unternehmen Deutschlands zahlt. Sich
Essen liefern zu lassen ist fiir einen Grofiteil der
Menschen selbstverstidndlich geworden. Und be-
zahlt wird stets bargeldlos.

,Generell ist die Akzeptanz des bargeldlosen Be-
zahlens gestiegen. Denn dabei besteht keine Ge-
fahr des Ansteckens durch Geldscheine“, erklart
Petra Ahrens, Vorstand beim Kélner Vermogens-
verwalter Maiestas. Grofde Profiteure sind Paypal,
Visa und Mastercard. Nicht zuletzt erleben infolge
des Verbots von Kinoauffithrungen und Konzerten
Streamingdienste wie Netflix sowie Angebote von
Apple und Amazon einen H6henflug.

Deutlich sichtbar fiir Anleger sind die sogenann-
ten FAANG-Aktien - Facebook, Amazon, Apple,
Netflix und Google - die Gewinner der Pandemie.
Dies zeigt ein Blick auf deren stark gestiegene Kur-
se. Die bereits hohen Erwartungen der Analysten
konnten die Big Techs zum Teil deutlich {ibertref-
fen. Die gemeinsame Marktkapitalisierung erreicht
sagenhafte rund fiinf Billionen Dollar. ,,Das sind 17
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Digitalisierung

EIN VIRUS PUSHT
e AKTIENKURSE

Die Corona-Pandemie stellt Unternehmen und Konsumenten
vor eine neue Realitat. Bargeldloses Zahlen und Einkauf per
Mausklick setzt sich durch. Sieger sind Technologiewerte.

Prozent des gesamten US-Aktienmarkts“, sagt Ah-
rens. Weil sie mit ihrem Geschéftsmodell im gro-
Ren Stil Skaleneffekte nutzen konnen, ist ein Ende
des Wachstums nicht absehbar. Das ist typisch fiir
Digitalunternehmen: ,,Fiir jeden zusétzlichen Nut-
zer entstehen praktisch kein Kosten mehr“, betont
Andreas Gorler, Senior Wealth Manager bei Wellin-
vest. Wohl nur die Wettbewerbsbehdrden konnen
den Internetriesen aus den USA mit all ihrer
Marktmacht noch gefahrlich werden.

Bereits diese Beispiele zeigen, wie das Virus
Sars-CoV-2 die Wirtschaft in Gewinner und Verlie-
rer teilt. Laut einer aktuellen Befragung des Ifo-In-
stituts in Kooperation mit Randstad hat die Pande-
mie bei 55 Prozent der Unternehmen den digitalen
Wandel vorangetrieben. Demnach fiihren Firmen
Computerprogramme zur Zusammenarbeit im Be-
trieb ein, setzen verstirkt auf Onlinekonferenzen
und lassen ihre Mitarbeiter von zu Hause arbeiten.

Strukturen verandern sich
Zunehmend gédngig und notwendig ist auch die
Fernwartung von Maschinen und Geréten aller
Art, ein Geschift, das beispielsweise der Soft-
wareanbieter Teamviewer betreibt. Der Umsatz
des Borsenneulings sprang im ersten Halbjahr
2020 um 59 Prozent in die Hohe. ,,Die Corona-
Pandemie zwingt uns in allen Lebensbereichen
neue Verhaltensformen auf“, erkliart Ahrens. Ob
beim Einkaufen, Arbeiten oder der Gesundheits-
vorsorge, oft gehe es darum, Abstand zu anderen
Menschen zu wahren. Gleichzeitig miisse das Be-
rufs- und Privatleben aufrechterhalten werden.
,Dabei hilft uns die Digitalisierung.” Und Vermo-
gensmanager Gorler erginzt: ,,Haufig bedarf es
externen Drucks, bis sich feste Strukturen veran-
dern.“ Genau das geschehe jetzt.

Ein Zuriick in die Vor-Corona-Zeit wird es nicht
geben. Davon ist nicht nur Johannes Kienzler, As-
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set-Manager bei Eberhardt & Cie., iiberzeugt. ,,Vie-
le Nutzer stellen fest, dass die Moglichkeiten der
Digitalisierung auch viele Vorteile bieten.“ Dazu
zdhlen fiir ihn Zeit- und Reisekostenersparnis
durch Onlinekonferenzen, schneller und beque-
mer Online-Einkauf und keine langen Warteschlan-
gen an der Supermarktkasse, wenn die Lebensmit-
tel direkt an die Haustiir geliefert werden.

Sogar Behordengénge seien inzwischen zuneh-
mend {iberfliissig, weil die 6ffentliche Verwaltung ih-
re Prozesse digitalisiere. ,,Die Corona-Pandemie hat
nahezu alle Unternehmen und Konsumenten vor ei-
ne neue Realitit gestellt“, sagt auch Titus Schldsser,
Geschéftsfiihrer von Portfolio Concept. Alle wiirden
zum Umdenken gedréangt. Dadurch erlebe die Digita-
lisierung in kiirzester Zeit rapide Fortschritte.

Anleger konnen mit dem Kauf von Fondsanteilen
von den glinzenden Wachstumsaussichten der Di-
gitalisierungsgewinner profitieren. Zum Beispiel
gibt es seit Anfang 2018 aus dem Haus Universal-In-
vestment den Digital Leaders Funds. Der Fonds in-
vestiert in Unternehmen, die einen hohen digitalen
Reifegrad haben, sowie in junge Firmen mit neuen
Geschiftsmodellen, die sich erst etablieren miis-
sen. Entsprechend finden sich unter den gréfiten
Positionen bekannte Namen wie Amazon, aber
auch Nutanix, ein Betreiber von Rechenzentren
aus dem Silicon Valley.

Schon wesentlich mehr Jahre auf dem Buckel hat
der Fidelity Global Technology Fund. Der Fonds ist
seit 1999 auf dem Markt. Der reinrassige Aktienfonds
mit einem Volumen von sieben Milliarden Euro
tiberzeugt durch eine jahrliche Rendite von fast 19
Prozent in den vergangenen zehn Jahren. Top-Posi-
tionen im Fonds sind aktuell Apple, das wertvollste
Unternehmen der Welt, der Elektronikkonzern Sam-
sung aus Korea sowie die Internetgiganten Alphabet
und Microsoft. Der Fonds investiert iiberwiegend in
grofde und sehr grofle Unternehmen.

Wer einfach nur auf der Suche nach den poten-
ziellen Gewinnern von morgen ist, kann iiber den
Next Generation Technology Fund von Blackrock
an den neuesten Trendthemen in Sachen Digitali-
sierung partizipieren. Im Fondsportfolio finden sich
beispielsweise eher unbekannte Namen wie Loca-
web aus Brasilien, einem Anbieter von Hosting-
Diensten fiir Web-Seiten, und die US-Firma Twilio,
die Unternehmen eine cloudbasierte Service-Platt-
form fiir die geschiftliche Kommunikation offeriert.

Anleger miissen aber nicht nur an Fonds den-
ken, wenn sie das Thema Digitalisierung abbilden
mochten. Der Vermogensverwalter Maiestas bietet
in Kooperation mit dem Marktplatz v-check.de so-
wie der V-Bank ein Strategiedepot, das explizit auf
Digitalisierungsgewinner setzt. Die Mindestanlage-
summe betrdgt allerdings 50.000 Euro. Dafiir ver-
spricht Maiestas laut Factsheet eine Zielrendite
von zehn bis zwolf Prozent pro Jahr. Den Angaben
des Vermogensverwalters zufolge wurde die Vor-
gabe in den vergangenen drei Jahren mit 16,7 Pro-
zent per annum iibertroffen. In der Rendite vor
Steuern seien alle Gebiihren bereits berticksich-
tigt. Aktuell ist das Depot eher vorsichtig aufge-
stellt. Gut 40 Prozent des Kapitals ist in kurz- bis
mittelfristige Euro- und Dollar-Anleihen angelegt.
Weitere Top-Positionen sind Paypal, Alphabet und
Apple mit jeweils rund fiinf bis sechs Prozent.

Anleger konnen auf mehreren Wegen von der
Digitalisierung profitieren. Aber wichtiger noch als
die Wahl des richtigen Produkts diirfte es sein,
liberhaupt in den Trend zu investieren. Er ist so
méichtig und umfassend, dass Abseitsstehen mit
dem Verzicht auf Chancen gleichzusetzen ist. Und
die Corona-Pandemie beschleunigt den Ubergang
ins digitale Zeitalter.

Digitalisierungsfonds mit guten Zuwidchsen
Reihenfolge nach Performance 1 Jahr

Aktienfonds mit

— Performance in % —

Lauf. Kosten

Schwerpunkt Digitalislerung ISIN 1 Jahr 5 Jahre p.a. pro Jahr in %
Blackrock Next Generation Technology Fund LU1861215975 53,0 % 1,81 %
Fidelity Global Technology Fund LU0099574567 31,2 % 20,8 % 1,89 %
The Digital Leaders Funds (Ul) DEOOOA2H7N24 26,6 % 1,66 %

HANDELSBLATT
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Heino Reents L Uneburg

ie viele Invest-
mentfonds hier-
zulande angebo-
ten werden, weifd
niemand so ge-
nau. Die Vielfalt ist enorm. Das gilt
zum einen fiir Anlageklassen, aber
auch fiir Regionen. Zudem gibt es ne-
ben den Tranchen fiir Privatanleger
unzihlige Produkte, die nur institu-
tionellen Anlegern ab einer Mindest-
anlagesumme vorbehalten sind. Die
Produkte werden meist auch in unter-
schiedlichen Wahrungen angeboten.

Ist nach langer Suche endlich der
richtige Fonds gefunden, miissen Be-
rater und Kunde dann noch eine ent-
scheidende Frage beantworten: The-
saurierend oder lieber die ausschiit-
tende Variante?

,Die Frage nach den Griinden fiir
die Wahl zwischen thesaurierenden
und ausschiittenden Varianten ist
nicht eindeutig zu beantworten. Beide
Varianten sind sinnvoll, es kommt wie
so oft auf den Blickwinkel an, sowohl
bei Anleihen- wie auch bei Aktien-
fonds“, sagt Clemens W. Bertram,
Head of Wholesale Germany/Austria
bei Muzinich & Co. ,,Grundsitzlich
gilt: Anleger sollten sich bei der Wahl
zwischen thesaurierend oder aus-
schiittend im Vorfeld genau mit ihren
Anlagezielen beschiftigen, denn diese
sind das wesentliche Auswahlkriteri-
um®, rat Bertram.

Wo genau liegt nun der Unter-
schied? Bei der ersten Variante wer-
den die Ertrage automatisch wieder in
den gleichen Fonds reinvestiert,
sprich thesauriert. Das bedeutet, Zin-
sen oder Dividenden - bei Immobilien
- eventuell auch Mieteinnahmen - flie-
Ren wieder in das Fondsvermdogen.
Im Gegensatz dazu erhdlt der Anleger
bei der ausschiittenden Variante, wie
der Name es verrit, eine regelmiflige
Ausschiittung.

Auch der deutsche Marktfiihrer, die
DWS, hat fiir die allermeisten Fonds
eine thesaurierende sowie eine aus-
schiittende Tranche im Angebot. ,Im
Publikumsfondsmantel bieten wir
grundsitzlich beide Varianten an, um
den individuellen Wiinschen der Pri-
vatanleger entsprechen zu konnen*,
erklirt Denise Kissner, Investmentspe-
zialistin bei der DWS. Welche Variante
bei Anlegern beliebter ist, hinge zum

Investmentfonds

Wer die Wahl! hat,
hat die Qual

Ertrage von Fonds ausschutten oder
reinvestieren? Was flr welche Variante spricht
und was Berater ihren Kunden raten k&nnen.

Gleichbehandlung
durch den Fiskus

Seit der Einfiihrung des
Investmentsteuergesetzes
im Jahr 2018 spielt es nun
quasi keine Rolle mehr, ob
der Fonds ausschittend
oder thesaurierend ist.
Alle Investmentfonds wer-
den nach dem gleichen
Prinzip versteuert. Genauer
gesagt werden die beiden
Varianten zwar in der Re-
gel wahrend der Haltedau-
er steuerlich unterschied-
lich stark belastet, durch
die Neuregelungen aber
spatestens beim Verkauf
gleichgestellt. ,Wahrend in
der Ausschittungsvariante
die Steuer direkt vom
Ausschittungsbetrag ein-
behalten wird, muss bei
thesaurierenden Fonds
eine etwaig anfallende
Steuer auf die sogenannte
Vorabpauschale in der
Regel vom Kundenkonto
einbehalten werden - was
aufgrund des fur die Hohe
der Vorabpauschale rele-
vanten aktuell niedrigen
Zinsniveaus derzeit kaum
praktische Relevanz hat",
erlautert Denise Kissner,
Investmentspezialistin bei
der DWS.

einen von der personlichen Priferenz
und zum anderen vom Anlageschwer-
punkt und dem Anlageziel des jeweili-
gen Fonds ab.

,Bei Investmentfonds, bei denen
die Ausschiittung im Fokus steht,
wie beispielsweise das DWS Flagg-
schiff DWS Top Dividende, ist ein-
deutig die ausschiittende Anteils-
klasse bei Anlegern beliebter. Bei
Fonds, die rein auf Kursgewinne fo-
kussiert sind, ist die thesaurierende
Variante deutlich stirker nachge-
fragt*, erldutert Kissner.

Der Vorteil liegt auf der Hand: Anle-
ger erhalten keine Ausschiittung, son-
dern der Investitionsschwerpunkt
liegt auf einem langfristigen Vermo-
gensaufbau. Durch die regelméfige
Wiederanlage der Zinsen und Dividen-
den kommt der Zinseszinseffekt zum
Tragen, der den Wert eines Fondsan-
teils immer weiter klettern lasst.

Insgesamt scheint die thesaurieren-
de Variante hierzulande beliebter zu
sein, zumindest bei den Aktienfonds,
schliefilich sind Rentenfonds oft per
se ausschiittend. So behalten bei-
spielsweise bei der Peergroup Aktien-
fonds global laut einer aktuellen Sta-
tistik der Ratingagentur Morningstar
immerhin rund 73 Prozent der in
Europa angebotenen Produkte die Er-
trige ein. Nicht ganz so eindeutig ist
das Bild bei passiven Produkten. Von
den iiber 1500 an der deutschen Bor-
se erhiltlichen ETFs sind immerhin
rund 690 ETFs ausschiittend.

,Ich bin der Meinung, dass die Ant-
wort auf die Frage ,thesaurierend
oder ausschiittend“ davon abhangig

gemacht werden sollte, ob man inves-
tiert, um zu sparen oder um zu kon-
sumieren“, sagt Morningstar-Chefre-
dakteur Ali Masarwah. ,,Wer spart,
braucht thesaurierende Investments,
wer in der Konsumphase ist, der kann
sich getrost fiir ausschiittende Fonds
entscheiden®, so seine Empfehlung.

Fiir Florian Uleer, Country Head
Deutschland bei Columbia Thread-
needle Investments, ist auch die Kun-
dengruppe entscheidend: ,,Beispiels-
weise erkennen wir bei unabhéngigen
Finanzberatern vor allem Interesse an
thesaurierenden Tranchen. Das kann
auch daran liegen, dass viele Kunden
Investmentfonds zum langfristigen
Vermogensaufbau nutzen.

Stiftungen hingegen wiirden Aus-
schiittungen bevorzugen, weil sie die-
se einsetzen, um den Stiftungszweck
zu erfiillen. Groflere institutionelle
Kunden investieren seinen Angaben
zufolge tiberwiegend in Spezialfonds,
bei denen sie auch die Ausschiittun-
gen individuell gestalten kénnen.

,»Ausschlaggebend dafiir, ob fiir ei-
nen Fonds sowohl thesaurierende als
auch ausschiittende Anteilsklassen an-
geboten werden, sind Anlagephiloso-
phie und -ziel sowie die Kundennach-
frage“, berichtet Uleer. Nicht jeder
Fonds sei schliellich explizit darauf
ausgerichtet, Ausschiittungen - zum
Beispiel aus Coupons oder Dividen-
den - zu erwirtschaften. Infolgedessen
wiirden die entsprechenden Ertrige
in vielen Féllen nicht so sehr ins Ge-
wicht fallen, dass eine Ausschiittung
sinnvoll wire.

Muzinich-Experte Bertram hat aber
noch eine andere Beobachtung ge-
macht: ,,0ft greifen bei der Entschei-
dung thesaurierend oder ausschiit-
tend auch Mechanismen, die wir aus
dem Bereich ,Behavioral Finance‘
kennen: Entscheidungen werden héiu-
fig nicht rational, sondern eher aus ei-
nem Bauchgefiihl heraus getroffen.”

So sei es seiner Erfahrung zufolge
vielen Privatanlegern wichtig, regel-
mafig auf dem Girokonto zu sehen,
dass sie von ihrem Investment kon-
kret etwas zuriickbekommen wiirden,
auf das sie unmittelbaren Zugriff ha-
ben. ,,Traditionelle Cash-Anlagen brin-
gen in der aktuellen Niedrigzinsphase
praktisch keine Ertrige. Daher wer-
den die Ausschiittungen eines Fonds
zum gefiihlten Zinsersatz“, betont
Bertram.
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ETHENEA

ETHENEA: DER MULTI-ASSET-
PIONIER WIRD 10 JAHRE

In diesem September blickt ETHENEA Independent Investors S.A. auf seine zehnjahrige Unternehmensgeschichte zu-
riick. Ein Meilenstein — aber erst der Anfang — so lassen die beiden Griinder und Portfolio Manager Luca Pesarini und
Arnoldo Valsangiacomo durchblicken. Was vor knapp 18 Jahren mit dem Ethna-AKTIV als Idee fiir einen kleinen Multi-
Asset-Fonds zur Vermogensverwaltung begann, legte den Grundstein fiir die weitere Unternehmensgeschichte.

Es war Anfang der 2000er Jahre, als sich in Luca Pesarini und Arnoldo
Valsangiacomo die Idee festigte einen Fonds zu initiieren. Nach vielen
Jahren Erfahrung im Finanzbereich hatten sie einiges kennengelernt und
das Ziel, einen Fonds nach ihren eigenen Vorstellungen aufzulegen. Einen
Fonds, der ihren Werten entspricht und mit einem zum damaligen Zeitpunkt
wenig verbreiteten Multi-Asset-Konzept. Zu dieser Zeit herrschte an den
Kapitalmarkten infolge der Entwicklungen um 9/11 und die Dotcom-Blase
eine grofse Umbruchsstimmung. Ihnen schwebte ein aktiv und flexibel
verwalteter Multi-Asset-Fonds vor, der das Ziel verfolgt, Vermdgen zu si-
chern und es bei mdglichst geringen Risiken und Preisschwankungen kon-
tinuierlich und langfristig zu vermehren. Kapitalmarktschwankungen soll-
ten im Portfolio des Kleinanlegers kaum mehr spirbar sein. Nach diesen
Vorstellungen wurde 2002 der Multi-Asset-Fonds Ethna-AKTIV aufgelegt.
Diese Philosophie und das damit einhergehende Vermdgensverwaltungs-
konzept sprach mehr Anleger an, als beide es anfangs hatten vermuten
kénnen. ,,Es gab damals kaum Multi-Asset-Fonds. Und wir wollten flr unse-
re Anleger die Verantwortung fiir eine aktive Asset Allokation ibernehmen®,
erinnert sich Arnoldo Valsangiacomo. Die hohe Verantwortungsbereitschaft
der beiden Fondsmanager gegentiber ihren Anlegern zeigt sich darin, wie
genau sie mit Risiken umgehen. Bei ihnen ist ein hohes Risikobewusstsein
nicht nur eine Phrase, sondern spiegelt sich in allen Anlageentscheidungen
wider. Die Aussage ,,mit dem Geld anderer Leute spielt man nicht“ haben
sie sich zu Eigen gemacht.

VON DEN ETHNA FUNDS ...

In den kommenden Jahren vertrauten immer mehr Anleger auf den ver-
mogensverwalteten Ethna-AKTIV. Dieser Zuspruch veranlasste die beiden
Fondsmanager im Jahr 2007 dazu, auch einen zweiten Fonds in ihre Pro-
duktpalette aufzunehmen, den anleihenfokussierten Ethna-DEFENSIV. Mit
diesen beiden Produkten waren sie geboren: die Ethna Funds. Nur ein Jahr
spater, im Jahr 2009, kam die dynamische Variante der Ethna Funds dazu,
der aktienfokussierte Ethna-DYNAMISCH. Trotz ihrer unterschiedlichen
Schwerpunkte bei den Assetklassen teilen alle drei Ethna Funds die gleiche
DNA: den aktiv und flexibel gemanagten Multi-Asset-Ansatz.

... UND ETHENEA INDEPENDENT INVESTORS S.A. ...

Mit den drei Fonds boten Luca Pesarini und Arnoldo Valsangiacomo
schliefslich ein Produktspektrum an, welches verschiedene Anleger an-
sprach. Dank des Erfolgs mit Hilfe des Managementansatzes der Fonds —
insbesondere wahrend der Finanzkrise 2008/2009 — beschlossen die bei-
den, eine Kapitalanlagegesellschaft zu griinden, die ausschliefilich fiir die
Verwaltung der Ethna Funds zustandig sein sollte. Und genau damit begann

acht Jahre nach Auflage des ersten Fonds die Geschichte des Unterneh-
mens. Mit der Griindung der ETHENEA Independent Investors S.A. im Sep-
tember 2010 wurden die hohen Qualitatsanspriiche noch weiter gefestigt.

... ZU EINEM BIS HEUTE VERTRAUENSWURDIGEN UND
ZUVERLASSIGEN PARTNER

In all den Jahrenist sich ETHENEA selbst und seinen Investoren stets treu
geblieben. Heute genauso wie zu Beginn ist das Unternehmen bestrebt,
das ihm anvertraute Fondsvermdgen im besten Interesse seiner Investoren
zu verwalten und zu schiitzen. Die erfahrenen Portfolio Manager verwalten
das Fondsvermdgen nicht nur, als ware es ihr eigenes, sondern behandeln
es auch mit der gleichen Sorgfalt, als hatte der Anleger ihnen seine ge-
samten liquiden Mittel anvertraut. Dass alle Portfolio Manager selbst in die
Fonds investiert sind zeigt, dass dies nicht nur ein Lippenbekenntnis ist. Sie
sind von der Philosophie des Unternehmens und den Ethna Funds zutiefst
Gberzeugt.

Beim Management der Fonds verfolgt ETHENEA einen Teamansatz, bei
dem Investitionsentscheidungen gemeinsam getroffen werden, wobei der
Kapitalerhalt und die Erzielung langfristig stabiler Renditen wesentliche
Bestandteile der Anlagephilosophie des Unternehmens sind. Es ist genau
diese Anlagephilosophie in Kombination mit der DNA, die ETHENEA zu dem
macht, was es ist — ein Unternehmen mit Multi-Asset-Fokus, unabhangig
von Benchmarks und Meinungen Dritter, mit einem risikokontrollierten und
flexiblen Ansatz und einem bewahrten Expertenteam sowie einer starken
Partnerschaft mit seinen Anlegern. Genau diese Besinnung auf die Kern-
kompetenzen und Eigenschaften wird es ETHENEA auch weiterhin ermég-
lichen, die sich bietenden Chancen aktiv zu nutzen, gleichzeitig aber auch
Risiken zu managen und unvoreingenommen in die Zukunft zu blicken —
selbst beim Betreten von Neuland.

Im letzten Jahrzehnt war ETHENEA fiir seine Anleger ein vertrauens-
wirdiger Asset-Management-Partner und wird dies auch weiterhin sein.
,Wir sind dankbar flir das Vertrauen unserer Anleger und stolz auf die Ent-
wicklung, die wir gemeinsam mit Ihnen gemacht haben. Wir freuen uns,
unseren Kunden auch in den kommenden Jahren beim Erreichen Ihrer In-
vestitionsziele zur Seite zu stehen.
Wir haben naturlich auch schon
Ideen und Plane fiir die Zukunft “,
so Luca Pesarini.

Firmengriinder Arnoldo Valsangiacomo (l.)
und Luca Pesarini (r.)

ETHENEA Independent Investors S.A. (Société Anonyme) » 16, rue Gabriel Lippmann « 5365 Munsbach, Luxembou

Phone +352 276 921-10 « Fax +352 276 921-1099 « info@ethenea.com « www.ethenea.com

Disclaimer: Bei den Angaben handelt es sich um Vergangenheitsdaten, die keinen Indikator fiir zuklinftige Wertentwicklungen darstellen. Bei diesem Fondsportrat handelt es sich um Werbematerial und kein investmentrecht-
liches Pflichtdokument. Es dient lediglich der Information fiir den Anleger und stellt keine Anlageberatung oder Empfehlung dar. Allein verbindliche Grundlage fiir den Anteilerwerb sind die gesetzlichen Verkaufsunterlagen in
ihrer jeweils aktuellen Fassung, welche Sie unter www.ethenea.com kostenlos erhalten. Wir verweisen ferner auf unsere Datenschutzbestimmungen, die unter www.ethenea.com/de-de/datenschutzerklaerung/ zu finden sind.
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Divestment

Streit um den richtigen Weg

Immer mehr Anleger stof3en Aktien und Anleihen von
Unternehmen aus klimaschadlichen Branchen ab. Die Idee findet
immer mehr Zuspruch. Doch es gibt auch viele Kritiker.

Heino Reents LUneburg

ie Liste der Bewegung
wird immer langer - und
namhafter. Ob der Versi-
cherungskonzern Allianz,
die katholische Kirche
oder der Pensionsfonds des norwegi-
schen Staates: Sie alle haben in den
vergangenen Jahren und Monaten an-
gekiindigt, nicht ldnger in Kohle-, Gas-
und Olunternehmen zu investieren.
Fossile Brennstoffe gelten schlieflich
als Hauptverursacher der Klimakrise.

,Divestment“ lautet das Schlagwort
dazu, also das Gegenteil einer Investi-
tion. Es bedeutet, dass man sich von
Aktien, Anleihen oder Investment-
fonds trennt, die ,,unkologisch oder
unter ethischen Gesichtspunkten frag-
wiirdig sind“, wie es in einer Definiti-
on der weltweiten Bewegung ,,Fossil
Free“ heifdt.

»Noch sind viele Verbraucher und
Unternehmen auf fossile Brennstoffe
angewiesen. Trotzdem stehen Invest-
ments in Ol und Gas auf lange Sicht ei-
ner nachhaltigen Entwicklung entge-
gen“, begriindet Samuel Drempetic,
Nachhaltigkeitsexperte bei der Steyler
Ethik Bank, den Anfang 2020 be-
schlossenen Ausschluss von Unter-
nehmen, die O] und Gas produzieren
oder weiterverarbeiten. Es sei viel-
mehr wichtig, dass nachhaltig orien-
tierte Investoren ihre Gelder in andere
Segmente lenken wiirden.

»Divestment ist zwar ein Finanzthe-
ma, aber als Idee oder Bewegung
kommt es nicht aus der Finanzbran-
che, sondern stammt von Organisatio-
nen und Institutionen, denen es ins-
besondere um den Klimaschutz geht*,
sagt Jorg Weber, Chefredakteur des
Branchenmagazins ECOreporter. Er
hat beobachtet: ,,Da prallen Systeme
aufeinander: Das Finanzsystem, in
dem Aktien nur verkauft werden,
wenn die finanziellen Aussichten sin-
ken. Und Wissenschaft beziehungs-
weise Umweltschutz, die zum Verkauf
von Aktien klimaschéddigender Unter-
nehmen raten, obwohl genau diese
Aktien teilweise sehr schéne Dividen-
den abwerfen.“

Waihrend aber zunehmend viele fi-
nanzielle Schwergewichte auf Divest-
ment setzen, halten andere Asset-Ma-
nager den kompletten Ausschluss gan-
zer Branchen fiir einen vollig falschen
Weg. Thr Argument lautet: Wer nicht
investiert ist, hat keine Moglichkeit,
die Strategie des Konzerns als Aktio-
ndr zu beeinflussen.

,Folgendes ist wichtig zu beachten:
In dem Moment, in dem Investoren
ihre Anteile an einem Unternehmen
verkaufen, verlieren sie ein wichtiges
Druckmittel, um die Unternehmens-
politik zu beeinflussen, beispielsweise
im Sinne besserer ESG-Politik“, argu-
mentiert etwa Bettina Bosch, Head of
Fund Buyer Business Germany bei Fi-
delity International.

Es hat sich gezeigt, dass pauschale
Ausschliisse ganzer Sektoren oft will-
kiirlich sind und wichtige Aspekte von
Nachhaltigkeitsrisiken aufer Acht las-
sen, sagt auch Petra Pflaum, CIO fiir
Responsible Investments der DWS.
,Da sie zudem auf Daten der Vergan-

Windradpark: Der Siegeszug
der erneuerbaren Energien
ist nicht mehr aufzuhalten.

Geldanlage und Klimaschutz verbinden
Reihenfolge nach Performance 1 Jahr

Aktienfonds mit
Schwerpunkt Nachhaltigkeit ISIN

BMO Responsible Global Equity LU0234759529
LBBW Global Warming DEOOOAOKEYM4
NN Global Equity Impact Opportunities LU0250158358
Steyler Fair Invest - Equities DEOOOA1JUVLS
iShares MSCI ESG IEOOBFNM3K80
Amundi Index MSCI Gl. Climate Change LU1602144229
Dimensional Global Sust. Core Equity IEO0OB8N2Z924
Triodos Global Equities Impact Fund LU0278272413
Schroder ISF QEP Gl. ESG ex Fossil Fuel  LU1910163945
BNP Par. Easy € Corp Bd SRI Fossil Free  LU1859444769

HANDELSBLATT

—Performance in % —  Lauf. Kosten
1Jahr 5 Jahre p.a. proJahrin %

16,5 % 12,9 % 1,80 %
16,3 % 13,7 % 1,74 %
10,1 % 7,7 % 1,80 %
9,9 % 59 % 2,00 %
8,6 % 0,20 %
8,3% 0,25 %
6,7 % 0,34 %
3,8% 1,57 %
0,4 % 1,69 %
-0,2 % 0,20 %

Stand: 21.08.2020 ¢ Quelle: Morningstar

Im Sinne des Klimaschutzes investieren

Die Triodos Bank ist Mitinitiator einer
neuen Bewegung von GroBanlegern
far den Klimaschutz. Bislang 16 Ak-
teure des deutschen Finanzsektors,
die Gelder in H6he von mehr als 5,5
Billionen Euro in Deutschland verwal-
ten, haben eine Selbstverpflichtung
unterzeichnet, ihre Kredit- und Invest-
mentportfolios in Einklang mit den
Zielen des Pariser Klimaabkommens
auszurichten. Dazu gehdren die Com-

merzbank und die Deutsche Bank.
Im Paris-Abkommen haben sich die
Lander - auch Deutschland - geei-
nigt, die globale Erwarmung auf weit
unter zwei Grad Celsius im Vergleich
zu der Zeit vor der Industrialisierung
zu begrenzen. Die beteiligten Unter-
nehmen haben vereinbart, die mit ih-
ren Kredit- und Investmentportfolios
verbundenen Emissionen zu messen
und zu verodffentlichen.

genheit beruhen, sind sie riickwarts-
gerichtet und vergeben die Chance
zur Zusammenarbeit mit den Emitten-
ten.“ Die DWS entscheide sich somit
bewusst gegen einen Ansatz, bei dem
sektorbasierte Ausschliisse automa-
tisch erfolgen.

Einen anderen Ansatz verfolgt die
Triodos Bank: ,,Divestment ist bei uns
insofern kein Thema, weil wir von
vornherein gar nicht in Unternehmen
zum Beispiel aus den Sektoren Kohle,
0l oder auch Atomkraft investieren®,
erliutert Sprecher Florian Koss. Nach
dem Verstindnis der Triodos Bank
geht wirklich nachhaltige Geldanlage
ohnehin weit {iber vereinzelte Anwen-
dung von ESG-Kriterien, Best-in-Class-
Ansitze oder den Ausschluss von eini-
gen Unternehmen hinaus.

,Unserer Ansicht nach geht es um
eine nachweisbare positive Wirkung
bei einem moglichst kleinen, noch
verbleibenden negativen 6kologi-
schen FufSabdruck, und das ohne auf
Rendite zu verzichten*, so Koss. Alle
Triodos-Fonds wiirden deshalb auf
ihren okologischen Fulabdruck hin
mit anderen Benchmark-Fonds ver-
glichen.

Im Fokus stehen also die Folgen ei-
ner Investition. ,,Dies ist ein grofRer
Unterschied zu anderen Ansitzen, wie
ESG-Screening oder Best in Class, bei
denen teils einfach nur die schlimms-
ten Unternehmen aussortiert werden
oder selbst aus Sektoren wie Atom-
kraft, Riistung und fossile Energien
noch die am wenigsten schidlichen
Unternehmen ausgewdihlt werden“, so
der Triodos-Sprecher. Investoren wiir-
den diesen strengeren Ansatz guthei-
fen, die Nachfrage nach den Strate-
gien sei entsprechend positiv.

Branchenkenner Weber nimmt in-
des aus der Diskussion die Schérfe:
,,Letztlich glaube ich, dass es gar keine
gegensadtzlichen Positionen geben
wird, auf lange Sicht zumindest nicht:
Je mehr der Klimawandel fortschrei-
tet, desto schlechter werden die Aus-
sichten fiir Unternehmen mit klima-
schidigenden Geschiftsmodellen,
vom Ol- {iber den Kohlekonzern bis
zur Luftfahrtbranche und vielen ande-
ren”, sagt der ECOreporter-Chefredak-
teur. Das Thema erledigt sich also
quasi von selbst.

Tatsichlich erkennen immer mehr
Unternehmen, dass der Klimawandel
ein Geschiiftsrisiko ist - mit Folgen fiir
das Unternehmen, aber auch fiir die
Aktiondre. ,,Die Finanzwelt handelt ir-
rational, wenn sie dieses Risiko bei Ak-
tien nicht einpreist“, so Weber, der
beobachtet hat, dass ein grofer Teil
der Asset-Manager, Berater und Inves-
toren das Klimarisiko bisher verdriangt
oder verharmlost hat.

Die grofde Herausforderung diirfte
kiinftig mehr denn je bei Beratern
und Anlegern darin bestehen, zu er-
kennen, wer das Thema Divestment
aus Uberzeugung oder es eher aus
Marketing-Gesichtspunkten verfolgt.
,Ich finde es nicht ehrenriihrig, wenn
man als Finanzkonzern das Thema Di-
vestment offensiv vermarktet - solan-
ge man ehrlich und offen kommuni-
ziert. Da muss man als Verbraucher
genau hinschauen®, sagt Weber.

Kompetenz auf Augenhéhe

Mehr erfahren Sie unter:
www.dialog-versicherung.de

Vv’ Individuell

Spezialisiertes Gewerbe-Underwriting
fur komplexe Risiken

Leistungsstark
Top Produkte auch als kompakte
Versicherungspakete

Modern
Beitrage direkt Giber Online-Rechner
oder Vergleicher erhalten

Ein Unternehmen der EJdraM
GENERALI
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Sachwerteinvestments

Grund und Boden

statt Nullzinsen

In unsicheren Zeiten nimmt die Nachfrage nach realen Verm&genswerten
zu. Auch Land, das bewirtschaftet werden kann, passt in die Kategorie.
Allerdings sollten sich Anleger der Verantwortung bewusst sein.

Gerd Hiibner Minchen

icht erst seit der Coro-

napandemie denken

immer mehr Menschen

dariiber nach, wie sie

sich in Extremsituatio-
nen selbst versorgen kénnen. Ein
moglicher Weg: eigenes bebaubares
Ackerland zu kaufen. ,,Tatsdchlich
stelle ich fest, dass der Wunsch, in
Krisen autark zu sein, bei manchen
Anlegern inzwischen etwas hiufiger
vorkommt“, bestétigt Andreas Gorler,
Vermoégensmanager von der Wellin-
vest Pruschke & Kalm GmbH.

Der Hauptgrund fiir ein Invest-
ment in landwirtschaftliche Nutzfla-
chen ist das aber nicht. ,,In einem
Umfeld anhaltend niedriger Zinsen
und zunehmender Staatsverschul-
dung, was sich durch die Folgen von
Covid-19 noch verstérkt hat, gewin-
nen Sachwertanlagen und damit
auch alternative Investments wie
Landwirtschaftsflichen natiirlich an
Attraktivitat.«

Ein weiterer Grund, warum sich
zunehmend mehr Anleger fiir Acker-
land interessieren, diirfte aber auch
der massive Preisanstieg der vergan-
genen Jahre sein. Laut dem Statisti-
schen Bundesamt lag der Kaufwert je
Hektar in Deutschland im Jahr 2009
im Schnitt bei 10.908 Euro. Im ver-

gangenen Jahr waren es aber 25.485
Euro - ein Plus von etwa 133 Prozent.
Die Ursache dafiir liegt sowohl auf
der Angebots- wie auch auf der Nach-
frageseite. ,,Sie miissen bedenken,
dass die landwirtschaftliche Nutzfla-
che durch die fortschreitende Aus-
breitung der Stddte oder die Umnut-
zung fiir erneuerbare Energien ein-
fach geringer wird“, so Gorler.

Eine Entwicklung, die weltweit zu
beobachten ist. Betrug die verfiigbare
Ackerfliche pro Kopf auf der Erde
laut der Weltbank in den 60er-Jahren
noch 0,37 Hektar pro Person, so hat
sie sich seitdem in etwa halbiert.
Hierzulande ist die Anbaufliche laut
dem Landwirtschaftsministerium seit
1993 um 1,2 Millionen Hektar zurtick-
gegangen. Dazu kommt das gestiege-
ne Interesse von Investoren. Rund
die Hiélfte der Agrarflichen in
Deutschland ist laut dem Landwirt-
schaftsministerium in Hinden von
Nichtlandwirten.

Gleichzeitig steht dem aber ein stei-
gender Bedarf an Nahrungsmitteln
gegentiber. Da Ackerland nicht belie-
big vermehrbar ist, kann der massive
Anstieg der Preise fiir landwirtschaft-
liche Nutzflichen in den vergangenen
Jahren also nicht tiberraschen. Zu-
gleich macht es aber genau dieser

- ".

Umstand auch fiir Investoren weiter
attraktiv. Es konnte damit, neben der
Idee der Selbstversorgung, zusétzlich
zur Immobilie oder zum eigenen
Wald als weiterer realer Vermogens-
gegenstand fiir die Portfoliobeimi-
schung interessant erscheinen.

sUberlegenswert ist es fiir einen
Privatanleger aber nur dann, wenn
er trotzdem noch {iber eine ausrei-
chende Streuung im Portfolio ver-
fligt, sagt Hans-Heinrich Meller,
Vorstand der Finum.Private Finance
AG. Meller, der selbst staatlich ge-
priifter Landwirt ist, betreibt einen
eigenen Hof und hat deshalb auch ei-
nen guten Einblick darin, was hinter
dem Verkauf von Ackerland steckt.
»Meist ist es so, dass ein landwirt-
schaftlicher Betrieb in finanzielle
Schieflage gerédt. Um an Liquiditét zu
kommen, muss dieser dann ein oder
zwei Hektar seiner Ackerfliche ver-
kaufen®, erldutert er.

Im Anschluss pachtet der Landwirt
im Rahmen eines Sale-and-lease-
back-Geschiifts diese Fliche von dem
Investor in der Regel wieder zurtick.
Diese Pacht bringt dem Anleger dann
eine kleine, aber regelmifige Verzin-
sung. Das kann dann folgenderma-
Ren aussehen: Man kauft einen Hek-
tar Land, also 10.000 Quadratmeter,

"

b

\

zu einem Quadratmeterpreis von
sechs Euro, insgesamt also 60.000
Euro. Dieses wird anschliefend fiir
1000 Euro pro Jahr verpachtet.
Bezogen auf den Kaufpreis ergibt
sich so eine jdhrliche Rendite von
knapp 1,7 Prozent. Das ist zwar nicht
viel, aber angesichts von Strafzinsen
auf Bankguthaben und negativ ver-
zinsten zehnjdhrigen Bundesanleihen
kann das sehr wohl eine interessante
Alternative sein. ,,Zudem haben Sie
als Eigentlimer des Ackerlandes, an-
ders als bei Wald, keine Instandhal-
tungskosten und die Haftung geht auf
den Pichter iiber*, informiert Meller.

Bodenqualitat ist wichtig
Wer plant, das zu tun, sollte sich mit
dem Thema aber zuerst sehr griind-
lich auseinandersetzen. Zum Bei-
spiel sollte ein Interessent die Acker-
zahl kennen. Sie bezeichnet die Qua-
litit einer Ackerfliche, also dessen
Ertragsfahigkeit fiir landwirtschaftli-
che Erzeugnisse. Der Hochstwert fiir
einen Boden liegt bei einer Acker-
zahl von 100. Der Boden gilt dann
als qualitativ sehr hochwertig. Dage-
gen gilt, dass bei einer Ackerzahl
von unter 20 eine gewinnbringende
landwirtschaftliche Nutzung kaum
noch moglich ist.

Die nachhaltige Alternative

Anleger, fUr die die soziale und &kolo-
gische Wirkung bei einem Ackerland-
investment im Vordergrund steht,
kdédnnen bei der Genossenschaft Bio-
Boden Mitglied werden. Der Mindest-
betrag fur einen Anteil liegt bei 1000
Euro, wobei der Erwerb von drei An-
teilen, also 3000 Euro, einer landwirt-
schaftlichen Nutzflache von 2000
Quadratmetern entspricht. Die Genos-
senschaft selbst stellt sicher, dass auf

dem Ackerland 6kologische Landwirt-
schaft betrieben wird. Die Mitglied-
schaft kann nach funf Jahren gekin-
digt werden, wlinschenswert ist von-
seiten der Genossenschaft aber die
dauerhafte Uberlassung des Geldes.
Eine Verzinsung ist zwar grundsatzlich
nicht vorgesehen. Sollte die Genos-
senschaft jedoch landwirtschaftlich
erfolgreich arbeiten, dann ist ein mo-
derater finanzieller Ertrag moéglich.

Auferdem gilt es, wie bei Immobi-
lien, auf die Wahl des Standorts zu
achten. ,Ideal sind Flichen, die zum
einen in der Nihe anderer landwirt-
schaftlicher Betriebe sind, da man so
den Pachtzins realisieren kann, und
dann noch in der Nihe von Stidten,
weil es dort zusitzlich die Chance
gibt, dass die Fliche irgendwann in
Bauland umgewandelt wird“, sagt
Gorler. In diesem Fall kann sich der
Wert eines Investments vervielfa-
chen. Das Motiv fiir einen Kauf sollte
das aber nicht sein, da das eher eine
generationentiibergreifende und in
der Regel nicht vorhersehbare Ent-
wicklung ist. ,Vermeiden sollten In-
vestoren dagegen unter allen Umstin-
den Naturschutzgebiete®, so Meller.

Die vielleicht grofte Herausforde-
rung besteht aber ohnehin darin,
tiberhaupt Flachen zum Kauf zu fin-
den. Zwar gibt es die Mdglichkeit,
sich liber Fonds an landwirtschaftli-
chen Nutzflichen, meist im Ausland,
zu beteiligen. ,,Hier miissen Sie aber
bedenken, dass die dann hoheren
Kosten zulasten der Rendite gehen,
dass in den jeweiligen Lindern viel-
leicht auch nicht unbedingt Rechtssi-
cherheit herrscht und dass Sie sich
den Fondsinitiator sehr genau anse-
hen miissen“, warnt Meller. Vor allem

bei Anbietern, die noch keine lange
Historie haben, rit er zur Vorsicht.
Zudem gilt es zu bedenken, dass ge-
rade solche Fondsinitiatoren auch im-
mer wieder in die Kritik geraten, da
hier oft die Maximierung der Rendite
im Vordergrund steht. Dies, so der
héufig geduerte Vorwurf, treibe die
Land- wie auch die Pachtpreise unno-
tig nach oben, womit sie inzwischen
in keinem Verhéltnis mehr zu den aus
der Landwirtschaft erzielbaren Erlo-
sen stehen. Das Landwirtschaftsmi-
nisterium drangt deshalb darauf, das
Vorkaufsrecht von Landwirten auf
dem Bodenmarkt zu stirken.
,»Allerdings spricht auch nichts da-
gegen, wenn ein privater Investor ein
oder zwei Hektar erwirbt“, sagt Mel-
ler auch. Wer das plant, kann sich
beispielsweise an landwirtschaftliche
Buchstellen, hinter denen sich Steu-
erberater oder Wirtschaftspriifer ver-
bergen und die einen guten Einblick
in die regional angebotenen Ackerfla-
chen haben, wenden. ,Wichtig ist
dann nur, dass sich Investoren der
daraus entstehenden Problematik be-
wusst sind“, so der Experte weiter.
Zum einen sollten Investoren da-
rauf bedacht sein, dass das Grund-
stiick als Ackerland erhalten bleibt
und weiter bewirtschaftet wird - sei

es als Pacht oder um es selbst zu tun.
»Zum anderen sollte bei einer Ver-
pachtung der Pachtpreis dann so ge-
staltet werden, dass es sich fiir den
Betreiber der Fliche betriebswirt-
schaftlich noch rechnet®, restimiert
der Experte. Mit anderen Worten: So
interessant ein Ackerlandinvestment
erscheint, allein um die Rendite zu
optimieren, sollte niemand landwirt-
schaftliche Nutzflichen erwerben.
Wer nicht direkt in Ackerboden in-
vestieren mochte, dennoch aber von
den langfristigen Wachstumsaussich-
ten der landwirtschaftlichen Nah-
rungsmittelproduktion tiberzeugt ist,
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der kann iiber Aktienfonds in die
Wertschopfungskette im landwirt-
schaftlichen Bereich investieren. Die-
se konnen dann allerdings auch Un-
ternehmen aus Bereichen wie Agrar-
technik oder Agrarchemie sowie
Lebensmittelkonzerne oder Logistik-
unternehmen beinhalten. Zwar gibt
es eine ganze Reihe solcher Fonds,
viele davon haben auf Sicht von ei-
nem Jahr aber zweistellige Verluste
hinnehmen miissen. Vergleichsweise
gut hat sich dagegen beispielsweise
der Pictet Nutrition mit einem Plus
von 5,0 Prozent auf Sicht von einem
Jahr entwickelt.

Uber Fonds in Grund und Boden investieren
Reihenfolge nach Performance 1 Jahr

Aktienfonds mit ISIN —Performance in %— Lauf. Kosten
Schwerpunkt Agrarwirtschaft 1 Jahr pro Jahr in %
Pictet Nutrition P EUR LU0366534344 5,0 % 2,00 %
BlackRock World Agriculture Fund LU0496654822 4,7 % 2,32 %
DPAM Equities Sustainable Food Trends BE0947763737 1,0 % 1,79 %

HANDELSBLATT

Stand: 21.08.2020 ¢ Quelle: Morningstar




26 | MEINE PRODUKTE

Blockchain

Digitalisierung der Geldanlage

Mit Kleinbetragen glinstig und flexibel Geld anlegen - die innovative Technologie macht es
moglich. Immer mehr digitale Finanzprodukte flr Privatanleger kommen auf den Markt.

Jirgen Hoffmann Hamburg

er digitale Handel setzt
sich in der Investment-
welt immer stdrker
durch. Mit der Block-
chain lassen sich soge-
nannte Token - also digitalisierte Ver-
mogenswerte - libertragen. Und das
ohne Hilfe einer Bank oder einer Bor-
se. Eines der neuesten Produkte ist
ein stimmrechtsloses Genussrecht
von Bloxxter. Die auf Sachwerte spe-
zialisierte Gesellschaft bietet seit we-
nigen Wochen Anteile im Wert von
500 Euro an einem Immobilienpaket
von 100 Millionen Euro an, das aus
dem Stddtischen Kaufhaus und dem
Reclam-Carrée in Leipzig besteht.

Nur vier Klicks braucht der regis-
trierte Anleger fiir sein Investment
tiber die Blockchain. ,,Das ist so leicht
wie der Kauf eines Turnschuhpaars®,
sagt Bloxxter-CEO Marc Drief3en, der
bis 2019 bei Hansainvest die institutio-
nelle Immobilienanlage verantworte-
te. Rund 40 Millionen Euro will er
iiber die Plattform einsammeln.

Das Asset-Management liegt dabei
nicht in der Hand von Drief3en: ,,Wir
vertreten nur die Interessen der Anle-
ger.“ Thnen verspricht er einen Markt-
platz mit ,,garantiert ausreichender
Liquiditét, dass jeder jederzeit seine
Anteile handeln kann“. Das soll giins-
tiger sein als bei tiblichen Fondslésun-
gen: ,Wir rechnen mit einer Gebiihr
von unter zehn Cent pro Trade.“

Driefden hofft, dass viele Finanzbe-
rater als Partner mitmachen: ,,Uber
unseren Zugang zu Premium-Sach-
wert-Investments konnen sie neue
Kundengruppen gewinnen.“ Dem Fi-
nanzberater bietet Bloxxter Marke-
tingunterstiitzung und fiir jeden Anle-
ger, der sich tiber dessen Partner-Link
registriert hat, einen 24-monatigen
Kundenschutz.

Driefien setzt auf die Blockchain-
Technologie, weil durch sie der Invest-
mentprozess ,transparenter, schneller
und schlanker gestaltet wird“. Das er-
laube Anlegern, ,,sich schon mit gerin-
gen Summen ein breit gefichertes Im-
mobilien-Portfolio zuzulegen®.

Das ist auch fiir Simon Brunke,
Vorstand von Exporo, Marktfiihrer
fiir digitale Immobilieninvestments
in Deutschland, das zentrale Argu-
ment: Weil durch Blockchain die
Mindestanlagesumme bis auf einen
Euro reduziert werden kann, ,,wird
eine einfache und gesunde Portfo-
lio-Diversifizierung mit kleinsten Be-
tragen fiir jedermann moglich“. Bei
Exporo haben in den letzten zwolf
Monaten rund 7000 Anleger etwa
15.000 Deals iiber die Blockchain
abgewickelt. Auf diesem Weg flos-
sen 38,7 Millionen Euro in zwolf Im-
mobilien.

Begonnen hatte die schone neue
Anlegerwelt bei Exporo im Juli 2019
mit einem Arztehaus in Hamburg,

dem ersten in der EU gebilligten
Wertpapierprospekt fiir eine token-
basierte Immobilienanleihe. 2020
wollen die Hamburger 100 Millionen
Euro, 2021 sogar 300 Millionen Euro
mittels Blockchain emittieren. Ein
aktuelles Exporo-Angebot: ,Villen
am Kurpark® in Binz auf Riigen hat
ein Volumen von 4,3 Millionen Euro.

So funktioniert Geldanlage via Blockchain

Bei der Blockchain handelt es sich um eine
Datenbank, die von dezentralen Teilnehmern
verwaltet wird. Es gibt keine zentrale Instanz.
Alle Teilnehmer haben Einblick in die Daten,
die nicht verandert werden kénnen. So kdnnen
zwei Teilnehmer Transaktionen von digitalen
Vermbdgenswerten, also Token, tatigen, die alle
anderen nachverfolgen kénnen. Die Bestati-
gung durch eine dritte Instanz ist nicht noétig.

Nachtrigliche Anderungen sind nicht még-
lich, lediglich Hinzufiigungen. Vorteile: hohe
Transparenz, niedrige Kosten. Beispiel: A
Ubertragt in Form von Token einen Betrag an
B. Dabei sehen einige Hundert Leute zu. Sie
bestatigen die Transaktion und wie hoch der
Geldbetrag war. Die Kontrolle liegt in der
Hand von vielen und nicht wie bisher in der
Hand von einem Akteur, etwa einer Bank -
jedoch nur die Kontrolle Uber die Transaktion.
Wer A und B sind, sieht niemand.

Die erwartete Gesamtrendite aus
Mietausschiittungen und Verkaufser-
16s am Ende der Laufzeit liegt bei
rund 5,5 Prozent pro Jahr.

Jederzeit handelbar
Blockchain kénnte auch Schiffsbe-
teiligungen neuen Riickenwind ver-
schaffen. Kommanditanteile an Frach-
tern oder Containerpotten waren ab
2008 in die Kritik geraten, als in der
Wirtschaftskrise Charterertrige und
Schiffswerte rapide sanken. Auch die
hohen Vertriebskosten von oft mehr
als 30 Prozent trugen zur schlechten
Performance bei. Anleger verloren
viel Geld. Richard Heuser, Geschifts-
fiihrer der New Shore Invest, die
jetzt digitale Schiffsinvestments ab
1000 Euro anbietet, sieht jetzt eine
positive Verdnderung: ,,Die Tokeni-
sierung verbindet die klassischen
Vorteile einer Beteiligung mit der
Funktionalitit einer Aktie, also Han-
delbarkeit und kleine Zeichnungs-
grofien.”

Bei jeder Online-Zeichnung wer-
den Security-Token auf der Block-
chain generiert. ,,Zudem sind die
Kosten fiir tokenbasierte Komman-
ditanteile niedriger als fiir her-
kémmliche Wertpapiere oder Fonds-
produkte, da kein Agio oder kei-
ne Gebiihren fiir eine Depotbank,
Zahl- oder Clearing-Stelle anfallen®,
sagt Hanno Tamminga, zweiter Ge-
schiftsfiihrer von New Shore. Zu-
dem konnen Anleger Anteile jeder-
zeit handeln und iibertragen.

Aktuell bietet New Shore Beteili-
gungen in Form von KG-Token
am Neubauprojekt ,RHAS 5“ an.
Der Mehrzweck-Frachter soll im
Februar 2022 in Dienst gehen, die
Beschiftigung des Schiffes sei , fiir
die ersten drei Jahre gesichert“, so
Tamminga. Bisher wurden gut 15
Prozent des Emissionsvolumens
von 3,1 Millionen Euro platziert.
,FUr Anlageberater ist der Aufwand
gering, weil Zeichnung und Investo-
renverwaltung online iliber New
Shores Anlegerportal erfolgen®, sagt
Tamminga. Fiir ihn sind tokenba-
sierte Beteiligungen ,,Beimischun-
gen zum Depot“, die Renditekicker
seien und Klumpenrisiken verrin-
gern konnten.

Anlegerschiitzer weisen stets da-
rauf hin, dass Investoren Schiffsmit-
eigentlimer sind, was im ungiinstigs-
ten Fall Totalverlust bedeuten kann.
Sie gehen ein weiteres Risiko: Ver-
liert ein Anleger seinen Private Key -
vergleichbar mit PIN/TAN -, hat er
moglicherweise keinen Zugriff mehr
auf sein digitales Depot, kann die
verwahrten Anteile nicht mehr
libertragen, Gewinnausschiittungen
erhilt er weiter.

Seit Anfang 2020 sind in Deutsch-
land Geschifte mit digitalen Vermo-
genswerten reguliert. Jedes Unterneh-
men, auch auslindische, das tokenba-
sierte Produkte oder Dienstleistungen
anbietet, braucht eine Erlaubnis der
Bafin. Damit kénnte die Blockchain-
Technologie die Grundlage fiir eine
breite Palette vollautomatischer Fi-
nanzdienstleistungen werden.

Gerd Hiibner Miinchen

ielen Anlegern ist die

globale Finanzkrise von

2008 noch gut im Ge-

déchtnis. Aber wissen

Sie auch, welche Anla-
geklassen sich damals, als die Welt-
wirtschaft zur Erholung ansetzte, am
stirksten entwickelten? Neben Ak-
tien aus den Emerging Markets wa-
ren es nach Berechnungen von JP
Morgan Hochzinsanleihen. Sie brach-
ten im Jahr 2009 ein Plus von fast 60
Prozent.

Das konnte sich in der aktuellen
Krise wiederholen. Zwar haben
High-Yield-Anleihen einen erhebli-
chen Teil ihrer Verluste bereits wie-
der aufgeholt. Aber noch nicht alles.
Gemessen am ICE HY Index der
Bank of America weitete sich der
Renditeabstand zu sicheren Staats-
anleihen zunichst von 367 Basis-
punkten im Februar auf 1094 Basis-
punkte Ende Mérz aus. Eine fast bei-
spiellose Entwicklung, verursacht
vor allem durch mangelnde Liquidi-
tat im Markt.

»Inzwischen*, informiert Unter-
nehmensanleiheexperte Andrzej Ski-
ba von Blue Bay, ,,hat sich der Ab-
stand wieder auf rund 552 Basis-
punkte eingeengt.“ Dass sich der
Markt so schnell erholt hat, hat meh-
rere Griinde: So haben die massiven
Stimulierungsprogramme der Noten-
banken und Regierungen zu diesem
Aufschwung beigetragen.

»Aber auch die Tatsache, dass we-
niger Unternehmen aus dem Invest-
ment-Grade- in den High-Yield-Be-
reich abgerutscht sind als erwartet
und die Fed erklart hat, Hochzinsan-
leihen zu kaufen, hat fiir steigende
Kurse und riickldufige Renditen ge-
sorgt®, erklart Skiba.

Hoffnung auf Impfung
Zudem diirften die Fortschritte bei
der Impfstoffentwicklung sowie die
niedrig oder negativ verzinsten
Staatsanleihen dabei eine Rolle ge-
spielt haben. Nach Ansicht von Skiba
spricht aber auch einiges dafiir, dass
diese Entwicklung noch nicht zu En-
de ist. ,,Aufgrund medizinischer Fort-
schritte und der allmihlichen Nor-
malisierung der Wirtschaft gehen wir
in unserem Basisszenario davon aus,
dass sich die Rendite-Spreads im
High-Yield-Bereich nochmals zwi-
schen 50 und 100 Basispunkten zu-
riickbilden werden®, sagt er.

Ahnlich beurteilen das die Exper-
ten von Neuberger Berman. Dank
der aggressiven geld- und fiskalpoliti-
schen Reaktion auf die Krise sehen
sie auch nach der Erholung noch
Chancen im Hochzinsbereich. Aller-
dings, mahnen sie in ihrem aktuellen
Quartalsausblick auch, miissten An-
leger sehr genau hinsehen. Ein
Knackpunkt sind die Ausfallraten.
Die Ratingagentur Moody’s geht da-
von aus, dass die Ausfallrate im ame-
rikanischen High-Yield-Bereich im
Februar 2021 bei 12,4 Prozent ihren
Hohepunkt erreichen wird.

Im Vergleich dazu sind andere Ex-
perten etwas optimistischer. So
rechnet Portfoliomanager Paul Brain
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Anleihen mit einer hohen Verzinsung kamen in

der Coronakrise zunachst stark unter die Rader.

Sie haben sich danach aber auch rasch wieder
erholt. Wo jetzt noch Chancen liegen.

High-Yield-Fonds kommen glimpflich durch die Krise

Reihenfolge nach Performance 5 Jahre

Weltweite High-Yield-Fonds (in Euro abgesichert)

— Wertentwicklung in % —

Lauf. Kosten

ISIN seit 1.1.2020 5 Jahre p.a.  proJahrin %
Candriam Bonds Global High Yield R +3,7 % +4,7 % 1,26 %
LU0170291933 | ]

Robeco High Yield Bonds EH € 1,2 % +4,1% 1,22 %
LU0243182812 | ]

Janus Henderson Horizon Global HY Bond F. -2,2 % +4,5% 1,19 %
LU0978624277 | | ]

Jyske Invest High Yield Corp. Bonds +0,6 % +4,1% 1,15%
DK0016262728 | ] [ ]

Blue Bay Global High Yield Bond Fund S +1,2 % +3,7 % 0,70 %
LU0995159539 | [ ]

HANDELSBLATT Stand: 21.08.2020 « Quelle: Morningstar

von BNY Mellon nur mit Ausfallraten
von rund neun bis zehn Prozent in
den USA und acht bis neun Prozent
in Europa. In der Tat konnte es sein,
dass es nicht ganz so schlimm
kommt, wie von Moody’s befiirch-
tet. So verweist Skiba auf die ver-
schiedenen Regierungsprogramme,
die Emittenten mit Liquiditadtspro-

blemen unterstiitzen. Dazu kommt,
dass die Rezession nicht so tief aus-
fallen diirfte wie zunichst erwartet
und dass Anleiheemittenten gezeigt
hitten, dass sie in der Lage sind, ih-
re Kosten und ihre Cash-Burn-Rate
zu reduzieren.

Allerdings bestehen noch weiter
Risiken. So konnte eine zweite hefti-
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ge Infektionswelle erneut grof¥flachi-
ge Lockdowns notwendig machen.
Auferdem besteht speziell in den
USA eine gewisse Unsicherheit auf-
grund der bevorstehenden Prisi-
dentschaftswahlen und auch die wie-
der angespannten Beziehungen zwi-
schen China und den USA sind ein
Risikofaktor.

Doch vor allem aufgrund des zu
befiirchtenden Anstiegs der Ausfall-
raten scheint es besonders wichtig
zu sein, Branchen und Einzeltitel
sehr genau auszuwdhlen. Experte
Brain zum Beispiel geht aufgrund
des Umfelds davon aus, dass gerade
Hochzinsanleihen aus dem Energie-
sektor immer noch anfillig fiir Zah-
lungsausfille sind. Zudem werde ei-
ne Reihe von Unternehmen seiner
Einschdtzung nach Schwierigkeiten
bekommen, die Couponzahlungen
aufrechtzuerhalten, da das derzeiti-
ge wirtschaftlich schwierige Umfeld
wohl mindestens bis zum dritten
oder vierten Quartal 2020 anhalten
werde.

Branchen mit Aussicht

Skiba von Blue Bay rit, Emittenten
zu meiden, deren Fundamentalda-
ten schon vor der Pandemie nicht
nachhaltig waren oder die ein Ge-
schiftsmodell verfolgen, das auf-
grund der verdnderten Verbraucher-
praferenzen in der Welt nach Corona
nicht mehr funktioniert. Chancen
sieht er dagegen in den Bereichen
Technologie, Medien und Telekom-
munikation oder bei Nahrungsmittel-
produzenten. ,,Wir haben derzeit ei-
ne Priferenz flir Emittenten aus
nichtzyklischen Sektoren, die Cash
generieren und von den Folgen der
Coronapandemie nur moderat be-
troffen sind“, erlautert er.

Zudem bevorzugt er den amerika-
nischen Markt gegeniiber europii-
schen Hochzinstiteln. ,,Die Griinde
dafiir liegen in der hoheren Liquidi-
tdt, dem Umfang der unterstiitzen-
den fiskal- und geldpolitischen Maf3-
nahmen und der Tatsache, dass Ver-
mogenswerte in Dollar global als
sicherer Hafen gelten“, so Skiba wei-
ter. Und schlieRlich sieht er auch
nachhaltige Geschéiftsmodelle im
Vorteil.

Mit seinem Fonds jedenfalls scheint
er die aktuelle Krise gut gemeistert zu
haben. Im laufenden Jahr liegt dieser
trotz des massiven Absturzes mit ei-
nem Prozent im Plus. Noch besser
schnitt bei den globalen High-Yield-
Fonds laut Morningstar das Portfolio
von Candriam mit einem Plus von
fast vier Prozent ab. Ausgehend da-
von ist eine Wertentwicklung von
Hochzinsanleihen wie nach der Fi-
nanzkrise im Jahr 2009 jedoch auch
nicht mehr zu erwarten. Das Fazit
von Fondsmanager Skiba: ,Wenn Sie
aber bedenken, dass viele sichere
Staatsanleihen nahe null Prozent
oder darunter rentieren, dann er-
scheint eine Rendite von rund sechs
Prozent, die Hochzinsanleihen im
Schnitt abwerfen, und die Aussicht
auf eine weitere Spreadeinengung
schon attraktiv.“
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Neue Produkte

EURO

Preis von 1000 Euro.

Quelle: HanseMerkur

Aktienfonds

Investieren in Infrastruktur

ie franzosische Fondsgesell-
D schaft La Francaise Asset Ma-

nagement legt einen neuen
Aktienfonds auf, der in bérsennotier-
te Infrastrukturunternehmen inves-
tiert. Der Ve-RI Listed Infrastructure
(ISIN: DEOOOA2P4YX9) orientiert
sich an der Zusammensetzung des
NMX Infrastructure Composite TR In-
dex, ohne ihn aber eins zu eins abzu-
bilden. Stattdessen erfolgt die Aktien-
auswahl gemif} einem hauseigenen
Regelwerk der Fondsgesellschaft
nach einem rein systematischen
Punktesystem, bei dem Nachhaltig-
keitskriterien und Unternehmensfiih-
rung relevant sind.

Durch die abweichende Zusam-
mensetzung vom NMX kann der
Fonds in der Wertentwicklung vom
Vergleichsmafstab nach oben und
nach unten abweichen. Das Ziel be-
steht aber darin, dessen Wertent-
wicklung zu schlagen. Aktuell weist
der Fonds einen relativ hohen An-
teil an Stromerzeugern auf. Zudem
sind Eisenbahngesellschaften, Gas-
versorger und Raffinerieunterneh-
men recht gut vertreten.

Die Linderallokation spiegelt in
etwa den reprisentativen Aktienan-
teil an Infrastrukturunternehmen
der Linder wider, die Sicherheits-

kostet der Coronaschutz
bei einer Reise von bis
zu 45 Tagen und einem

vorgaben des Fonds begrenzen aber
den maximal moglichen Anteil ei-
nes einzelnen Landes. Am stirksten
sind aktuell Unternehmen aus Japan
mit 24,7 Prozent und Italien mit
22,7 Prozent vertreten, gefolgt von
den USA, Kanada und Spanien mit
jeweils 10,2 Prozent sowie Portugal
mit 6,8 Prozent. Den Fonds gibt es
in vier Varianten, jeweils thesaurie-
rend oder ausschiittend, sowie in
kleiner Stiickelung zu fiinf Prozent
Agio und ohne Agio ab einer Min-
destanlage von 100.000 Euro.

Fazit: Der Fonds erginzt das
Angebot an aktiv gemanagten In-
frastrukturfonds. Obwohl die Bran-
che stabile Wertentwicklungen ver-
spricht, werden einzelne Bereiche
- vor allem der Flugsektor - stark
von der Coronakrise getroffen. Der
Ve-RI Listed Infrastructure weist
dagegen aktuell einen geringen An-
teil im Flugbereich auf. Es gibt al-
lerdings mit dem BNP Paribas Easy
NMX 30 Infrastructure Global be-
reits einen Infrastrukturfonds auf
den NMX, der sich im Vergleich zu
anderen Infrastrukturfonds in der
Coronakrise gut geschlagen hat.
Zudem weisen passiv investieren-
de Infrastruktur-ETFs geringere
Kosten auf.

Ferienhaus:
Schaden werden
oft spat entdeckt.

Reiseriicktritt

Schutz auch bei Corona

as Coronavirus verwandelt
D Urlaubsreisen in ein schwer

kalkulierbares Risiko. Mit
dem erneuten Anstieg der Fallzahlen
miissen Reisende damit rechnen,
sich auch in Lindern, fiir die bereits
Entwarnung gegeben wurde, noch
am Urlaubsort oder nach der Reise
zu Hause in Quarantine begeben zu
miissen. Die Auslandskrankenversi-
cherungen decken die dadurch ent-
standenen Kosten oft nicht ab. Eine
Reiseriicktrittsversicherung springt
nur ein, wenn die versicherte Person
aus personlichen Griinden eine Reise
nicht antreten kann.

Die HanseMerkur hat auf den Ab-
sicherungsbedarf und die Absiche-
rungsliicken fiir Coronafille mit ei-
ner Zusatzversicherung in ihrer Rei-
seriicktrittsversicherung reagiert.
Der Schutz umfasst eine Reiseriick-
trittsversicherung sowie eine Ur-
laubsgarantie (Reiseabbruchversi-
cherung) der versicherten Person
bei Verdacht oder einer tatsichli-
chen Infektion mit dem Coronavi-
rus (Covid-19).

Und zwar dann, wenn aus diesem
Grund eine Quarantine besteht
oder die Beférderung oder die Nut-
zung des Mietobjekts verweigert

Versicherung

wird. Die Corona-Police zahlt dann
die durch Nichtantritt der Reise
oder Nichtnutzung des Mietobjekts
entstandenen Kosten. Dazu zdhlen
Stornokosten, Einzelzimmerzuschli-
ge oder anteilige Kosten fiir Doppel-
zimmer bei Teilstornierung. Bei ei-
nem coronabedingten verspiteten
Reiseantritt werden die Mehrkosten
oder die nicht in Anspruch genom-
menen Leistungen erstattet. Das gilt
auch fiir Kosten der Umbuchung.
Mit der Reisegarantie sind Kosten
durch einen notwendigen Reiseab-
bruch oder eine verspitete Riickrei-
se gedeckt.

Der Beitrag fiir den Corona-Rei-
seschutz staffelt sich nach dem Rei-
sepreis: Fiir maximal 45 Tage be-
tragt er fiir eine Familie oder eine
Einzelperson fiir einen Reisepreis
von 1000 Euro 22 Euro, fiir einen
Reisepreis von 2000 Euro 39 Euro.
Schiffsreisen sind etwas giinstiger
versicherbar.

Fazit: Da sich staatliche Vorga-
ben und Infektionszahlen laufend
aAndern, ist die Gefahr der Quaran-
tdne und eines coronabedingten
Reiseabbruchs hoch. Die Absiche-
rung dieses Risikos ist daher fiir
viele Reisende sehr niitzlich.

Ferienimmobilie im Blick

ie GEV Grundeigentiimer-Ver-
D sicherung bietet ein Ferien-

hauskonzept mit Wohngebiu-
de- und Hausratversicherung fiir in-
ldndische Ferienhduser an. Ferien-
héuser sind oft nur relativ kurz be-
wohnt, weshalb Schiden iiberdurch-
schnittlich lange nicht auffallen. Dies
verursacht aber hiufig hohe Folge-
kosten. Etwa wenn ein Kabelbrand
zu spit bemerkt wird und deshalb
das komplette Ferienhaus abbrennt.
Oder wenn durch einen Rohrbruch

der Wasserschaden deutlich gréfier
ausfillt als bei sofortiger Reparatur.
Auch bei Diebstihlen sinken die Auf-
klarungschancen, je linger die Tat
zuriickliegt. Viele Wohngebadude- und
Hausratversicherer kommen fiir den
Schaden nicht auf, wenn die Ursache
lange zuriickliegt, oder versichern
diese Risiken gleich gar nicht.

Die GEV Grundeigentiimer-Versi-
cherung verspricht als Spezialist fiir
Wohngebadude- und Hausratversiche-
rung Abhilfe. Das Angebot kombi-
niert Wohngebdude- und Hausrat-
versicherung, aber auch nur eine
Versicherung allein kann abgeschlos-
sen werden. Der Basisschutz ldsst
sich durch Zusatzmodule erweitern.
Zu den Zusatzbausteinen gehort zum
Beispiel eine Haus- und Grundbesit-
zerhaftpflichtversicherung, die Kel-
lerdltanks bis zu einer Summe von
zehn Millionen Euro mitversichert.

Fazit: All-inclusive-Pakete sind in
der Regel teuer. Das Angebot von ei-
nem erfahrenen Wohngebaudeversi-
cherer macht jedoch Sinn, weil
Wohngebédude- und Hausratversiche-
rung in vielen Schadensfillen gleich-
zeitig betroffen sind. Das Modulkon-
zept ermoglicht, unerwiinschte Bau-
steine wegzulassen und erwiinschte
Module beliebig zu wéhlen.
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Paulo Patricio,
HanseMerkur Organisationsdirektor
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Coaching

Anja Steinbuch Hamburg

onas Keller hitte nicht gedacht, dass seine

Ideen so schnell realisiert werden. Seit ei-

nigen Jahren zeigt der Coach und Ge-

schéftsfithrer der Agentur Explain Unter-

nehmern, darunter viele Manager und Fi-
nanzberater, wie sie ihre interne und externe Kom-
munikation mithilfe digitaler Kanile optimieren
koénnen. ,Immer wieder habe ich vorgeschlagen,
Online-Meetings und Online-Pressekonferenzen
auszuprobieren und fiir den Vertrieb auf digitale
Tools zu setzen“, erinnert sich Keller.

Neben Apps wie Teams, Zoom und Skype fiir Ge-
spriache empfiehlt er automatisiertes Marketing
und digitale Whiteboards fiir Online-Workshops. So
mancher Kunde aber wollte an Altbewdhrtem fest-
halten und winkte zunéichst ab. Der technische
Aufwand sei zu grof? und es fehlten bei vielen Tools
der personliche Kontakt und die nonverbale Ebe-
ne, so das Feedback.

In diesem Friihjahr haben viele Chefs ihre Mei-
nung gedndert: Schon in den ersten Wochen
der Pandemie bekamen Keller und seine Mitarbei-
ter viele Anfragen, etwa von einem mittelstandi-
schen Pharmahersteller, der eine Pressekonferenz
in einem Hotel absagen musste. Der Coach wurde
gebeten, die Produktvorstellung vor der Fachpres-
se online abzuhalten.

Das Konzept lag vor, die Technik war schnell via
Internet bestellt oder geliehen. In einem Mini-Film-
studio brachten Keller und sein Team Kameras und
Mikrofone in Stellung. Im Hintergrund installierten
sie einen sogenannten , green screen“, eine Art
griines Rollo. Damit lassen sich Bilder hinter die
Protagonisten ,,zaubern“. Die Umsetzung ist heute
so einfach und preiswert, wobei sogar die Qualitit
eines Profistudios erreicht wird.

Erfolg mit digitaler Pressekonferenz
Im April ging die fiinfkdpfige Fithrungsriege eines
Pharmaherstellers mit ihrem neuen Produkt auf
Sendung. Mit Erfolg: 80 Journalisten blieben zwei-
einhalb Stunden vor ihren Bildschirmen und gaben
positives Feedback. ,,Es waren doppelt so viele Teil-
nehmer wie bei einer analogen Pressekonferenz,
die wir ein Jahr zuvor abhielten®, sagt Keller. Ein
weiterer Pluspunkt: Die Kosten fiir die Cyber-Ver-
anstaltung waren geringer als fiir eine herkommli-
che Pressekonferenz.

,Das Beispiel steht fiir einen optimalen Einsatz
innovativer digitaler Tools“, sagt Said Shiripour.
Der gebiirtige Iraner ist Online-Marketing-Coach.
Er setzt ausschliefSlich auf das Netz als Vertriebska-
nal: ,,Nirgends sonst kann man so schnell und so
einfach Produkte verkaufen.“ Seine Meinung: ,,Je-

IN DER KRISE
DAZULERNEN

Innovative Unternehmen nutzen die Pandemie, um
die Digitalisierung voranzutreiben. Und das nicht
nur in der Kommunikation mit der AuBenwelt,
sondern auch mit ihren Mitarbeitern. Eine wichtige
Rolle Ubernehmen dabei spezialisierte Berater.

der kann sein Business selbst digitalisieren. Insbe-
sondere im Verkauf.“ Dafiir hat er eine Software
entwickelt. Name: ez-funnels. Damit ldsst sich in
einfachen Schritten eine Landingpage erstellen.

Auch Webinare, digitale Lernkurse und Bereiche
fiir potenzielle Kunden und Mitglieder lassen sich
damit bauen, Hosting und Domain inklusive, ,,ohne
dass dafiir ein Programmierer engagiert werden
muss“, betont Shiripour. Die Coronakrise sei zur
Lehrstunde geworden. Die Beriihrungsingste vor
digitalen Tools hitten abgenommen. Der Marke-
ting-Coach rédt seinen ,,Schiilern“, konsequent On-
line-Konferenzen und -Gesprache anzubieten, jetzt
sei die beste Gelegenheit.

Trotzdem sei auch ein Telefonanruf oder ein per-
sonliches Treffen weiterhin sinnvoll - je nach Kun-
dentyp. Die individuelle Note des Beraters miisse
im Fokus stehen, egal ob im Netz oder Face to Fa-
ce. Alles Weitere sei Learning by Doing: ,,Jeder Fi-
nanzberater muss die digitale Technik wirklich ver-
stehen, um sie optimal zu nutzen.”

Finanzielle Unterstiitzung auf dem Weg zum di-
gitalen Erfolg ist rar. Zwar gab es seit 2016 im Rah-
men des Programms ,, Forderung unternehmeri-
schen Know-hows*“ vom Bundesamt fiir Wirtschaft
und Ausfuhrkontrolle fiir Gewerbetreibende und
Freiberufler bis zu 4000 Euro Unterstiitzung - fiir
Unternehmensberatung, auch fiir die Digitalisie-
rung von Geschéftsbereichen. Doch das Programm
ist ausgesetzt. Grund: Durch die Auswirkungen der
Pandemie war die Nachfrage im Friihjahr so grof3,
dass 80 Prozent der Antragsteller leer ausgingen.

Nach der durch Corona bedingten Durststrecke
hat sich im Juli und August die Stimmung in vielen
Betrieben gebessert. Vielerorts werden die Armel
wieder hochgekrempelt. ,,Motivation entsteht
durch Vertrauen zwischen Chef und Angestellten®,
ist Wolfgang Freibichler von Porsche Consulting
iiberzeugt. Der Experte fiir Arbeitsatmosphére hat
von Forsa eine Umfrage unter rund 1000 Arbeit-
nehmern durchfiihren lassen. Demnach stellen
diese heute andere Anforderungen an ihre Chefs
als vor der Pandemie.

Neben grofdziigigen Homeoffice-Regelungen, fle-
xibleren Arbeitszeiten, mehr Transparenz seitens
der Vorgesetzten, mehr Spielraum fiir kreative Ide-
en und bereichsiibergreifende Zusammenarbeit mit
Kollegen anderer Abteilungen wiinschen sie sich ei-
ne bessere Digitalausstattung. ,,Vorgesetzte miissen
ihr Steuerungsverhalten dndern und sich voll auf
ihr Team konzentrieren, anstatt ihre Zeit hauptséch-
lich in Konferenzen und Gremien zu verbringen®,
sagt Freibichler. Im Fokus stiinden Néhe, Verstind-
nis, Einfiithlungsvermoégen und Riickendeckung.
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Dass direkte Betreuung oft entscheidend ist,
zeigt ein Blick nach Hamburg: Hier hat Frank Jor-
ga, Geschiftsfiihrer der auf digitale Identifizie-
rungsverfahren spezialisierten WebID, die bei-
spielsweise bei Kontoer6ffnungen und Vertragsab-
schliissen eingesetzt werden, personlich das
Coaching seines Betriebsstandortleiters tibernom-
men. Ferhat Alimci war als Quereinsteiger in das
700-Mitarbeiter-Fintech gekommen, hatte vorher
in einer Apotheke, einem Maschinenbaubetrieb
und einer Immobilienmaklerfirma gearbeitet.

Jorga erkannte die ,,intellektuellen, analytischen
und emotionalen Stdrken“ des heute 33-Jahrigen
und nahm ihn unter seine Fittiche, um ihn auf eine
Fiihrungsposition vorzubereiten. Alimci: ,,Er hat
mir den Riicken gestirkt und mir sukzessiv schwie-
rigere Aufgaben und mehr Verantwortung iibertra-
gen. Ich konnte ihn immer fragen und durfte
selbstverstidndlich auch mal Fehler machen.” Mitt-
lerweile ist Alimci Vorgesetzter von 20 Mitarbeitern
,und einer unserer besten Manager*, so Jorga.

,Die individuellen Potenziale der Mitarbeiter ge-
zielt zu fordern ist meist effizienter, als sie externen
Coaches zu iibergeben, und garantiert giinstiger als
teure Kurse, Seminare oder Workshops“, sagt der
WebID-Geschiftsfiihrer. Die letzten zwei Monate
hat Jorga genutzt, seine Mannschaft durch die He-
rausforderungen der Coronazeit mit steigender
Nachfrage nach digitalen Losungen zu fiihren: ,Wir
brauchen jetzt den Enthusiasmus und Teamgeist
aller, um weiterhin Vollgas fahren zu kénnen.“

Das bestétigt Erdwig Holste, Geschiftsfiihrer der
Hamburger Management Angels, einem Provider
fiir Fiihrungskrifte auf Zeit: ,,Zufriedene Mitarbei-
ter sind auch gesunde Mitarbeiter und diese si-
chern den Erfolg eines Unternehmens.“ Holste hat
fiir seine Studie ,,Interim Leadership - Gesund und
erfolgreich“ gemeinsam mit der Helmut-Schmidt-
Universitét 850 selbststindige Fiihrungskrifte nach
ihrer psychischen Verfassung und kérperlichen Fit-
ness befragt. Ein Ergebnis: Gesundheit hdangt eng
mit Motivation und Resilienz zusammen.

Selbststindig arbeitende Fiihrungskréfte melden
sich nur drei Tage pro Jahr krank, und dass obwohl
sie hohen Belastungen wie Zeitdruck und fehlen-
der Planungssicherheit ausgesetzt sind. ,,Sie kom-
pensieren dies durch Sinnerfiillung®, ist Holste
liberzeugt. Denn 80 Prozent der befragten Interim-
Manager beurteilen ihre Tatigkeit als wichtig. Auch
die Ergebnisse des AOK-Gesundheitsreports besta-
tigen diesen Zusammenhang: Arbeitnehmer, die ih-
re Tatigkeit als sinnvoll empfinden, werden im
Schnitt nur neun Tage im Jahr krank. Fehlt der
Sinnbezug, steigt die Krankheitsquote auf 19 Tage.

»Jeder Tag, an dem wir arbeiten, ist ein gewon-
nener Tag.“ Mit diesem Satz hat Nicholas Matten,
Geschiftsfiihrer des Heizungs- und Warmepum-
pen-Spezialisten Stiebel Eltron in Holzminden,
seine Belegschaft zuletzt motiviert. Viele Mitarbei-
ter waren wiahrend des Lockdowns im Homeof-
fice, andere nicht, weil die Produktion der War-
mepumpen und der Heizanlagen weiterlaufen
musste - mit Abstandsregeln und Hygienemaf-
nahmen. Der Chef musste die Mitarbeiter bei Lau-
ne halten, auch als plétzlich wichtige Bauteile aus
China fehlten. Die wurden dann schnell statt mit
dem Flugzeug per Bahn nach Holzminden trans-
portiert.

»Inside“ heifdt die App, mit der Stiebel-Mitarbei-
ter fast tiglich mit Informationen iiber den Betrieb
versorgt werden. Diese Kommunikation sei Gold
wert, so Matten, ,,denn damit sind alle immer auf
dem gleichen Stand“. Er will auch in den nichsten
Wochen auf seinen Coaching-Mix aus offline und
online setzen. Das funktioniert, ist die Lehre, die er
und andere Unternehmer aus der Krise gezogen
haben: ,Wenn wir auch kiinftig so zweigleisig agie-
ren, stehen die Signale fiir eine erfolgreiche Nach-
Corona-Zeit auf Vorfahrt.
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Auch in der Coronakrise bleiben gute Jobkandidaten Mangelware.
Gerade fUr Finanzunternehmen wird das Recruiting immer
aufwendiger. Abhilfe soll jetzt Klnstliche Intelligenz schaffen.

Heinz-Josef Simons DuUsseldorf

it der Kuppelshow

,Hochzeit auf den ers-

ten Blick“ versuchte

der TV-Sender ,,Sat.1“

in bis dato sechs Staf-
feln das Unmogliche: Paare zu
schmieden, bei denen sich Braut und
Brautigam vor dem Traualtar erst-
mals sahen - und nach vollzogener
Hochzeit dann ndher kennenlernen
sollten. Die Idee dahinter: Auf Basis
ausgefeilter psychologischer Profile
wihlte die Fachjury Midnner und
Frauen aus, die auf dem Papier nahe-
zu deckungsgleiche Denk- und Werte-
muster hatten - und daher ideal zuei-
nander passen sollten.

In der Realitdt zeigte sich jedoch,
dass kiihles Hirn und heifles Herz
eher selten auf diese Weise in Ein-
klang zu bringen sind. Von den insge-
samt 23 Paaren in den vergangenen
fiinf Sendejahren waren Ende Okto-
ber 2019 nur noch zwei zusammen,
heifdt es in Internetforen.

TV-Wettbewerber ,,RTL* will seit
Anfang Mai mit ,,Are you the one?“
nun nachziehen - und es besser ma-
chen. Jeweils zehn weibliche und
mainnliche Singles begeben sich da-
bei in Siidafrika auf die Suche nach

Recruiting

Mit dem Computer
neue Mitarbeiter finden

ihrem Traumprinzen beziehungswei-
se ihrer Traumprinzessin. Dafiir miis-
sen sie sich jedoch selbst aktiver als
bei ,,Sat.1“ ins Zeug legen. Psycholo-
gen wollen mithilfe moderner Tech-
nologien vorab das passende Gegen-
stlick ermittelt haben - wer die oder
der jeweils Treffendste unter den
zehn Aspirantinnen oder Aspiranten
ist, muss die Kandidatin oder der
Kandidat indes durch Trial-and-Error
selbst herausfinden.

Die beiden Beispiele aus der Fern-
sehscheinwelt mogen weit hergeholt
sein. Einen wahren Kern enthalten
sie allerdings: ,,Beim Zusammenfiih-
ren von Angebot und Nachfrage
spielt Kiinstliche Intelligenz (KI) ei-
ne immer wichtigere Rolle. Das gilt
im Besonderen fiir den Bewerber-
markt“, sagt Sabine Fuchs, ge-
schiftsfiihrende Gesellschafterin
der Agentur Comdeluxe mit Haupt-
sitz in Nlirnberg.

Auch die wirtschaftlichen Turbulen-
zen, mit denen das Coronavirus der-
zeit die Realwirtschaft und auch den
Arbeitsmarkt in Schieflage bringt, wer-
den nach den Worten von Fuchs eine
Tatsache kaum verdndern kénnen:
,,Gute Fachkrifte bleiben rar.“ Vor al-

Kiinstliche
Intelligenz
spielt eine
immer
wichtigere
Rolle.

Sabine Fuchs
Agentur Comdeluxe

lem kleinere und mittelgrof3e Finanz-
unternehmen investieren nach ihrer
Beobachtung heute viel mehr Zeit
und Geld in die Suche nach neuen
Mitarbeitern als noch vor wenigen
Jahren - zwangsliufig, denn die Zahl
der qualifizierten Bewerberinnen und
Bewerber geht spiirbar zurtick.

Die Agentur Comdeluxe hat das am
eigenen Unternehmen selbst gespirt:
Die Franken sind nicht nur eine Agen-
tur fiir Finanzkommunikation, die an-
dere bei der Markenentwicklung oder
der richtigen Vertriebsstrategie berit,
sondern sie sind auch selbst Teil der
Branche: Beratende Mitarbeiter ver-
fiigen tiber die Qualifikation nach Pa-
ragraf 34 f Abs. 1 Satz 1 Nr. 2 und Nr. 3
der Gewerbeordnung - der anerkann-
ten Norm fiir Finanzanlagenvermitt-
ler. ,Wir wissen aus eigener Erfah-
rung, wie schwierig es zum Teil ist,
geeignete Vertriebsmitarbeiter zu fin-
den“, so Fuchs.

Die Digitalisierung hat die Finanz-
branche in den vergangenen Jahren
in weiten Teilen revolutioniert. Das
Recruiting bildete bis dato einen wei-
Ren Fleck - doch auch das koénnte
sich nun dndern. Aus der teilweisen
Not machte Comdeluxe eine Tugend,
die jetzt auch andere Unternehmen
gegen Geld nutzen kénnen: Die Niirn-
berger Beratungsfirma verwendet ei-
ne KI-gestiitzte Software, mit deren
Hilfe Unternehmen schneller und
passgenauer als bei klassischen Be-
werbungsverfahren potenziell neue
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter fin-
den koénnen. Das Verfahren lauft da-
bei zweistufig ab: Im ersten Schritt
startet eine ,,Brand-Impact-Analyse*,
um das suchende Unternehmen im
Markt nach innen und aufien zu ver-
orten.

Werte miissen passen

Im zweiten Schritt definieren die Ar-
beitgeber auf Basis dieser Erkenntnis
selbst, welche Grundhaltung und
welche zentralen Tugenden eine fri-
sche Mitarbeiterin oder ein frischer
Mitarbeiter mitbringen muss, um in
das kiinftige Team zu passen. Anders
formuliert: Nur wenn sich die Missi-
on, die Vision und die Werte von Fir-
ma und Beschiftigten grofitenteils
decken, ist eine dauerhaft erfolgrei-
che Verbindung méglich. Genau das
ist auch die Idee hinter den TV-Kup-
pelshows.

Sobald sich ein Unternehmen da-
riiber klar geworden ist, wen es wirk-
lich braucht und sucht, schligt die
Stunde der KI. Sie macht sich auf Ba-
sis der eingefiitterten Suchwiinsche
des Arbeitgebers auf die Suche nach
geeignetem Nachwuchs. ,,Xing- oder
LinkedIn-Profile, Twitter oder Face-
book, Kommentare in Foren oder
auch Hotelbewertungsportalen - wir
durchleuchten alles, was 6ffentlich
und damit komplett datenschutzkon-
form einsehbar ist. Besonders hilf-
reich sind natiirlich Eintrige etwa auf
Stepstone, in denen sich jemand
selbst als ,suchend‘ bezeichnet“, er-
klart Fuchs. Allzu viele Infos benétigt
die Software gar nicht, um herauszu-
finden, ob jemand zur Firma passen
wiirde oder nicht.

,Unserer Software geniigen im
Schnitt 150 Worte, um ein Bild davon
zu entwerfen, wie jemand tickt, wie
intro- oder extrovertiert sie oder er
ist, wie verlasslich, wie ernsthaft oder
schwitzerisch, wie belastbar oder
nicht.“ Auch Eintrige aus ldngst ver-
gangenen Webzeiten tauchen dann
auf - und koénnen das Bild mancher
User zum Guten wie zum Schlechten
farben. ,Das Netz vergisst nicht“,
sagt Expertin Fuchs.

Am Ende liefert die Software den
Auftraggebern eine Liste mit poten-
ziell passenden Kandidatinnen und
Kandidaten. Die folgende Ansprache
moglicher neuer Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter erfolgt dann aber
weiter personlich. Und dabei liuft es
hoffentlich unter dem Strich erfolg-
reicher als bei ,,Hochzeit auf den ers-
ten Blick®.

Unsplash

Jiirgen Hoffmann Hamburg

iirich bietet seinen Biir-

gern jede Menge: Berge,

einen See, eine erstklassi-

ge Kulturszene mit Spit-

zenmuseen und exzellen-
ten Theaterbiihnen. Nicht umsonst
gilt die Stadt laut einer Untersu-
chung der Beratungsgesellschaft
Mercer nach Wien als die zweitat-
traktivste Stadt der Welt.

Dariiber hinaus kann Ziirich punk-
ten und erstklassiges Fachpersonal
aus aller Herren Linder locken: Sie
verfligt {iber zahlreiche internationale
Schulen, eine erstklassige Infrastruk-
tur, hervorragende Arzte sowie Klin-
ken und zeichnet sich durch ein ho-
hes Maf$ an sozialer Sicherheit aus.
Nicht zu vergessen: In Ziirich sind die
Gehilter tiberdurchschnittlich hoch.

Damit ist Ziirich der ideale Standort
fiir die Finanzindustrie. Die Zahlen
sprechen fiir sich: Rund 100 Grof$ban-
ken und Sparkassen, Privatbankiers
und Vermogensverwalter, Borsen-,
Raiffeisen-, Kantonal- und Regional-
institute haben ihren Hauptsitz oder
eine Niederlassung in Ziirich. Der Fi-
nanzsektor der Metropole mit rund
91.000 Jobs stellt jeden zehnten Ar-
beitsplatz in der Region und generiert
mit 27 Milliarden Franken rund ein
Sechstel der Wertschopfung. Ziirich
ist nach London der bedeutendste Fi-
nanzplatz Europas.

Zentrum der Finanzwelt

Das Herz der Ziiricher Finanzszene
schldgt am Paradeplatz. Hier haben
die Grofibanken UBS und Credit
Suisse ihre Zentralen, viele andere
Institute sitzen an der Bahnhofstras-
se oder in unmittelbarer Nihe. So
hat unlidngst die Investment- und
Beratungsgesellschaft ThomasLloyd
ihre Europazentrale im denkmalge-
schiitzten Gebdude an der Urani-
astrafde 35 ausgebaut. Zur Angebots-
palette des 2003 gegriindeten und
auf nachhaltige Sachwert-Invest-
ments spezialisierten Unterneh-
mens zdhlen Fonds, Anleihen und
strukturierte Produkte sowie eine
digitale Vermogensverwaltung und
Handelsplattform.

Aktuell verwaltet ThomasLloyd
rund 3,7 Milliarden Euro von rund
60.000 privaten und institutionellen
Investoren. Ziirich habe man als Euro-
pazentrale gewdhlt, ,,auch weil wir
hier hervorragend ausgebildete und
vielsprachige Mitarbeiter finden, die
aufgrund der globalen Ausrichtung
unseres Unternehmens essenziell fiir
uns sind”, erklart Firmengriinder und
CEO Michael Sieg.

Etwa ein Fiinftel der insgesamt
mehr als 250 ThomasLloyd-Beschif-
tigten arbeiten in der Ziiricher Eu-
ropazentrale. ,,Bis Jahresende wol-
len wir den Standort personell noch
einmal deutlich ausbauen“, ver-
spricht Sieg.

Wihrend andere Finanzunterneh-
men krisenbedingt derzeit Arbeits-
plitze streichen, expandiert Tho-

Finanz-Hotspots (10): Ziurich

Hort der Stabilitat

Die grof3te Stadt der Schweiz ist nach London der bedeutendste
Finanzplatz Europas. Sie profitiert von ihrer geografischen Lage

in der Mitte Europas, der exzellenten Infrastruktur, der hohen

sozialen Sicherheit und dem attraktiven Umfeld.

Ziirich fiir Besucher

masLloyd. Das Unternehmen bietet
zum Beispiel Investments in Erneuer-
bare-Energien-Kraftwerke in Schwel-
lenldndern, die Anleger stark nach-
fragen - ein Resultat des wachsen-
den Interesses an Klimawandel und
Umweltschutz. ,,Die Coronakrise hat
dem Markt nachhaltiger Investments

Liebfrauenkirche:
ZUrich bietet viel
Charme.

Wer im Spatsommer mit einem leckeren Eis entlang des Ziirichsees schlen-
dert oder in der ,,Badi* (Badeanstalt) liegt, wird die Stadt am Nordende des
beriihmten Sees lieben. Die malerischen Stral3en der Altstadt erkunden
Besucher am besten zu Fu3, mit dem Fahrrad oder im Trolley-Bus. Wer eine
FUhrung buchen méchte, kann aus einem breiten Spektrum an Themen wahlen:
lokales Essen im Zentrum, Trends im westlichen Quartier oder auch eine
FUhrung zum Finanzplatz ZUrich. Besucher mit einer Zlrich Card erhalten eine
ErmaBigung in Héhe von 50 Prozent. Weitere Informationen bei der Touristen-
information im Hauptbahnhof oder unter www.zuerich.com.

Das Schweizer Finanzmuseum im Hard Turm Park in der Pfingstweidstras-
se 110 in Ziirich erkldrt in einer multimedialen Ausstellung die Urspriinge des
Wirtschaftssystems und die Rolle der Borse in der Schweiz. Dort kdnnen Be-
sucher alles Wissenswerte Uber den Schweizer Finanzmarkt erfahren sowie die
Wirtschaftsgeschichte der Neuzeit multimedial erleben. Offnungszeiten: Montag
bis Freitag von 10 bis 19 Uhr. Eintritt: 8 Schweizer Franken.

noch einmal zusitzlich Riickenwind
verschafft“, sagt Sieg.

Laut einer Studie der Ratingagen-
tur Scope haben sich global orien-
tierte ,,griine“ Fonds seit Mérz deut-
lich besser geschlagen als der
Durchschnitt. Michael Sieg ist si-
cher: ,,Die Nachfrage nach Finanz-
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produkten, die heutige Bediirfnisse
befriedigen, ohne die Ressourcen
der kommenden Generationen zu
gefdhrden, wird von Dauer sein.”

Sicherer Hafen

Was macht den Finanz-Hotspot Zii-
rich attraktiv? Die Stadt profitiert
von ihrer geografischen Lage in der
Mitte Europas, der exzellenten In-
frastruktur, den kurzen Wegen -
Venture-Capital-Firmen sitzen hier
Tiir an Tir mit Family Offices,
Fondshiuser liegen direkt neben
Banken -, von der hohen Schweizer
Rechtssicherheit und dem Bankge-
heimnis, das in den letzten Jahren
allerdings auf internationalen Druck
hin gelockert wurde.

Trotzdem zogen die Kunden nicht
im grof¥en Stil Geld ab, sie vertrauen
weiter auf die Expertise der Eidgenos-
sen - und dem Schweizer Franken als
»sicheren Hafen“. Aktuell verwalten
die Banken in der Schweiz Kundenver-
mogen von rund 7,2 Billionen Franken
- davon stammen tiber 2,2 Billionen
von Privatkunden aus dem Aus-
land. Das entspricht einem Anteil von
iiber 27 Prozent am weltweiten Markt.

Das anhaltende Niedrigzinsniveau
und der digitale Wandel gehoren zu
den grofien Herausforderungen, vor
denen die Ziircher Finanzbranche
steht - insbesondere im Kernge-
schift der Vermogensverwaltung.
Mittlerweile haben viele Institute in
anderen europdischen Metropolen
das eidgendssische Erfolgsmodell
kopiert und das Geschift mit der
vermogenden Klientel ausgebaut,
weil dieses als stabil gilt.

Geféhrlicher als die neue Konkur-
renz sind fiir Ziirich die 6konomi-
schen Folgen der Corona-Pandemie.
In vielen Biiros und Konferenzraumen
rund um den Ziirichsee ist es leer ge-
worden, bis zu 90 Prozent der Mitar-
beiter arbeiten im Homeoffice - Bank-
filialschalter sind geschlossen, genau-
so wie einst von Geschiftsleuten
besuchte Restaurants. Selbst der bis
zum Jahresanfang pulsierende Fin-
tech-Hub, der die fiir die Zukunft so
wichtige Verkniipfung des Finanzbe-
reichs und der Informationstechnolo-
gie forciert, hat an Dynamik verloren.

Die bleierne Coronazeit driickt vie-
len Protagonisten aufs Gemiit. Die
Unsicherheit ist grof}, von Panikstim-
mung aber keine Spur. Laut Daniel
Hunziker, Prasident des Ziircher Ban-
kenverbands, hat sich die Finanz-
branche in der Coronazeit ,,sehr gut
geschlagen“. Er konstatiert jedoch,
dass die Institute weiter ihre Effizienz
steigern miissen, ,sei es durch die
Technologie oder durch Innovatio-
nen“. Vor allem im Ausbau der nach-
haltigen Finanzanlagen sieht der Pra-
sident ,.eine ganz grofde Chance“. Co-
rona habe den bereits vor Corona
spiirbaren Paradigmenwechsel be-
schleunigt. Auch andere Player in der
Stadt sind optimistisch. Sich an ein
verdndertes Umfeld anzupassen sei
eine Stérke der Ziiricher Finanzbran-
che, erzihlt ein alterer Bankier.
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Interessante Studien

Die Bundes-
biirger sind
besorgt iiber
die Entwicklung
der Staatsschulden
in Deutschland
und Europa.

Marius Kleinheyer
Flossbach von Storch
Research Institute

ie Deutschen haben auch in
D der Coronakrise ihre Vorlie-

ben in Sachen Geldanlage
nicht verdndert. Fiir 35 Prozent sind
das Sparbuch, das Festgeldkonto und
das Girokonto die beliebteste Form
der langfristigen Geldanlage. Gemein-
sam mit Lebensversicherungen und
festverzinslichen Anlagen stehen Zins-
anlagen mit 55 Prozent in der Gunst
der Anleger ganz oben. Das geht aus
einer reprasentativen Befragung unter
1000 Teilnehmern durch die Gesell-
schaft fiir Konsumforschung (GFK) im
Auftrag des Flossbach von Storch Re-
search Institute hervor.

Themenindex

Coronakrise

Nur knapp 20 Prozent der Bun-
desbiirger konnen sich vorstellen,
langfristig in Aktien zu investieren.
,Dabei sind die Deutschen mit
Blick auf die Aktienkurse optimis-
tisch gestimmt“, sagt Marius Klein-
heyer, Analyst beim Flossbach von
Storch Research Institute. Immer-
hin 72 Prozent der Befragten rech-
nen in den kommenden Jahren mit
steigenden Aktienkursen. Trotz
dieser optimistischen Einschit-
zung bleiben deutsche Sparer ge-
geniiber Aktien kritisch eingestellt.
Lediglich 18 Prozent sehen die Co-
ronakrise als eine Gelegenheit an,

Immobilienboom halt an

it der Coronakrise ist das In-
M teresse an der Baufinanzie-
rung sprunghaft angestiegen.
Das zeigt der Themenindex der Fi-
nanzberater Edition fiir das dritte
Quartal 2020. Knapp die Hilfte aller
Anfragen auf der Bewertungsplatt-
form WhoFinance beschiiftigten sich
mit Baufinanzierung, weit mehr als im
Vorjahreszeitraum. ,,Die Nachfrage
nach Beratung zur Baufinanzierung
wachst unvermindert weiter, ebenso
wie die Nachfrage nach Beratung zur
Geldanlage“, sagt Mustafa Behan, Ge-
schiftsfiihrer von WhoFinance.
Zentraler Grund ist das Zinstief,
das uns nach Uberzeugung von Ex-
perten linger begleiten wird. Viele
Staaten erh6hen ihre Ausgaben, um
die Folgen der Coronakrise zu redu-
zieren. Das ist nur mit niedrigen Zin-
sen finanzierbar. Viele Bundesbiirger
sehen in einer Immobilie eine solide

Geldanlage. Zudem sind Immobilien-
kredite so giinstig wie nie. Viele An-
leger beschiftigt derzeit die Frage,
wie sie in dem Niedrigzinsumfeld ihr
Geld anlegen und ob sie ihre Strate-
gie dndern sollen.

Stark zuriickgegangen ist im aktu-
ellen Umfeld das Interesse an priva-
ten Krankenversicherungen. Wah-
rend der Pandemie iiberlegen sich
weniger Menschen, von der gesetzli-
chen in die private Krankenversiche-
rung zu wechseln. Viele wissen
nicht, wie sich die Krise langfristig
auf ihr Leben auswirkt. ,In Zeiten
der stirksten Rezession seit dem
Zweiten Weltkrieg und Kurzarbeit rii-
cken kurzfristige Sorgen in den Vor-
dergrund - und langfristige Vorsorge
wird zuriickgestellt, sagt Behan.
Deswegen gehen auch Anfragen
rund um die Altersvorsorge im Ver-
gleich zum Vorjahresquartal zurtick.

glinstig in Aktien zu investieren. 40
Prozent gaben bei der Umfrage an,
Aktien noch nie vertraut zu haben.
Ein Grofteil der Bundesbiirger
befiirchtet steigende Preise. Bei
der Befragung rechnen 65 Prozent
derjenigen, die eine Meinung zur
Inflation haben, mit einer Preis-
steigerung von mehr als zwei Pro-
zent pro Jahr. 19 Prozent gehen so-
gar von einem Anstieg um mehr
als vier Prozent aus. Die Hilfte
sieht in der Inflation das grofite Ri-
siko fiir ihre Geldanlage, gefolgt
von starken Schwankungen der
Wertentwicklung.

Unsplash

Sparbuch noch immer hoch im Kurs

,»Die Deutschen sind besorgt iiber
die Entwicklung der Staatsschulden
in Deutschland und Europa“, erklart
Kleinheyer. So sehen 65 Prozent die
steigenden Staatsschulden im Zuge
der Coronakrise kritisch. 58 Prozent
gehen davon aus, dass die EU-Hilfs-
programme fiir die von der Corona-
krise besonders betroffenen Siidldn-
der den deutschen Steuerzahler
liberméfRig belasten werden.

,Im Vergleich mit der Coronakrise
tritt das Thema Klimawandel aktuell
in den Hintergrund. Neben den ge-
sundheitlichen Risiken sorgen sich
die Deutschen vor allem wegen der
politischen und gesellschaftlichen
Verwerfungen, die durch die Pande-
mie weltweit ausgelost werden®, er-
klart Kleinheyer. 61 Prozent wiirden
es begriiffen, wenn die Globalisie-
rung eingeschrinkt wird. 39 Prozent
sehen darin aber eine Gefahr fiir
den Wohlstand in Deutschland.

Wenn es um ihre personliche
wirtschaftliche Situation geht, ist
die Mehrheit der Deutschen nach
eigenen Angaben von der Krise
nicht betroffen. Fiir 70 Prozent der
Befragten hat sich die wirtschaftli-
che Situation in den vergangenen
Monaten nicht verdndert. 86 Pro-
zent machen sich trotz der Corona-
krise wenig oder gar keine Sorgen
iiber die Zukunft ihrer Finanzen.
2,5 Prozent der Befragten haben ih-
ren Job verloren.

Sechs von zehn Bundesbiirgern
gaben bei der Befragung an, dass
die Coronakrise keinen Einfluss auf
ihr Sparverhalten hat. Nur jeder
flinfte will aufgrund der Corona-Er-
fahrungen mehr sparen, acht Pro-
zent mochten dagegen weniger zu-
riicklegen.

Grofles Interesse an Baufinanzierung
Themenindex: Anteil der Anfragen auf der Plattform WhoFinance

Angaben in Prozent

Thema

3. Quartal 2020

Trend

Baufinanzierung und Immobilien
Geldanlage

Versicherung

Altersvorsorge

Konto und Kredit

Private Krankenversicherung
Berufsunfahigkeitsversicherung
Fiir Geschaftskunden

Betriebliche Altersvorsorge

48,8 %

16,7 %
I

14,7 %
I

59 %
-

7,5%
_—

2,9%

1,6 %

1,1%
]

0,7 %
1
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Namen und Nachrichten

Neue Chefin bei der
Commerz Real

m 1. Januar 2021 wird Gabrie-
A le Volz (52) Vorstandsvorsit-
zende der Commerz Real.
Sie folgt auf Andreas Muschter, der
zu The Student Hotel (TSH) wech-
selt. Das Tochterunternehmen der
Commerzbank verwaltet ein Vermo-
gen von 34 Milliarden Euro und ist
damit einer der grofiten Sachwert-
Vermogensverwalter in Deutschland.
Zur Commerz Real gehort der of-
fene Immobilienfonds Hausinvest,
in dem 800.000 Anleger investiert
sind. Die Anteile werden von mehr
als 800 Vertriebspartnern zu 70
Prozent auflerhalb der Commerz-
bank-Kundschaft abgesetzt. Ein
weiterer Geschiftszweig der Com-
merz Real ist das Leasinggeschift.
Gabriele Volz kennt sich im Ge-
schift mit Sachwertanlagen gut
aus. Seit 2009 leitet sie als Ge-
schiftsfiihrerin zusammen mit Rai-
ner Kriitten die Fondsgesellschaft
Wealthcap, eine Tochter der Uni-
Credit. Unter ihrer Fiithrung wurde
Wealthcap zu einem der grofiten
Fondsinitiatoren fiir private und in-
stitutionelle Alternative Invest-
mentfonds (AIF). Das verwaltete
Vermogen liegt bei rund zehn Milli-
arden Euro. Darunter sind 79 ge-

schlossene Immobilienfonds im
Volumen von insgesamt 6,4 Milliar-
den Euro.

Volz war bei Wealthcap fiir das
Investment- und Portfoliomanage-
ment sowie die Bereiche Vertrieb,
Marketing, Research und Personal
zustindig. Durch den Einstieg ins
institutionelle Geschift im Jahr
2012, bei dem sie das Produkt- und
Risikomanagement verantwortete,
erfuhr Wealthcap einen Wachs-
tumsschub.

Die Diplom-Betriebswirtin be-
gann ihre berufliche Laufbahn
1994 bei der Bayerischen Vereins-
bank. 2000 wechselte sie als Ge-
schéftsfiihrerin zur Bethmann Ver-
mogensbetreuung. Ab 2001 beglei-
tete Volz Fiihrungspositionen bei
der Hypo-Vereinsbank, zuletzt im
Bereich Wealthmanagement. Auch
bei der Commerz Real erwarten
die 2018 vom German Real Estate
Women Summit als ,,Managerin
des Jahres“ ausgezeichnete Volz
groRe Herausforderungen. So muss
sie die Investoren trotz der durch
die Coronakrise unter Druck gera-
tenen Biiromieten von der kiinfti-
gen Rentabilitdt und Sicherheit der
Immobilienanlage {iberzeugen.

Maklerpool
gewechselt

Lang ein bekanntes Gesicht.

Seit 2018 Vorstand bei Jung,
DMS & Cie., dem nach dem Pramien-
aufkommen zweitgrofiten deutschen
Maklerpool, wechselte er nun zum
Konkurrenten Blau Direkt. Dort er-
ginzt er als Geschiftsfiihrer das Fiih-
rungstrio um Kerstin Moller-Schulz,
Lars Driickhammer und Oliver Pra-
detto. Er soll den Bereich Investment
und Investmentvertrieb bei Blau Di-
rekt aufbauen.

Obwohl der Liibecker Maklerpool
im vergangenen Jahr eine der
hochsten Wachstumsraten aufwies,
deckt er bislang den Investment-
bereich nicht ab und will nun mit
Langs Hilfe dieses neue Feld er-
schlieflen. Davor war der erfahrene
Investmentexperte nach seinem
Wechsel von BCA 2018 bei Jung,
DMS & Cie. fiir die Investment-Ab-
wicklungssoftware und fiir Strate-
gien fiir die Vermdgensverwaltung
verantwortlich.

Zu den Wachstumstreibern der
Maklerpools zdhlen aktuell die
Sparten Investment, Baufinanzie-
rung und Bankprodukte, die auch
wegen der fehlenden Stornohaftung
fiir viele Vermittler interessant sind.

F ur Finanzdienstleister ist Oliver

Erste Frau in
Herrenriege

um 1. August 2020 wurde An-
E nabritta Biederbick in den
Vorstand des Debeka-Kon-
zerns berufen. Mit der 45-jahrigen
Juristin tritt erstmals eine Frau der
achtkopfigen Fiihrungsriege des Be-
amtenversicherers bei. Bei der grofi-
ten privaten Krankenversicherung
Deutschlands ist sie zustdndig fiir
Vertriage, aber auch fiir die Leis-
tungsbereiche, Risikomanagement,
Recht und Steuern, Compliance,
Konzerndatenschutz und zudem fiir
die Geldwéaschepravention.

Nach Abschluss ihres Jurastudi-
ums an der Universitdt Bonn und
zweiter juristischer Staatspriifung
am Oberlandesgericht Stuttgart war
sie von 2001 bis 2007 in der Rechts-
abteilung des Verbands der Priva-
ten Krankenversicherung in KéIn
tdtig. Thre Laufbahn bei der Debe-
ka, dem fiinftgrofiten Versiche-
rungsunternehmen in Deutschland,
begann sie im Anschluss und war
bis 2014 in der Abteilung Grund-
satz/Produktentwicklung titig, be-
vor sie im November 2014 in das
Gesundheitsmanagement wechsel-
te. 2016 iibernahm sie die Leitung
der Hauptabteilung Krankenversi-
cherung und Vertrag.
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Meine Vision

Alfred Platow

,1ICH BIN
SOZIALARBEITER

DES GELDES”

1995 griindete er mit seinen Mitstreitern die Fondsgesellschaft
Okoworld und gilt als Pionier der Okofonds. Er will mit dem Kapital
die Welt verbessern. Die Aktienfonds des Hauses investieren nach

strengen Kriterien und liefern Uberzeugende Renditen.

uf Unabhingigkeit legt Alfred Platow

groen Wert. Er leistet sich im Fonds-

management ein hauseigenes Re-

search und zusétzlich einen Anlage-

ausschuss. Platow bezeichnet sein Un-
ternehmen als ,,vielleicht teuerste Fondsgesellschaft
der Welt“. Doch der hohe Aufwand lohnt sich.

Herr Platow, Sie setzen sich seit Jahrzehnten fiir
eine ethische, 6kologische und soziale Geldanlage
ein. Was treibt Sie an?

Bereits Ende der 1970er-Jahre war ich in Gorleben,
um gegen den Bau des Atommiilllagers zu demons-
trieren. 1986 kam es zur Nuklearkatastrophe in
Tschernobyl und 2012 in Fukushima. Der Atom-
wirtschaft muss man den Geldhahn zudrehen. Des-
halb haben wir bis heute nie in Kernenergie inves-
tiert. Tschernobyl war Geburtshelfer fiir Okovision.
Geld ist das entscheidende Mittel fiir Verdnde-
rungsprozesse. Und Bedarf dafiir gibt es genug. Da-
bei denke ich nicht nur an Erderwdrmung und Res-
sourcenverschwendung, sondern insbesondere an
die Menschen. Aktuell zum Beispiel sind Hundert-
tausende Kinder in Syrien vom Hungertod be-
droht, weil China und Russland de facto Hilfsliefe-
rungen blockieren.

Wie erkliren Sie sich die Misere?

Es ist immer das Gleiche: Mafdgebliche Krifte sind
nicht daran interessiert, zerstorerische Zustinde
fiir Menschen, Tiere oder Natur zu beseitigen; im
Gegenteil: Oft versuchen sie, personliche Vorteile
daraus zu ziehen. Wenn Anleger aber bewusst
handeln und ihrem Geld gewissermafien eine so-
ziale, 6kologische und ethische Richtung geben,
konnen sie Einfluss nehmen und dazu beitragen,
diese zerstorerischen Prozesse zu verlangsamen
und schliefllich abzustellen. Dafiir meinen Beitrag
zu leisten treibt mich heute ebenso an wie zu Be-
ginn meines Berufslebens als ,,Sozialarbeiter des
Geldes“ vor 45 Jahren.

Wie ist aktuell das Interesse der Anleger an den
Okoworld-Fonds in der Coronakrise?

Die Anleger schenken unserem ethischen, 6kologi-
schen und sozialen Ansatz noch mehr Vertrauen.
Das vermitteln sie uns in Gesprachen. Und es ist ab-
lesbar am Anstieg der Kiufe von Fondanteilen. Vom
20. Februar bis 30. Juni wurden 60 Prozent mehr
Anteile verkauft als in der entsprechenden Periode
des Vorjahres. Fiir Schwung sorgte zuvor bereits

die Bewegung ,,Fridays for Future®. Die Sensibilisie- .

rung fiir das Menschsein sowie fiir eine lebenswerte
Gegenwart und Zukunft fithren in logischer Konse-
quenz dazu, sich mit Okoworld zu beschiftigen.
Mittlerweile verwalten wir 1,9 Milliarden Euro.

Kann sich auch die Wertentwicklung der Fonds
sehen lassen?

Oh ja! Unser groter Fonds, der Okoworld Okovisi-
on, kommt in diesem Jahr zum Stichtag 15. Juli auf
eine positive Performance von rund drei Prozent -
trotz des zwischenzeitlichen Einbruchs an den

Okoworld

Vita

Alfred Platow,
geboren 1946,
hat als Erster in
Deutschland
Fonds auf den
Markt gebracht,
die nach sozia-
len, ethischen
und ékologi-
schen Kriterien
investieren. Er
studierte Sozial-
arbeit und Erzie-
hungswissen-
schaften, bevor
er 1975 ins Geld-
fach wechselte
und mit Klaus
Odenthal den
Grundstein far
die nachhaltige
Vermébgensbera-
tung Versiko,
heute Okoworld,
legte. Auch an
der Grindung
der Okobank war
Platow beteiligt.
1995 griindete er
die Kapitalver-
waltungsgesell-
schaft Okoworld.
Bereits 1996
wurde der
Flaggschifffonds
Okoworld Okovi-
sion Classic
(WKN
LU0061928585)
aufgelegt, der
vielfach ausge-
zeichnet wurde.

Borsen. Das ist deutlich besser als viele vergleich-
bare Konkurrenzprodukte. Ebenfalls zum Ver-
gleich: Der Aktienindex MSCI World Index notiert
seit Beginn des Jahres etwa drei Prozent im Minus.
Auch unser Generationenfonds Okoworld Rock ‘n‘
Roll liegt im Plus. Der Okoworld Growing Markets
schaffte bis zu diesem Zeitpunkt rund sieben Pro-
zent und der Okoworld Klima sogar 17 Prozent.
Nur der Okoworld Water for Life liegt bisher etwa
sieben Prozent im Minus. Aber nicht nur wegen
Corona hinterfragen Menschen ihre Geldanlage.
Sie m6chten wissen, was mit den Moneten pas-
siert, die investiert werden. Deshalb iiberzeugen
alle Okoworld-Fonds auch langfristig.

Welchen Investmentansatz verfolgt Okoworld?
Unsere Fondsmanager setzen auf Stockpicking.
Dabei interessiert vor allem die Nachrichtenlage
der Unternehmen, nicht so sehr die globale Wirt-
schaftslage. Besonders bedeutsam sind finanzielle
Stabilitit und Wachstumsperspektive. Infrage
kommen nur zukunftsfihige Geschiftsmodelle
und Produkte, die sich in den nichsten 50 Jahren
erfolgreich entwickeln und das Leben der Men-
schen erleichtern, verbessern und mit Genuss
ausstatten.

Wie setzen Sie das in der Praxis um?

Wir verlassen uns nie auf das Urteil von externen
Rating- oder Analyseagenturen, sondern machen
uns selbst ein Bild von den Unternehmen. Unsere
hauseigenen Analystinnen und Analysten aus dem
Sustainability Research sprechen vor Ort mit Ent-
scheidern und Arbeitnehmern. Wenn unsere Spe-
zialisten VerstofRe gegen unseren Kriterienkatalog
feststellen, hat sich ein Investment sofort erledigt.
Die Berichte gehen dann fiir den Fonds Okovision
an unseren elfkopfigen Anlageausschuss, der ent-
scheidet, welche Unternehmen in den Koffer der
zugelassenen Aktien aufgenommen werden, die
unsere Fondsmanager dann kaufen diirfen.

Wer sitzt da drin, und welchen Einfluss hat der
Okovision-Ausschuss?

Das unabhéngige Expertengremium, in dem unter
anderem Umweltingenieure und Biologen sitzen,
tiberpriift die seitens Sustainability Research und
Fondsmanagement vorgeschlagenen Unternehmen
und wiéhlt die Titel fiir das Anlageuniversum aus.
Lehnt der Ausschuss nach dem Mehrheitsprinzip
ein Anlageziel ab, diirfen die Fondsmanager nicht
in diese Aktie investieren. Alle drei Jahre werden
Unternehmen auf Themenfelder {iberpriift, die ta-
bu sind: Atomenergie, Erddl, Riistung, Zwangsar-
beit, Chlorchemie und so weiter. Erlaubt sind
grundsitzlich Gesundheit, Bildung, erneuerbare
Energien, bewusste Erndhrung, umweltfreundliche
Mobilitdt, Wasserversorgung, Green Building sowie
soziale Gerechtigkeit.

Konnen Sie Beispiele aus dem Anlageuniversum
der Okoworld-Fonds nennen?
Unsere Fonds investieren zu 90 Prozent in mittel-
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standische Firmen. Deren Namen sind den meis-
ten Menschen lange Zeit unbekannt. Das dndert
sich dann irgendwann. Ein Beispiel ist Tomra. Die
Leergutautomaten des Unternehmens stehen in-
zwischen in vielen Superméirkten. Tomra baut
auch Recyclingcenter und Sortieranlagen. Wir wa-
ren einer der ersten Investoren beim Borsengang
1997 in Oslo. Mit dem Geld der Anleger konnte
Tomra sein Geschiftsmodell hochfahren und zur
Wiederverwertung von Metall, Glas, Kunststoff
und Papier beitragen. Analoges gilt fiir den Natur-
kosmetikhersteller L‘Occitane, den Fahrradzulie-
ferer Shimano und die Schnellrestaurantkette Chi-
potle Mexican Grill.

Ist der hohe Aufwand der Grund fiir die hohen
Kosten der Fonds?

Tatsichlich sind wir die vielleicht teuerste Fonds-
gesellschaft der Welt. Das ist der Preis fiir unseren
getrennten Investmentprozess und unsere Unab-
héngigkeit. Banken, Versicherungen und andere
Dritte haben bei uns keinen Einfluss. Wie kaufen
auch kein externes Research ein, geben also keine
Verantwortung ab. Wir sind sozusagen der Biola-
den der Fondsbranche, wo die Verkiuferin oder
der Verkiufer noch weif}, auf welcher Weide das
Rind gliicklich war und ob die Kartoffel in gutem
Bioboden gewachsen ist. Qualitit hat ihren Preis.

Der Begriff ,Nachhaltigkeit“ ist aktuell in aller
Munde. Sie aber haben ihn bisher keinmal er-
wihnt. Hat das einen Grund?

Den Begriff verwende ich nur noch ungern -
eben, weil er so oft und in einer irrefiihrenden
Weise benutzt wird und verkommen ist zu einem
Marketingbegriff. Jeder darf sich nachhaltig nen-
nen. Haufig ist er nur eine Worthiilse. Der Begrift
ist mehr als 200 Jahre alt und stammt aus der
Forstwirtschaft. Heute reden Unternehmen und
Politiker gerne iiber Nachhaltigkeit und meinen
damit Umwelt- und Klimaschutz. Tatsdchlich aber
subventioniert zum Beispiel das Bundesfinanzmi-
nisterium den Ausstof von Treibhausgasen durch
Steuervorteile fiir Flugbenzin und Diesel. Solche
Widerspriiche gibt es zuhauf. Stets gibt es starke
Interessengruppen, die eine echte Okologisierung
der Wirtschaft verhindern. Wie es tatsichlich um
die Umwelt und das Klima bestellt ist, sieht man
an den schmelzenden Gletschern, dem sinkenden
Grundwasserspiegel in Deutschland und der Hitze
im einst eisigen Sibirien.

Die EU-Kommission hat einen Aktionsplan zur Fi-
nanzierung nachhaltigen Wachstums vorgelegt.
Mittels verbindlicher Kriterien fiir Fondsanbieter
soll mehr Anlagegeld in nachhaltige Investitionen
flief3en. Wie stehen Sie dazu?

Fiir die Umsetzung braucht es verldssliche und
vergleichbare Daten von Tausenden Unterneh-
men. Nach dem heutigen Stand stellen die meisten
Firmen solche Informationen nicht zur Verfiigung.
Gleichwohl werden die Fondsanbieter ihre Pro-
dukte mit einem mehr oder weniger grofien
Schuss Nachhaltigkeit versehen miissen. Das riecht
nach regulatorischer Nachhaltigkeitskosmetik und
Greenwashing. Dem Ganzen fehlt die Uberzeu-
gung, wirklich nachpriifbar etwas verdndern zu
wollen. Aber generell ist es gut, dass die Diskussi-
on lauter wird.

Der EU-Aktionsplan sieht auch vor, dass Finanzbe-
rater im Kundengesprich Nachhaltigkeitsaspekte
ansprechen. Wie ist der Vertrieb positioniert?
Wir registrieren ein gesteigertes Interesse von
Sparkassen und Genossenschaftsbanken. Wer hit-
te gedacht, dass Sparkassen fast liebevoll den Ge-
nerationenfonds Okoworld Rock ‘n‘ Roll ins Schau-
fenster stellen und damit viele Kundinnen und
Kunden begeistern. Das ist bemerkenswert, weil
beide Finanzverbiinde jeweils eine eigene Fonds-
gesellschaft haben. Offenbar fragen Kunden gezielt
nach Okoworld-Produkten. Die Kreissparkasse
Ludwigsburg zum Beispiel vertreibt bereits seit
2012 Okoworld und mittlerweile auch den
Rock-‘n‘-Roll-Fonds. Und die Kreissparkasse Ostalb
bewirbt seit 2019 in ihren Informationsbléttern
den Okovision. Auch die Sparkasse Hilden Ratin-
gen Velbert verkauft unsere Fonds. Es gibt viele
weitere Beispiele aus dem Bankenbereich. So et-
was freut uns natiirlich.

Die Fragen stellte Stefan Terliesner.
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Wir bieten Stabilitat und Zuverldssigkeit, selbst wenn die Welt
mal Kopf steht. Durch unsere innovative Kapitalanlage mussen
lhre Kunden dabei nicht auf starke Renditechancen verzichten.

Darum sollten Sie die neue Allianz Lebensversicherung anbieten:
« Ausgezeichnete Finanzstdrke

« Zukunftsfahige Produkte
* Innovative Kapitalanlage

Mehr dazu bei lhrem Maklerbetreuer oder unter

([ 4
allianz-fuer-makler.de/zukunft Alllanz @




