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Bastian K. Roeder
Vorstand BCA AG

Liebe Leserinnen und Leser,
liebe Vertriebspartnerinnen und Vertriebspartner,
liebe Wegbegleiter der BCA,

40 Jahre Maklerpool BCA. Das ist mehr als ein Jubilaum. Es
ist ein Zeichen flr Bestandigkeit, Vertrauen und gemein-
same Erfolge. Seit 1985 sind wir fUr viele von lhnen nicht
nur Dienstleister und Maklerpool, sondern echte Heimat:
eine Servicemanufaktur mit Haltung, Innovationskraft und
einem klaren Bekenntnis zur Unabhangigkeit — wie Sie in
dieser Ausgabe auf den Seiten 7 f. lesen konnen.

Starke Partner, klare Haltung:

fur die Freiheit unabhangiger Makler

Unsere Aktionare sind erstklassige Versicherungsvereine
auf Gegenseitigkeit und teilen unser Selbstverstandnis:
barrierefreier Marktzugang flr unabhangige Makler, ohne
Produktbindung, aber mit voller Servicepower. Denn nur
wer frei agieren kann, berat glaubwirdig und ist langfristig
erfolgreich. Auch Dr. Angelo O. Rohlfs von der VHV besta-
tigt im Interview auf Seite 9: Die Bedeutung des Makler-
pools wird weiter wachsen.

In einer Branche im Wandel starken wir unseren Ver-
triebspartnern den Rlcken — technologisch, unternehme-
risch und menschlich. Ob langjahriger Partner oder Teil der
neuen Generation in unserem neuen Builders Club #frshm-
nds: Sie alle gestalten mit uns die Zukunft der Beratung. Wie
das konkret aussieht, zeigen u. a. die Interviews mit Benedikt
Deutsch (Seite 68) und Bernd W. Bauer (Seite 61 f.).

Endspurt 2025: Jetzt zahlt’s im Vertrieb!

Das Jahr neigt sich langsam dem Ende zu, doch zunéachst
ist es wieder Zeit fir die Leitmesse DKM 2025 in Dort-
mund, und natlrlich sind wir wieder mit Team und Stand
(Halle 4, Stand C13) am Start, wie Sie auf den Seiten
70 f. lesen konnen. Dort zeigen wir, wie wir unsere Ver-
triebspartner mit digitalen Services, neuen Tools und Fokus
auf Bestandsentwicklung, Unternehmensnachfolge und
Nachwuchsforderung heute und morgen unterstitzen.

Nutzen Sie die angebotenen Vertriebsldsungen unserer
Servicemanufaktur, denn das Jahresendgeschaft lauft auf
Hochtouren. Altersvorsorge und Biometrie stehen im Fo-
kus, wie Fachjournalistin Silvia Fischer auf den Seite 14 ff.
beleuchtet. Vertriebspartner haben jetzt die Chance, mit
gezielten Angeboten und Beratung echte Mehrwerte zu
schaffen.

~Gemeinsam mehr erreichen” —

unser Leistungsversprechen ist gelebte Praxis.

Als Maklerpool steht die BCA flr ein partnerschaftliches
Miteinander im Dreieck aus Kunde, Vermittler und Pro-
duktanbieter, dies getragen von starken Werten und dem
festen Glauben an die Kraft freier Vermittler. Und das seit
rd. 40 Jahren. Danke fur lhr Vertrauen, lhre Loyalitat und
lhre Leidenschaft flir unabhangige Beratung. Lassen Sie
uns gemeinsam die nachsten Kapitel schreiben — mit Mut,
Haltung und Perspektive.

Viel Freude beim Lesen!

Herzliche GriRe aus Oberursel
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Bastian K. Roeder
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ifferenz liegen im Schnitt zwischen dem

en und dem erreichten monat-

Sparziel. Laut einer aktuellen
BVR-Studie liegt das durchschnittlich
angestrebte Sparvolumen bei 298 Euro
pro Monat. Tatsachlich gespart wer-
den aber nur 192 Euro. Besonders von
der Liicke betroffen sind Haushalte mit
mittleren und niedrigen Einkommen, bei
denen kaum Spielraum fiir zusatzliche
Riicklagen besteht. Trotz einer weiterhin
hohen Sparquote und wachsender Geld-
vermogensbildung - rd. 309 Mrd. Euro
wurden 2024 neu angelegt - bleibt die
reale Vorsorgekraft schwach. Inflations-
bereinigt liegt das Vermogen privater
Haushalte unter dem Niveau von 2022.
Hinzu kommt: Wer wenig verdient, nutzt
meist renditeschwache Anlageformen,
was den langfristigen Vermogensaufbau
zusatzlich erschwert.

Rentner lebt mit max. 1400 Euro netto
im Monat. Trotz steigender Renten bleibt
Altersarmut ein wachsendes Risiko: Rund
20 Prozent der Ruhestandler in Deutsch-
land missen mit hochstens 1400 Euro
monatlich auskommen. Weitere 20 Pro-
zent verfugen Gber mehr als 1400 Euro,
aber weniger als rd. 1.790 Euro im Monat,
wie das Statistische Bundesamt (Destatis)
nach Ergebnissen der Erhebung zu Ein-
kommen und Lebensbedingungen (EU-
SILC) 2024 mitteilt. Die 20 Prozent der
Personen im Ruhestand mit dem hochs-
ten Einkommen hatten monatlich mehr
als rd. 2.870 Euro netto zur Verfiigung. Die
durchschnittlichen Alterseinkiinfte liegen
bei 1.990 Euro, doch die Kluft zwischen
Arm und Reich ist groR. Sozialverbande
warnen vor zunehmender Bedurftigkeit
im Alter. So sind immer mehr Menschen
ab 65 auf Grundsicherung angewiesen.

der Deutschen ‘.steigende Lebens-

haltungskosten. Das zeigt die aktuelle

ie ,Die Angste der Deutschen 2025"
des R+V-Infocenters. Trotz gesunkener In-
flationsraten bleibt die Teuerung fiir viele
ein zentrales Schreckgespenst: Energie,
Lebensmittel und Dienstleistungen wer-
den als zunehmend unbezahlbar wahrge-
nommen. Bereits zum 15. Mal belegt diese
Sorge Platz eins im Ranking. Auch andere
finanzielle Angste dominieren die Liste:
49 Prozent flirchten Steuererhohungen
oder Leistungskiirzungen, 48 Prozent se-
hen bezahlbaren Wohnraum in Gefahr. Die
Angst vor einer Uberforderung des Staa-
tes durch Geflichtete liegt ebenfalls bei
49 Prozent - mit deutlichen Unterschieden
zwischen Ost und West. Uberraschend:
Der allgemeine Angstindex ist gesunken -
auf 37 Prozent (2024: 42 Prozent).
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Aus Erfahrung gewachsen
in die Zukunft gedacht

JAHRE

DIE SICHERE HEIMAT FUR UNABHAN

I

VERMITTLER. SEIT 40 JAHREN.

In einer Branche, die sich stetig wandelt, braucht es mehr denn je einen starken Partner. Einen Partner, der technologische
Exzellenz mit Haltung und einem klaren Werteverstandnis verbindet. Seit 1985 ist der Maklerpool BCA genau dieser Partner:
eine verlassliche Heimat fiir Versicherungsmakler und Finanzanlagenvermittler, die ihr Geschaftsmodell mit Uberzeugung leben.

Vor 40 Jahren grindete Jens Wustenbecker den Maklerpool
BCA mit der Vision, unabhangige Versicherungsmakler und
Finanzanlagenvermittler zu starken und ihnen mit einem
umfassenden Serviceangebot eine stabile Plattform zu bie-
ten. Dieses Versprechen gilt bis heute. Personliche Nahe,
Unabhéangigkeit und Gemeinschaft pragen das Selbstver-
standnis der Servicemanufaktur BCA und machen sie zu ei-
nem verlasslichen Wegbegleiter fir den Aufbau und Erhalt
beruflicher Lebenswerke.

Freiheit sichern - Vertrauen starken

Seit vier Jahrzehnten steht der Maklerpool BCA fir ein
partnerschaftliches Miteinander im Dreieck zwischen
Kunde, Vermittler und Produktanbieter. Die Aktionare —
Versicherungsvereine auf Gegenseitigkeit — teilen das
Selbstverstandnis der BCA: freier Marktzugang fur unab-
hangige Makler, ohne Produktbindung, aber mit voller Ser-
vicepower. Denn nur wer frei agieren kann, berat glaubwur-
dig und ist langfristig erfolgreich.

Servicequalitdt und Innovationskraft bilden seit jeher das
Fundament des Maklerpools BCA. Was einst mit Rund-
schreiben per Post begann, ist heute eine digitale Service-
manufaktur mit leistungsstarken Tools: Die Serviceplattform
DIVA, Vergleichsrechner, Investment-Shop, Endkunden-App

,Ihr FinanzCockpit® und und Portfolio Builder unterstitzen
Vertriebspartner effizient, regulatorisch sicher und kunden-
orientiert. Und v. a. stets im Hintergrund, unter der Marke
des Maklers.

Doch bei aller Technologie: Es sind die Menschen, die den
Unterschied machen. Das BCA-Team lebt diesen An-
spruch Tag fur Tag — mit echter Nahe und partnerschaftli-
cher Betreuung.

40 Jahre Maklerpool BCA.
Fiir heute. Fiir morgen. Fiir freie Vermittler.

Was BCA seit 1985 ausmacht, sind nicht nur Systeme und
Prozesse. Vielmehr sind es tUber 100 engagierte Mitarbei-
terinnen und Mitarbeiter, die taglich flr besten Service
sorgen. Sie sind das Herzstuck der Servicemanufaktur und
stehen den Vertriebspartnern mit Expertise und echter
Nahe zur Seite.

Ob Jungmakler oder langjahriger Partner: BCA ist die si-
chere Heimat fur alle, die an die Zukunft des unabhangigen
Maklertums glauben. Mit einem klaren Wertekompass, ei-
nem starken Netzwerk und einem umfassenden Service-
angebot gestaltet der Maklerpool diese Zukunft gemein-
sam, generationenUbergreifend und partnerschaftlich.



Der Generationenwechsel in der Maklerschaft ist mehr als
ein demografischer Trend. Er ist eine echte Chance. Mit
dem Builders Club #frshmnds entsteht eine Community fir
junge Maklerinnen und Makler, die auf gegenseitige Unter-
stitzung, Offenheit und gemeinsames Wachstum setzt.
Hier wird nicht konkurriert, sondern kollaboriert, und dies
gemeinsam mit erfahrenen Impulsgebern (Mehr dazu im
Interview mit Benedikt Deutsch auf Seite 68).

Der Builders Club ist Plattform flir Weiterbildung, Erfah-
rungsaustausch und unternehmerische Entwicklung. Erste
Chatgruppen, Webinare und hybride Events zeigen: Die
Nachfrage ist gro und das BedUrfnis nach echter Gemein-
schaft ebenso.

Wer Uber Jahrzehnte hinweg Kunden aufgebaut und bera-
ten hat, verdient einen wiirdevollen Ubergang in den Ruhe-
stand. Die BCA Maklerrente bietet genau das: Zwei flexible
Modelle ermdglichen eine dauerhafte Verguitung aus Uber-
tragenen Bestanden — inklusive Kundenschutz und Hinter-
bliebenenabsicherung.

Modell | — Maklerrente 90
Bis zu funf Jahre: 100 Prozent Courtage
Danach: 90 Prozent lebenslang — mit Courtage-Garantie

Modell Il - Maklerrente 80
Bis zu zwei Jahre: 100 Prozent Courtage
Danach: 80 Prozent lebenslang — mit mind. 15 Jahren
Hinterbliebenenschutz

Begleitet wird die BCA Maklerrente von einem erfahre-
nen Team der BCA Service GmbH, das die Bestande pro-
fessionell betreut — personlich, technisch versiert und mit
Fingerspitzengefiihl fur die Ubergabephase (mehr dazu im
Beitrag auf den Seiten 64 bis 65).

Mit einem neuen digitalen Bestandsmarktplatz bringt der
Maklerpool BCA Bewegung in den Markt fir Maklerbestan-
de. Die Plattform fuhrt Verkaufer und Kaufer gezielt zu-
sammen. Transparenz, Vertrauen und Professionalitat se-
hen dabei im Fokus des gemeinsamen Handelns. Kriterien
wie Region, BestandsgroRe und Spartenaufteilung sorgen
fUr passgenaue Matches — ahnlich wie bei Immobilien: Die
Lage muss stimmen, ebenso Struktur und Potenzial.

Schon heute unterstltzt BCA aktiv bei der Vermitlung.
Perspektivisch wird der Prozess digitalisiert und durch in-
telligente Matching-Funktionen automatisiert. Erganzend
arbeitet der Maklerpool an Losungen zur Finanzierung von
BestandsUbernahmen — und schlielt damit eine wichtige
Licke im Markt. Die Vision: ein ganzheitlicher Marktplatz,
der Nachfolge und Wachstum verbindet, Werte sichert und
Planungssicherheit schafft.

Seit 40 Jahren verfolgt der Maklerpool BCA das Ziel, ge-
meinsam mit seinen Vertriebspartnern mehr zu erreichen,
und das nicht auf deren Kosten. Als Servicemanufaktur
steht sie flr hochste Qualitat und splrbaren Nutzen in der
Vertriebsunterstitzung.

40 Jahre Maklerpool BCA — ein Grund zu feiern. Das ge-
samte Team bedankt sich herzlich bei allen Vertriebs- und
Produktpartnern fir das Vertrauen und die erfolgreiche Zu-
sammenarbeit. Mit Blick auf die kommenden Jahre freuen
wir uns darauf, die nachsten Kapitel der BCA-Geschichte
gemeinsam aktiv und erfolgreich zu gestalten.

Vorstand BCA AG

E-Mail: presse@bca.de
Telefon: +49 6171 9150-1505
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: Welche Trends und Ent-
wicklungen sehen Sie aktuell im
Kompositbereich? Und mit welchen
Produktneuheiten dirfen Makler zur
DKM rechnen?

Dr. Angelo O. Rohlfs: Die VHV All-
gemeine bringt punktlich zur DKM
ein neues Produkt auf den Markt: den
AUTO STARTER 2.0. Fahranfanger
und junge Autofahrer konnen bei der
VHV mit diesem Produkt zu glnsti-
gen Konditionen einen eigenen Ver-
sicherungsvertrag abschlieRen. Das
Produkt haben wir fur Privatpersonen
bis 25 Jahre entwickelt, die keinen ei-
genen Pkw besitzen und regelmafiig
andere Pkw nutzen. Die VHV bietet
damit eine attraktive Losung fur junge
Fahrer zur flexiblen Nutzung von Pkw,
die bei der VHV versichert sind.

: Wie verandert sich aus |hrer
Sicht der Versicherungsvertrieb in
den kommenden Jahren? Welche
Rolle spielen dabei K, digitale Assis-
tenten und automatisierte Bera-
tungstools — und wo bleibt Raum fur
die personliche Maklerberatung?

Dr. Rohlfs: Auch mit zunehmender
Digitalisierung und dem Einsatz von
Kl bleibt die Beratung von Menschen
durch Menschen wichtig. Als Makler-
versicherer haben wir verstanden,
dass das eine nicht ohne das andere
geht. Deshalb bieten wir unseren Ver-
triebspartnern eine optimale Unterstit-

Dr. Angelo O. Rohlfs,

zung durch digitale Services, wie auch
die BCA AG sie bietet, damit sie mehr
Zeit fUr die Beratung ihrer Kundinnen
und Kunden haben. Zu diesen Ange-
boten gehoren nutzerfreundliche An-
wendungen wie das ,VHV MAX.NET*
sowie die von uns initiierte Branchen-
initiative ,,meinMVP*. Abgestimmt auf
die Bedurfnisse unserer Vertriebspart-
ner bauen wir unser Angebot konti-
nuierlich aus, sodass sie ihre Kunden
einfach und effizient betreuen kénnen.

+Wir sind iiberzeugt davon, dass
die Finanz- und Versicherungshe-
ratung durch den Makler und somit
das Geschaftsfeld Maklerpool in
den nachsten Jahren an Bedeutung
gewinnen wird."

: Wie beurteilen Sie die aktu-
ellen Veranderungen im Makler- und
Pool-Markt? Welche strukturellen
Entwicklungen erwarten Sie insb.
durch den demografischen Wandel?

Dr. Rohlfs: Der demografische Wandel
trifft auch das Maklergeschaft. Viele
Babyboomer werden sich aus dem ak-
tiven Geschaft zurlckziehen. Es wird
weniger aktive Makler geben, daflr
mehr Verwalter von bestehenden Kun-
denbestanden sowie Konsolidierungen
und hybride Geschaftsmodelle. Dazu
kommt eine wachsende Zahl speziali-
sierter Anbieter. Aber auch klassische

2 wner m

Vorstand Vertrieb und Marketing der VHV Allgemeine Versicherung AG, spricht im insi-
der-Interview Uber die Zukunft des Kompositgeschafts, neue Produktlosungen wie den

AUTO STARTER 2.0 zur DKM und die Chancen, die sich aus der Digitalisierung fur Makler
ergeben. Mit der Beteiligung an der BCA AG setzt die VHV ein klares Zeichen fir den
freien Vertrieb: Gemeinsam wollen beide Unternehmen Maklerinnen und Makler mit di-
gitalen Tools, personlichem Service und innovativen Konzepten nachhaltig starken - und
ihnen eine echte Perspektive im Wandel des Marktes bieten.

Allrounder haben weiter ihren Platz.
Wichtig ist, dass wir fir die unter-
schiedlichen Vermittlertypen passende
Angebote und Services bereithalten.

. Seit Anfang 2025 ist die
VHV an der BCA AG beteiligt. Was
waren die strategischen Beweg-
grunde fur diesen Schritt und wofir
steht die BCA aus lhrer Sicht?

Dr. Rohlfs: Die Beteiligung der VHV
Allgemeine an der BCA AG war ein
wichtiger Schritt, um das Makler-
geschaft weiter zu starken. Der Makler
der Zukunft ist personlich und digital.
Dafur bieten wir die passenden Ver-
sicherungslosungen und die BCA als
Maklerpool das vertriebsunterstit-
zende Rustzeug. Wir sind Uberzeugt
davon, dass die Finanz- und Versiche-
rungsberatung durch den Makler und
somit das Geschaftsfeld Maklerpool
in den nachsten Jahren an Bedeutung
gewinnen wird. Die BCA steht flr die
Unterstitzung unabhangiger Makler
und Vermittler bei Vertrieb, Marketing
und in der Beratung. Dabei steht — wie
bei der VHV Allgemeine auch — der
Mensch im Mittelpunkt.




Das 40-jahrige Bestehen der BCA AG
steht fUr eine bewegte Unternehmens-
geschichte mit grofsen wie kleinen Er-
folgen und ebenso groken wie kleinen
Herausforderungen. Mit Stolz blickt die
BCA AG auf seine Historie als Original
unter den Maklerpools sowie auf eine
kontinuierliche Wachstumsgeschichte
als Allfinanzmaklerpool und Service-
anbieter zurlck.

Als grofes Dankeschon fur die Pro-
duktpartner feierte die BCA Ende
August zudem bei strahlendem
Sonnenschein und in der einzigarti-
gen Atmosphére der Villa Rothschild
in Koénigstein das zweite Sommerfest
zum 40-jahrigen Jubilaum gemeinsam
mit seinen Produktpartnern. Es war ein
Tag voller besonderer Begegnungen
und wertvoller Erinnerungen. Mit lang-
jahrigen Wegbegleitern und Produkt-
partnern aus der Versicherungs- und
Investmentbranche hat das Team der
BCA auf vier Jahrzehnte voller Meilen-
steine angestoRen und zugleich den
Blick nach vorne gerichtet. Es wurde in-
tensiv diskutiert, genetzwerkt und sich
freundschaftlich ausgetauscht. Dies
ganzim Sinne des Anspruchs der BCA,
gemeinsam mehr zu erreichen.
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Zahlreiche Menschen haben Uber die
Jahrzehnte mit Pioniergeist, Engage-
ment und Tatkraft dazu beigetragen,
die BCA AG zu dem erfolgreichen Kon-
zern zu entwickeln, der sie heute ist.
Gerade die Mitarbeiterinnen und Mit-
arbeiter der BCA AG tragen malRgeb-
lich zu diesem Erfolg bei. Das Firmen-
jubildum wurde daher zum Anlass
genommen, Dank auszusprechen — fur
die wertvolle Unterstlitzung, die ver-
trauensvolle Zusammenarbeit und das
gemeinsame Vorantreiben der Vision.
Gefeiert wurde dies am 10. Juli 2025
im Rahmen des BCA Sommerfests. Die
Gaste erwartete eine exklusive Fahrt
auf der MS JW. von Goethe entlang der
Frankfurter Skyline. Bei sommerlichem
Wetter, kulinarischen GenUlssen, er-
frischenden Getranken und tanzbarer
Musik bot sich Raum fUr inspirierenden
Austausch, Begegnung und gemeinsa-
mes Feiern. Ein gelungener Abend, der
die Wertschatzung gegenuber allen
Beteiligten zum Ausdruck brachte und
die Verbundenheit innerhalb der BCA
Gemeinschaft starkte. Die BCA AG be-
dankt sich herzlich und freut sich auf
die kommenden gemeinsamen Kapitel.

GEMEINSAM

bca MEHR
FRREICHEN
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Prozent

der unter 40-Jahrigen betrachten Lebens-
versicherungen als essenziell fir ihre fi-
nanzielle Zukunft. Dennoch schliefen sie
das Versicherungsprodukt selten ab. Der
World Life Insurance Report 2026 von Cap-
gemini und LIMRA zeigt: Die Angebote pas-
sen nicht zu den Lebensrealitaten junger
Menschen. Sie erwarten kurzfristigen Mehr-
wert, digitale Zuganglichkeit und Leistun-
gen, die sie aktiv im Alltag begleiten; sog.
LLiving Benefits” Traditionelle Policen mit
Fokus auf Todesfallschutz und komplexer
Fachsprache schrecken ab. Stattdessen
wiinschen sich Millennials und die Gen Z
einfache, bezahlbare Produkte mit direk-
tem Nutzen, z. B. Belohnungen fiir ge-
sundes Verhalten oder Unterstitzung bei
Fruchtbarkeitsbehandlungen.

FU nE’nftel

der Deutschen plant konkrete Einsparun-
gen bei Versicherungen. Das zeigt eine ak-
tuelle Studie des Marktforschungsinstituts
Heute und Morgen. Angesichts steigender
Lebenshaltungskosten und wachsender
Zukunftsangste rlicken Versicherungsver-
trage zunehmend in den Fokus privater
SparmaBnahmen. Besonders betroffen
sind Kfz-, Reise- und Rechtsschutzver-
sicherungen. Laut der Untersuchung ach-
ten fast zwei Drittel der Befragten starker
als friher auf Einsparungen - unabhangig
vom Einkommen. Jeder Fiinfte sieht Versi-
cherungen als relevantes Sparpotenzial, 16
Prozent wollen in den kommenden Mona-
ten Leistungen kiirzen, Anbieter wechseln
oder Vertrage kiindigen. Gleichzeitig wachst
die Erwartung nach mehr Flexibilitat, Trans-
parenz und erkennbarem Nutzen.

"RUNGE

Bei liber

200 €

lag der Stundensatz von Kfz-Werkstatten im
Jahr 2024. Dies bestatigen Daten des GDV.

Mechanik-, Elektrik- und Karosseriearbeiten
kosten im Schnitt 202 Euro, Lackierarbeiten
sogar 220 Euro. Beide Preise stiegen im Ver-
gleich zum Vorjahr um fast acht Prozent.
Seit 2017 sind die Preise um 50 Prozent ge-
stiegen und damit deutlich starker als die
allgemeine Teuerung. Auch die Reparatur-
kosten flr Unfallschaden ziehen weiter an:
Ein durchschnittlicher Haftpflichtschaden
lag 2024 bei 4.250 Euro. Der GDV rechnet mit
anhaltendem Preisdruck, trotz erwarteter
Riickkehr in die Gewinnzone.

© Romolo Tavani — stock.adobe.com
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Dienstunfahigkeit bei Beamtinnen und Beamten

PRIVATE ABSICHERUNG SCHLIESST
VERSORGUNGSLUCKEN

Die Allianz biindelt mit der Berufs- und Dienstunfahigkeitsversicherung eine zielgruppengerechte Losung fiir Beamtinnen und
Beamte - mit ,,echter DU", einer zweistufigen Rentenlogik, die den besonderen Absicherungsbedarf einer Beamtenlaufbahn
abdeckt, und vereinfachten Prozessen im Zusammenspiel mit Kranken- und Pflegevorsorge.

Dienstunfahigkeit betrifft mehr Beamtinnen und Beamte
als oft angenommen. Das Durchschnittsalter beim Eintritt
liegt bei rund 56,3 Jahren.! Gerade zu Beginn der Lauf-
bahn besteht haufig kein Anspruch auf staatliche Leis-
tungen: Erst nach 60 Monaten Wartezeit und Verbeam-
tung auf Lebenszeit entstehen Anspriche und bauen sich
schrittweise auf. Die Folge ist eine Versorgungslicke, die
den Lebensstandard gefahrden kann, aber nur etwa 17
Prozent der Beamtinnen und Beamten verfligen Uber eine
private Berufs- oder Dienstunfahigkeitsabsicherung.?3

Die Allianz Berufs- und Dienstunfahigkeitsversicherung
zahlt sowohl bei Dienstunfahigkeit (DU) als auch bei Berufs-
unfahigkeit (BU). Uber die DU entscheidet der Dienstherr
auf Basis eines amtsarztlichen Gutachtens. Die Allianz er-
kennt die DU-Bescheinigung des Dienstherrn an — ohne zu-
satzliche Uberpriifung durch die Allianz (,echte DU").

Zentrales Produktmerkmal flr eine passgenaue Risiko-
absicherung ist die zweistufig wahlbare Rentenhéhe mit
konstantem Beitrag Uber die gesamte Laufzeit:

N Phase 1: erhohte Rente fir die Anfangsjahre (Hochst-
dauer abhangig vom Eintrittsalter, max. zehn Jahre),
wenn noch keine bzw. geringe Absicherung besteht.

N Phase 2: niedrigere Rente ab Verbeamtung auf Lebens-
zeit und nach erflllter Wartezeit — passend zur dann
kleineren Versorgungsllcke. |hr Beitrag bleibt unveran-
dert — der Schutz ist in der kritischen Startphase hoch.

Die Allianz Berufs- und Dienstunfahigkeitsversiche-
rung kann auch als Zusatzbaustein zu fondsgebundenen
Rentenlésungen wie InvestFlex (BasisRente, mit/ohne
Garantien) und StartUp Invest kombiniert werden;

hier bleibt die Rentenhdhe konstant.

Zusatzlich gibt es anlassabhangige Erhéhungsoptionen,
die unter bestimmten Bedingungen ohne neue Gesund-
heitsprifung moglich sind. Ferner besteht die Maglichkeit
einer optionalen Absicherung der Teil-Dienstunfahigkeit
(Teil-DU bzw. begrenzte Dienstfahigkeit) und fur Beam-
tinnen und Beamte im Polizeivollzugsdienst optionale Ab-
sicherung der Polizeidienstunfahigkeit von 72 Monaten
(spezielle Dienstunfahigkeit).

Cross-Selling-Vorteile vereinfachen Abschluss und Ausbau:

N Reduzierte Gesundheitsfragen: Wer eine private Kranken-
versicherung fur Beamtinnen und Beamte abschliefit,
kann die Berufs- und Dienstunfahigkeitsversicherung
mit reduzierten Gesundheitsfragen beantragen. Die max.
Tagessatze betragen 50 Euro pro Tag oder eine Einmal-
zahlung von 5.000 Euro.

N Der Abschluss einer Pflegezusatzversicherung ohne
erneute Risikoprifung ist moglich, wenn diese bis max.
drei Monate nach Abschluss eines der drei folgenden
Tarife mit jeweils vollstandiger Risikoprifung erfolgt:

- Beamtenanwartertarif der Allianz Private Krankenver-
sicherung

- Beihilfetarif der Allianz Private Krankenversicherung

- Berufs- und Dienstunfahigkeitsversicherung

Fazit
Beamtinnen und Beamte tragen zu Beginn ihrer Laufbahn
das hochste finanzielle Risiko fur DU. Die Allianz Berufs-
und Dienstunfahigkeitsversicherung schliefl3t diese Lucke
mit echter DU-Anerkennung, flexibel gestaltbarer Renten-
hohe bei konstantem Beitrag und smarten Anknipfungs-
punkten zur Kranken- und Pflegevorsorge — planbar, ziel-
gruppengerecht und praxisnah.

Allianz @)

Allianz Lebensversicherungs-AG
Sondervertrieb
Reinsburgstrafe 1+70178 Stuttgart

g

Stefan Bader E-Mail: stefan.baeder@allianz.de

Key Account Manager Telefon: +49 174 3002105

— Quellen:
1 Siebter Versorgungsbericht der Bundesregierung, 2020.
2 Bundesamt fir Statistik/Beamtenservice.de, 2018. 13
3 Allianz Zielgruppenreport, 2019.
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AHRESENDSPUR
IM VERTRIEB!

Das Jahresabschlussgeschaft der Versicherungsbranche hat in der derzeitigen
politischen und demografischen Lage durchaus systemrelevante Ziige. Mit der ]
gesetzlichen Rente allein wird kein auskommlicher Ruhestand moglich sein, private
Vorsorge ist zwingend. Wie Vermittler vorgehen sollten und welche Angebote
Versicherer machen - und gegen den Ernst der Lage ein paar alte und neue

Weisheiten illustrer Personlichkeiten.

Und schon biegt das Jahr 2025 auf
seine Zielgerade ein! Was sind die
Vertriebstrends zum Jahresende? Er-
warten die Versicherer vertrieblichen
Aufwind? ,,Obwohl 2025 keine duRe-
ren Sondereffekte wie Regulatorik-
anderungen oder Garantieanpassun-
gen ins Spiel bringt, zeigt sich das
Geschaft in der Lebensversicherung
durchaus vital — v. a. im Hinblick auf
die zweite Jahreshalfte, die traditionell
vertriebsstarker ist“, sagt Matthias
Kaja, Marketingleiter der VOLKS-
WOHL BUND Versicherungen. Auch
die Alte Leipziger rechnet mit einem
signifikanten Anstieg des Neuge-
schaftszugangs im letzten Quartal
des Jahres. ,Vermittler haben Uber
das Jahr hinweg den Bedarf mit ih-
ren Kunden erortert und die Kun-
den werden gegen Ende des Jahres
aktiv®, beschreibt Christian Hasch,
Leiter Vertrieb der Alte Leipziger
Lebensversicherung, das Jahres-
endgeschaft. Auch um sich in der
Biometrieabsicherung das noch jun-
gere Eintrittsalter und damit einen
kleinen Beitragsvorteil zu sichern. Der
VOLKSWOHL BUND bestatigt, das
zum Jahresende traditionell das The-
ma ,Eintrittsalter” in den Fokus rU-
cke — ein guter Anlass fur Vermittler,
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frihzeitig mit ihren Kunden ins Ge-
sprach zu kommen. Auch die BCA AG
sieht biometrische Produkte wie die
Berufsunfahigkeitsversicherung (BU)
und die Risikolebensversicherung im
Fokus des Jahresabschlussgeschafts
und nennt das Einstiegsalter als Trei-
ber. Folgt man dem deutschen Philo-
sophen und Hochschullehrer Arthur
Schopenhauer (1788 bis 1860), ist
der Hinweis aufs Alter sinnvoll:

Arbeitskraftabsicherung und
Altersvorsorge als wichtige Themen

Weiterhin beobachtet der VOLKS-
WOHL BUND derzeit insb. eine
verstarkte Nachfrage in der Arbeits-
kraftabsicherung. Hier splre man
deutlich die Auswirkungen der um-
fassenden BU-Neuerungen in diesem
Jahr: neue Tarifstufen, komfortablere
Gesundheitsfragen, die BU-Beitrags-
befreiung ohne Gesundheitsprifung

in der BUZ und den neuen Baustein
Einmalleistung, um nur einige zu
nennen. Auch bei der Alte Leipziger
werden Policen zur Absicherung der
Arbeitskraft in den Jahresschluss-
monaten zwar im gleichen Verhaltnis
wie Uber das Jahr, aber in héheren
Stlckzahlen eingereicht. Dasselbe gilt
bei der Alte Leipziger fur die kapital-
gedeckte Altersvorsorge. Kunden
hatten die Notwendigkeit zum Spa-
ren in die Altersvorsorge erkannt und
wollten den Vertragsabschluss noch
vor Jahresende erledigt wissen. Was
zum Jahresende immer noch einmal
an Schwung gewinne, sei der Ab-
schluss von Basisrentenvertragen
und die Zuzahlung von Sonderzah-
lungen in diese, um sich fur das lau-
fende Kalenderjahr noch den Steuer-
vorteil fur die Altersvorsorgebeitrage
zu sichern. Generell seien Zuzahlun-
gen in bestehende Vertrage, egal
welcher Schicht, gegen Jahresende
von zunehmender Bedeutung. Die
BCA bestatigt, dass alle Produkte,
die steuerliche Auswirkungen haben
kdnnten, wie u. a. die Basisrente, zum
Jahresende anziehen. Viele Kunden
nutzten das Jahresende, um noch
Beitrage flur Vorsorgeprodukte, z. B.
fUr die Basisrente, steuerlich geltend

© grey — stock.adobe.com
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zu machen. Auch beim VOLKSWOHL
BUND spielt die Altersvorsorge lber
alle drei Schichten weiterhin eine
zentrale Rolle. Insbesondere in der
ersten und dritten Schicht sehe man
in den letzten Monaten des Jahres
traditionell einen Vertriebsendspurt.
Zur gezielten Unterstutzung der Part-
ner setze man bewusst auf ein abge-
stimmtes Set an verkaufsférdernden
MaRknahmen - analog wie digital.
.Unser Ziel: Rickenwind fur die Ver-
mittler, die ihren Kundinnen und
Kunden jetzt noch Losungen fur die
finanzielle Absicherung mit auf den
Weg geben wollen®, erlautert Kaja.

Dringender Reformbedarf in der
privaten Altersvorsorge

Nun kann der Rickenwind fur die
private Altersvorsorge derzeit gar
nicht stark genug sein. Aus der Politik
kommen schwache Ankindigungen
wie die Beibehaltung des Renten-
niveaus, die Mdutterrente sowie die
Frihstart-Rente mit Ungewisshei-
ten bei Startzeitpunkt und Umset-
zung. Im Vergleich dazu Auszlge
aus einem offenen Brief des Ban-
kenverbandes an die Mitglieder der
Koalitionsverhandlungen von CDU/
CSU und SPD zum Reformbedarf in
der privaten Altersvorsorge vom Marz
dieses Jahres. In diesem Brief fordert
der Bankenverband gemeinsam mit
15 weiteren Finanzmarktakteuren
eine zukunftssichere, kapitalmarkt-
orientierte private Altersvorsorge.
Fir eine Reform werden folgen-
de MaRknahmen vorgeschlagen: die
privatwirtschaftliche Organisation
mit  kostengunstigen individuellen
Depots fur Sparer; die Forderung
durch staatliche Zulagen und Steu-
erfreiheit in der Einzahlphase sowie
Zulagen fur Kinder und den Verzicht
auf verpflichtende Kapitalgarantien

und Verrentung. Weiterhin steuer-
liche Vorteile fur die Verrentungs-
bzw. Auszahlungsphase; die Diver-
sifizierung der Anlagemoglichkeiten,
darunter u. a. Aktien, Fonds, ETFs,
ELTIFs und Anleihen der offentli-
chen Hand bzw. von Unternehmen
und Banken mit hoher Bonitat so-
wie kostenglnstige und unbulrokra-
tische  Zulassungsverfahren. Und
schlieldlich den Bestandsschutz fur
Riester-Vertrage mit der Moglichkeit
der Garantieflexibilisierung. ,Die pri-
vate Altersvorsorge sollte dringend
reformiert werden, denn das beste-
hende Rentensystem stofRt an seine
Grenzen. Es ist wichtig, dass die Poli-
tik jetzt ins Handeln kommt®, so Lars
Stoy, Vorstandsvorsitzender der ING
in Deutschland und im Vorstand des
Bankenverbandes federfihrend fur
das Thema Altersvorsorge. ,Die |dee
der Frihstart-Rente ist ein wichtiger
Schritt in die richtige Richtung.

Aber auch nach der Volljahrigkeit soll-
te es Anreize zum Wertpapiersparen
geben. Optimal ware der nahtlose
Ubergang von der Friihstart-Rente
in ein lebenslanges Altersvorsorge-
depot. Hiervon wilrden auch die
aktuell  Berufstatigen profitieren.”
So weit die Banker. Laut Finanztip
droht bei der Kindigung von Riester-

VERSICHERUNGEN

Vertragen ein neuer Rekord. Die von
der Bundesregierung geplante Frih-
start-Rente sei nicht genug, denn
eine Ausweitung des unterstitzten
Personenkreises sei nicht geplant,
eine wirkliche Riester-Reform nicht
absehbar. , Altersvorsorge ist eine ge-
samtgesellschaftliche Aufgabe — nicht
nur eine Kinderzulage®, so Finanztip-
Chefredakteur Saidi Sulilatu. Gerade
Eltern, Berufseinsteiger oder Allein-
erziehende brauchten Unterstutzung,
sonst bleibe ein sicheres Altersein-
kommen oft unerreichbar.

Unterstiitzung durch den Gesetzgeber
bleibt hinter Erwartungen zuriick

Auch Kaja vom VOKSWOHL BUND
zeigt eine gewisse Politikverdrossen-
heit: ,Politische Impulse fur die priva-
te Altersvorsorge? Die bleiben auch
in diesem Jahr leider weitestgehend
aus.” Das Handelsblatt veroffentlich-
te im Juli die Position des Gesamt-
verbandes der Deutschen Versiche-
rungswirtschaft (GDV). Laut dem
Verband kann die FrlUhstart-Rente
nur gelingen, wenn sie moglichst ein-
fach und praxistauglich ist. Zehn Euro
pro Monat seien ein guter Impuls —
mehr aber auch nicht. Far eine echte,
lebenslange Altersvorsorge ,braucht
es die Moglichkeit flr private Zuzah-
lungen ab dem sechsten Lebensjahr®,
sagt Moritz Schumann, stellvertre-
tender Hauptgeschaftsfihrer des
GDV. Die Beitrage sollten einfach ge-
regelt und dynamisch an die Einkom-
mensentwicklung angepasst werden.
Im September appellierten der deut-
sche Fondsverband BVI, der GDV, der
Verband der Privaten Bausparkassen
sowie die Bundesgeschaftsstelle der
LBS in einem gemeinsamen Brief an
Bundesfinanzminister Lars Kling-
beil (SPD) und weitere Regierungs-
vertreter, die private Altersvorsorge
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zUgig zu reformieren.

Der demografische
Wandel schreite mit ®
rasanter Geschwindig- ':_&‘J

keit voran, die grofste
Belastung treffe dabei

die heutige Generation zahlen

der Erwerbstatigen.
Ohne eine umfassen-
de Reform der privaten
Altersvorsorge konne
ein Grolteil der Bevol-
kerung die wachsende Rentenllcke
nicht schliefen. Die Frihstart-Rente
greife auch erst nach Jahrzehnten,
wenn diejenigen, die in den Genuss
der staatlichen Forderung kommen,
in den Ruhestand gingen. Damit
auch die Bundesblrger, die heute
zwischen 18 und 66 Jahre alt sind,
besser flrs Alter vorsorgen konnen,
muisse eine grundlegende Reform
der privaten Altersvorsorge Teil des
Sofortprogramms werden. Dazu ge-
hore die langst Uberfallige Reform der
Riester-Rente. Sie aulken vor zu las-
sen, ware nach Ansicht der Verbande
ein Fehler, der zulasten der heute Er-
werbstatigen ginge.

Die Versicherer betonen unisono,
dass Rentenprodukte lebenslange
Einnahmen garantieren mussen, da
man auch lebenslange Ausgaben
habe. Fur gute Renditechancen be-
notige man flexible Garantien. Na-
tlrlich miUsse von den Chancen des
Kapitalmarktes profitiert werden,
dennoch durften die Anlagen nicht zu
risikoreich sein. Auch eine Reform der
Riester-Rente hin zu niedrigeren Bei-
tragsgarantien und vereinfachter For-
derung wird Uberwiegend begrifst.
Die Alte Leipziger generiert ca. die
Halfte ihres Neugeschafts aus der
betrieblichen Altersvorsorge (bAV).
Daher sei dies ein vom Versicherer
fokussiertes und weiter-
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Beispiel fiir eine Entgeltumwandlung in der bAV

Coa O

70€ 9 60€ a 20€

gesparte Steuer-
und Sozialabgaben

Arbeitgeber-
zuschuss

wachsendes Geschaftsfeld. Hasch
sagt dazu: ,ErfahrungsgemafR wer-
den hier im letzten Quartal verstarkt
Aktivitaten seitens der Vermittler
unternommen, um die Rahmenver-
trage in den Unternehmen zu platzie-
ren oder mit der Implementierung zu
beginnen.“ Auch laut BCA ist die bAV
im Jahresendgeschaft im Aufwind.
Eine so wenig triviale wie wertvolle
Aufgabe, die die Vermittler hier zu
leisten haben. Denn obgleich die bAV
eine wichtige Saule fir die Versor-
gung der Arbeitnehmer in Deutsch-
land ist, bleibt die politische Unter-
stltzung hinter den Erwartungen der
Versicherungsbranche zurlick. Das
geplante Gesetz zur Betriebsrenten-
starkung (BRSG Il) gehe zwar in
die richtige Richtung, sei aber nicht
weitreichend genug. Ein mutige-
rer Umgang mit Opting-out und
der Geringverdienerforderung so-
wie weiter reichende Reformen bei
den Abfindungsmoglichkeiten so-
wie beim Sozialpartnermodell waren
winschenswert gewesen. Weiterhin
fehle es an der Portabilitat zwischen
einzelnen Zusageformen, Regeln
fUr mafgebliche Mindestgarantien
und flexible Rentenbezugsphasen
und last, but not least an digitaler
Unterstutzung. Wie die Versicherer
den politischen Reformwillen fir die
bAV bewerten, lasst sich trefflich mit

% Faust
S 1808) sagen:
150€

flieRen in die
Betriebsrente

den Worten von Johann
Wolfgang von Goethes
(veroffentlicht

Berechnungsgrundlagen: Steuerklasse 1, kirchensteuerpflichtig, kinderlos,
monatliches Bruttoeinkommen 3.000 €, verpflichtender AG-Zuschuss 15 %
(Angaben gerundet). Quelle: Canada Life

Martin Grafer, Vorstand der Bayeri-
schen, sagt zu den Vertriebstrends
des Jahresabschlussgeschafts: ,Wir
sehen eine starke Nachfrage nach
Absicherung in unsicheren Zeiten,
von Berufsunfahigkeit bis Altersvor-
sorge. Besonders fondsgebundene
Lésungen stehen im Fokus, weil Kun-
dinnen und Kunden Renditechancen
nutzen wollen, ohne auf Sicherheit
zu verzichten.” Der Trend gehe klar in
Richtung flexibler Produkte, die sich
an das Leben anpassen. Der Versi-
cherer also als Anker in unsicheren
Zeiten. Fast wie bei Roms berihm-
testen Redner Marcus Tullius Cicero
(106 bis 43 v. Chr.):

Renteneintritt der Babyboomer
bietet Vertriebschancen

Bekanntlich nimmt in unserer Gesell-
schaft der Anteil der Jugend eher ab,
auf der anderen Seite steht der bal-
dige Renteneintritt der Babyboomer
an. Was bedeutet das fir die Versi-
cherungsbranche und damit fir den
Vertrieb? Deutliche Worte findet
Grafer: ,Der Eintritt der Babyboomer-
Generation in den Ruhestand ist ein
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Weckruf. Millionen Menschen wer-
den erleben, wie sehr die gesetzliche
Rente an Grenzen stofst.“ Das mache
die private Vorsorge dringlicher denn
je. Vermittler hatten hier eine enorme
Verantwortung und gleichzeitig eine
groRRe Chance. Laut Alte Leipziger ist
der Renteneintritt der Babyboomer
grundsatzlich ein wichtiges Ereignis
und mafégebend fur die Zukunft der ge-
setzlichen Rentenversicherung (GRV).

Diese Gruppe der sozialversicherten
Arbeitnehmer mache einen nennens-
werten Teil der Beitragspflichtigen
in der GRV aus, die mit Ausscheiden
aus dem aktiven Berufsleben keine
Beitrage mehr leisteten, sondern nun
Leistungen beziehen wdirden. Dass
die Leistungen aus der GRV der Hohe
nach nicht sicher und garantiert sind,
sei ein bekannter Aspekt, der sich
durch den Renteneintritt der Baby-
boomer noch weiter verscharfe. ,Die
private Vorsorge wird wichtiger denn
je und sollte in jeder Beratung einen
Ubergeordneten Stellenwert haben.
Es flUhrt kein Weg an der privaten
Altersvorsorge und einer fundierten
Beratung vorbei, spricht Hasch Klar-
text. Der VOLKSWOHL
BUND charakterisiert
den bevorstehenden
Renteneintritt der Baby-
boomer nicht als plotz-
liches Ereignis, sondern
als absehbare demogra-
fische Entwicklung mit
splrbaren Auswirkungen
auf die Versicherungs-

branche. Jahr fur Jahr erreichten mehr
Menschen aus diesen geburtenstar-
ken Jahrgangen das Rentenalter. Das
bedeute: mehr Ablaufe, mehr Kapital-
fliisse, aber auch neue Chancen. Auf
der Produktseite eroffne diese Ziel-
gruppe Moglichkeiten — insb. fur das
klassische Einmalbeitragsgeschaft.
Dabei gehe es nicht um kurzfristig ori-
entierte Kapitalanlagen, sondern um
echte Versicherungslésungen: plan-
bar und auf Langfristigkeit ausgelegt.
Auch bei der Alte Leipziger steige
parallel zur fundierten Beratung zur
Altersvorsorge der Beratungsbedarf
fir Produkte gegen Einmalbeitrag,
wie sofort beginnende Renten, fonds-
gebundene Produkte mit Auszahl-
planen o. A, um den Bedirfnissen
der in den Ruhestand eintretenden
Babyboomer gerecht zu werden. Bei
der BCA AG ist das Einmalbeitrags-
geschaft ebenfalls ein wichtiges Ver-
triebsthema zum Jahresende. Schluss-
endlich sollten auch die Babyboomer
keine finanziellen Sorgen im Rentenal-
ter haben, denn:

(Jonathan Clements, geb. 1971, briti-
scher Roman-, Drehbuch- und Sach-
buchautor)

Personen zwischen 15 und 67 miissen immer
mehr Altere versorgen

Auf 100 Personen im erwerbsfahigen Alter kamen/kommen
im Jahr ... so viel Personen Uber 67 Jahren

2022 2040
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Quelle: IW-Bevolkerungsprognose
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Laut Kaja missen nun die Vermittler
den tatsachlichen Bedarf der Men-
schen herausarbeiten und sichtbar
machen und dann passende, moder-
ne Losungen anbieten. Eine Maglich-
keit des VOLSKSWOHL BUND sei
,DURCHBLICK®, Hierbei handle es
sich um eine ETF-basierte Vorsorge-
losung, die Flexibilitat, Transparenz
und Renditechancen vereine. Sie
kombiniere die Vorteile eines digita-
len Fondssparplans mit den Starken
klassischer Altersvorsorgeprodukte.
Gerade in Zielgruppen, die digitale
Services gewohnt seien und ger-
ne selbstbestimmt agierten, punkte
L,DURCHBLICK* mit einer nutzer-
freundlichen Bedienung per App. So
konnten die Kunden jederzeit den
aktuellen Vertragsstand einsehen,
selbststandig Fondswechsel in der
App durchflhren oder auch Zuzah-
lungen leisten — wovon ubrigens sehr
viele Kunden bereits Gebrauch mach-
ten. Dabei konnten die Vertriebspart-
ner die Grenzen fur Zuzahlungen und
Fondswechsel individuell flar ihre
Kunden festlegen. Laut Alte Leipzi-
ger ist vielen Verbrauchern bewusst,
dass die gesetzliche Rente vor gro-
ien Herausforderungen steht. Daher
informierten sie sich immer mehr im
Internet Uber Rentenversicherungen
und ETFs. Zudem stelle die gesetzli-
che Rente nur eine Basisversorgung
dar. Die private Altersvorsorge blei-
be eine unverzichtbare Saule flr den
Erhalt des personlichen Lebensstan-

dards im Ruhestand.

Die fondsgebundenen

Rentenversicherungen

der Alte Leipziger sei-

en daflr die optimalen

Lésungen. Aufgrund di-

verser Lebenslaufe sei-

en die Produkte auf alle

Lebenslagen ohne zu-

satzliche Kosten flexibel
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anpassbar und der Kunde investiere
auf Wunsch bis zum 90. Lebensjahr
in seine ausgewahlten Fonds. Auch
die Anderung der Risikoneigung,
Fondsinnovationen in der Fondsaus-
wahl und die flexi-
ble Verflgbarkeit
flr einmalige oder
wiederkehrende
Entnahmen mach-
ten die Produkte zu
einem lebenslangen,
kostenglinstigen und
unkomplizierten Be-
gleiter. Wer zudem seine
Altersvorsorge zusammen mit
seiner Berufsunfahigkeit denke, er-
halte mit der ,ALfonds” ohne Garan-
tien in Kombination mit der Berufs-
unfahigkeitszusatzversicherung einen
lebenslangen Berufsunfahigkeits-
schutz mit effizienter Beitragsver-
wendung. Durch die einjahrig kalku-
lierten Risikobeitrage entnehme man
nur den bendtigten Risikobeitrag und
ein deutlich hoherer Beitrag als Ub-
lich werde fir den Kunden in seine
Fondsauswahl investiert. ,Im Falle
einer Berufsunfahigkeit werden die
Beitrage von uns Ubernommen und
im ldealfall mit der beitragsfreien
Dynmik vor der Inflation geschutzt.
So endet der BU-Schutz nicht mit 67,
sondern wird ab diesem Zeitpunkt
von einer lebenslangen Rente fortge-
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setzt”, stellt Vertriebsleiter Hasch die
Vorteile dar.

Vermittler miissen den Kunden
die Realitat aufzeigen

Die Bayerische rat Vermittlern, einen
klaren Realitatscheck mit den Kunden
zu machen: Wer allein auf den Staat
setze, riskiere Versorgungslicken. Ver-
mittler kdnnten mit konkreten Szenari-
en aufzeigen, was das flr den Einzel-
nen bedeute und wie private Vorsorge
Freiheit und Sicherheit schaffe. ,Ent-
scheidend ist dabei, Vorsorge nicht
als Luxus, sondern als Notwendigkeit
zu vermitteln®, so Grafer. Das Produkt
,Hallo Zukunft® biete max. Anpas-
sungsmoglichkeiten von der Beitrags-
gestaltung Uber Fondswechsel bis hin
zu Sicherungsoptionen. Damit sei man
zukunftsfahig und nah am Leben der
Kunden. ,Und on top haben wir mit
der ,plusrente’ ein Konzept entwickelt,
das zeigt, dass Vorsorge nicht kompli-
ziert sein muss. Wer online einkauft,
spart automatisch fir seine Rente,
ganz nebenbei, ganz ohne Aufwand.
So fuhlt sich Vorsorge plotzlich greif-
bar und sogar gut an®, erlautert Gra-
fer. Neben ,Hallo Zukunft” habe man
dieses Jahr mit der Tochter Pangaea
Life noch ein weiteres Angebot an
den Start gebracht. Mit ,,Pangaea Life
Co-Invest® habe man erstmals eine

Layout

Studio Halvar
www.studio-halvar.de
Roberto Formica, BCA AG

Gastautoren dieser Ausgabe (Visitenkarten)
In chronologischer Reihenfolge:

Bastian K. Roeder, Silvia Fischer,

Sarah Ledermann, Sasa Perovic,

Thilo Cammann, Frank Ulbricht

Alle sonstigen, nicht namentlich genannten
redaktionellen Beitrage entstammen aus

den Reihen der insider-Redaktion.

Coverbild
© BCA AG

®
MIX

Papier | Fordert
gute Waldnutzung

FSC® C044084

wwwfsc.org

Losung geschaffen, die auferhalb
des Versicherungsmantels angesie-
delt sei. ,Hier investieren Kundinnen
und Kunden in nachhaltige Sachwer-
te, konkret in Wohnimmobilien im
Sdden der USA. Damit erweitern wir
die klassische Altersvorsorge um die
Chance, reale Werte aufzubauen und
Nachhaltigkeit unmittelbar erfahrbar
zu machen®, beschreibt Grafer. Der
amerikanische Geschaftsmann und
Erfinder John Jacob Astor (1864 bis

1912) sagte:

Silvia Fischer
Journalistin (FJS) / Diplom-Betriebswirtin

kontakt@finanzjournalismus-fischer.de
www.finanzjournalismus-fischer.de
Telefon: +49 721 3540038
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PRIVATE ALTERSVORSORGE
Flexible Fondsrente

Mehr Freiheitsgefihl
bei der Altersvorsorge -
mit Fonds.

ALfonds (Tarif FR10) kombiniert hohe Rendite-
chancen und maximale Flexibilitdt mit einer
lebenslangen Rentenversicherung.

Ich bin Fiir Sie da!

Markus Wolf

Accountmanager Leben

Alte Leipziger Lebensversicherung a.G.
Telefon: 06171 66-6644
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MEGACHANCE
FUR DEN VERTRIEB

Kostenloser Kaffee, Massagen und Obstkorbe waren gestern. Heute ist die
betriebliche Krankenversicherung (bKV) der Arbeitgeber-Benefit schlechthin.
Entsprechend strotzt sie vor Vertriebspotenzial.

Laut Continentale Versicherung eroffnet die bKV Vermitt-
lern ein wachsendes und zukunftssicheres Geschaftsfeld.
Auch BarmeniaGothaer spricht von einem wachsenden
Markt mit Zukunftsperspektive. Angesichts von Fachkrafte-
mangel, steigendem Gesundheitsbewusstsein und wach-
sendem Bedarf an Pravention werde die Nachfrage nach
bKV-Lésungen kontinuierlich zunehmen. ,Damit bietet die
bKV Vermittlern die Chance, nicht nur neue Geschaftsfelder
zu erschliefsen, sondern sich zugleich als strategische Part-
ner fur eine nachhaltige Personal- und Gesundheitsstra-
tegie zu positionieren®, erlautert Marina Weise-Bonczek,
Pressesprecherin fir den Bereich Gesundheit bei der Bar-
meniaGothaer. Sascha Marquardt, Leiter Kompetenzzen-
trum Firmenkunden bei der Hallesche Krankenversiche-
rung, sagt: ,Fur Makler, die Firmenkunden beraten oder
starker in diesen Markt einsteigen wollen, ist die bKV {(...)
ein idealer Turoffner.* Auch die Siddeutsche Krankenver-
sicherung (SDK) sieht fur Vermittler klare Chancen bei der
bKV, denn sie kdnnten hier Unternehmen passgenaue Lo-
sungen bieten, die weit Uber klassische Absicherung hin-
ausgingen. ,Damit konnen sie ihre Beratungskompetenz
ausbauen, neue Kundengruppen erschliefsen und dauerhaft
am Wachstum des bKV-Marktes partizipieren®, so Nadja
Schall, Pressesprecherin der SDK.

Dr. Thomas Wiesemann, Vorstand fir den Maklerver-

trieb bei der Allianz Private Krankenversicherung sowie
Vertriebsvorstand bei der Allianz Leben, sagt: ,Ein guter
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Vermittler positioniert sich bei seinen Firmenkunden als
Losungsanbieter, der sie auch strategisch zu den Themen
Personalfindung und Personalbindung berat. Wichtig ist
v. a., zuzuhoren und gemeinsam mit dem Arbeitgeber her-
auszuarbeiten, welche MaRnahmen am besten zur Losung
seiner Herausforderungen beitragen.” Erst danach komme
die Produktauswahl. Die Allianz sehe betriebliche Vorsorge
als Gesamtkonzept, die sich aus der betrieblichen Alters-
versorgung (bAV), der Berufs- oder Grundfahigkeitsver-
sicherung als betrieblicher Arbeitskraftsicherung und der
bKV zusammensetze.

Interessante Zahlen liefert SIGNAL IDUNA. Die bKV biete
Vermittlern ein sehr hohes Absatzpotenzial, da die Markt-
durchdringung aktuell noch sehr gering sei. Stand 2024
hatten weniger als zwei Prozent aller Unternehmen in
Deutschland eine bKV installiert. Und: ,Ein GroRteil der
Unternehmen ohne eine bKV, ca. 84 Prozent, wurde noch
nicht aktiv auf das Thema angesprochen®, sagt Claus Rehse,
Pressesprecher der SIGNAL IDUNA Gruppe, unter Bezug-
nahme auf die KUBUS Studie Gewerbekunden 2024.
Weiterhin nennt auch Rehse die Cross-Selling Potenzi-
ale im B2B-Bereich. So kénnten bei einem bestehenden
bKV-Kunden andere betriebliche Versicherungen wie bAV
oder bUV sowie gewerbliche Sachversicherungen platziert
werden. Rehse erganzt: ,Darlber hinaus lasst sich Folge-
geschaft Uber die einzelnen Mitarbeitenden der Unterneh-
men generieren.”

© Tida — stock.adobe.com
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Boom bei betrieblicher Krankenversicherung

Arbeitgeber in Tsd.
@ Versicherte Personen in Mio.
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Quelle: PKV-Verband

Mitarbeitergewinnung und -bindung sind zentral

Welche konkreten Vorteile einer bKV kénnen Vermittler
den Arbeitgebern aufzeigen? Alle Versicherer nennen das
Argument Mitarbeitergewinnung und -bindung. Eva-Maria
Dongzelli, Leiterin Firmen- und Verbandskunden Kranken
der Continentale Versicherung, sagt dazu: ,Die bKV unter-
statzt Unternehmen malkgeblich bei der Mitarbeitergewin-
nung und -bindung und tragt gleichzeitig dazu bei, die Ge-
sundheit der Beschaftigten zu fordern sowie Ausfallzeiten
zu reduzieren.” Insbesondere die jungere Generation von
Arbeitnehmern sehe in der Investition in ihre Gesundheit
einen hohen Wert und nutze die umfassenden Leistungen
aktiv. Laut Hallesche unterstitzt die bKV die Mitarbeiter-
einbindung: Wer die Mitarbeiter frih mitnehme — etwa Uber
Benefit-Umfragen oder Info-Sessions — erhdhe Akzeptanz
und Begeisterung. Die bKV ebne den Weg vom Problem zur
Losung: Arbeitgeber kampften mit Fluktuation, Fachkrafte-
mangel oder mentaler Belastung im Team. Die bKV sei eine
sofort wirksame Antwort auf diese Herausforderungen.
Auch die BarmeniaGothaer bewertet die bKV als starkes
Employer-Branding-Instrument, das Unternehmen einen
klaren Wettbewerbsvorteil im Kampf um Talente verschaf-
fe. Die SDK sieht in der bKV den Schlissel zu nachhaltiger
Mitarbeiterbindung und Employer Branding.

Benefits der bKV sind sofort erlebbar

Allianz, BarmeniaGothaer, Hallesche und SIGNAL IDUNA
heben hervor, dass durch die bKV Gesundheit unmittelbar
erlebbar ist. Mit einer bAV, so die Allianz, sorgt man flr den
Ruhestand, die Zukunft, vor. Die bKV dagegen helfe den
Mitarbeitern, hier und heute gesund zu bleiben. Sie sei so-
fort und kontinuierlich erlebbar, mehrmals im Jahr. Und die
betriebliche Arbeitskraftsicherung greife im Notfall. Arbeit-
geber konnten damit hochwertige Benefits zusammen-
stellen, die genau zum Unternehmen und seinen Angestell-
ten passten — und sich so im Wettbewerb um Arbeitskrafte
einen Vorteil verschaffen. Laut BarmeniaGothaer profitieren
Beschaftigte direkt von verbesserten Leistungen, schnelle-

+15,8%
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rem Zugang zu medizinischer Versorgung
51,4 und praventiven Angeboten. Diese Vor-
teile seien sofort spurbar und starkten die
Zufriedenheit im Arbeitsalltag. Die bKV sei
2’44 wahrgenommene Fursorge des Arbeitge-
' bers: ,Die bKV signalisiert glaubhaft, dass
Unternehmen sich aktiv um das Wohler-
gehen ihrer Belegschaft kimmern — ein
wichtiges Zeichen gelebter Wertschat-

zung®, so Weise-Bonczek.

Die Hallesche bezeichnet die bKV schon
2024 heute als entscheidenden Baustein in der
Vorteilswelt von Arbeitgebern. In Zukunft
werde sie sich zum Benefit Nummer eins
entwickeln. Starkstes Argument sei der
sofort erlebbare Mehrwert, den moderne
Budgettarife fur die Gesundheit der Mitarbeiter stifteten —
einfach, flexibel und individuell. SIGNAL IDUNA fuhrt u. a.
das breite Leistungsspektrum der bKV an und nennt als
Stichwort ebenfalls Budgettarife. Dies fordere die Mitarbei-
terbindung und konne sich auch positiv auf die Gewinnung
von neuen Mitarbeitern auswirken, da sich das Unterneh-
men als verantwortungsbewusster Arbeitgeber positionie-
re. Der Versicherer stellt dar, dass die bKV durch den Fokus
auf Leistungen flr Vorsorge und Pravention sowie den Zu-
gang zu einer besseren Gesundheitsversorgung auch das
Potenzial biete, krankheitsbedingte Fehlzeiten im Unter-
nehmen zu reduzieren. Einen weiteren interessanten Punkt
fur Arbeitgeber nennt die Hallesche, namlich die langfristige
Stabilitat der bKV. Beitragsstabile Produkte geben Arbeit-
gebern Planungssicherheit und schaffen Vertrauen — ein
Aspekt, den Entscheider gerade in unsichereren Zeiten be-
sonders schatzten.

Wiesemann von der Allianz fasst zusammen: ,Die aktuellen
Herausforderungen von Unternehmen sind vielfaltig. Eine
bKV kann an verschiedenen Stellen helfen: von der Star-
kung der Arbeitgebermarke durch erlebbare Gesundheit-
Benefits bis zur Reduktion von Ausfalltagen durch effektive
Praventionsunterstitzung und Gesundheitsservices.” Die
bKV sei darlber hinaus eine sehr effiziente Malinahme,
mit der man als Arbeitgeber mit Uberschaubaren Betragen
eine hohe Wirkung erzielen konne. Auch erlebten Mitarbei-
ter Uber die bKV direkt, dass sich der Arbeitgeber um ihre
Gesundheit kimmere und damit nachhaltig soziale Verant-
wortung tbernehme. Das schaffe eine emotionale Bindung
und vermittele echte Wertschatzung.

bKV mit Vorteilen fiir Arbeitgeber und Arbeitnehmer

Es wird deutlich, dass die bKV Arbeitgebern Vorteile bringt
— aber auch Arbeitnehmern. Laut BarmeniaGothaer erlebt
sie derzeit einen klaren Aufschwung, weil sie einen un-
mittelbaren und spurbaren Mehrwert flr Arbeitgeber und
Arbeitnehmer schaffe. Die Continentale stellt dar, dass die
zusatzlichen Services wie Assistance-Leistungen schnelle
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und praxisnahe Hilfen bieten — sowohl im Gesundheitsbe-
reich als auch in der Pflege oder bei Fragen rd. um die men-
tale Gesundheit. So adressierten sie Themen, die Arbeit-
nehmer wie Arbeitgeber gleichermafen bewegten. ,Damit
liefert die bKV einen Mehrwert, der klassische Benefits wie
Tankgutscheine oder Obstkorbe klar Ubertrifft”, bringt es
Donzelli auf den Punkt.

Durch einfache Prozesse, digitale Services und eine enge
Vertriebsunterstltzung lassen sie sich zudem reibungslos
in den Unternehmensalltag integrieren und werden so zu
einem sichtbaren Ausdruck von Flrsorge und sozialer Ver-
antwortung. Auch Hallesche und SDK heben die digitale
Unterstitzung hervor. Marquardt betont die digitale Ein-
fachheit der bKV: ,Tools wie das Firmenkundenportal der
Hallesche oder Xempus machen die Verwaltung effizient
und die Kommunikation transparent — ein echter Wettbe-
werbsvorteil im Beratungsprozess.” Bei der SDK sorgten
u. a. auch digitale Services, betriebliches Gesundheitsma-
nagement und innovative Prdventionsangebote flr eine
langfristige Nachfrage und Wachstum im Firmenkunden-
geschaft. Mit dem gemeinsam mit der pd business GmbH
entwickelten ,Versorgungskonzept Gesundheit der Wirt-
schaft und Industrie* (VGWI) biete die SDK ein innovatives
Gesundheitskonzept, das klassische bKV-Leistungen um
umfassende Assistance-Services wie Pflege- und Familien-
assistance, Facharztvermittlung oder digitale Arztbesuche
und vieles mehr erweitere.

Dariber hinaus erméglicht die SDK mit modularen Tarifen
und Servicepaketen individuelle Angebote, die zu unter-
schiedlichsten betrieblichen Anforderungen passen — von
KMU bis zu Grofunternehmen. Die in drei Stufen wahlbaren
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Budgettarife fir ambulante und zahnarztliche Leistungen
bieten laut Versicherer max. Transparenz und Flexibilitat bei
der Gesundheitsversorgung der Mitarbeiter. ,Fur Vermittler
ergeben sich klare Vertriebsvorteile: Die SDK verzichtet in
der bKV auf Gesundheitsprifungen und Wartezeiten®, so
Schall. Sie bietet dadurch sofortigen Schutz nicht nur fur
Mitarbeiter, sondern auch flur deren Angehorige. Insbeson-
dere das vermittlerfreundliche Firmenkompetenzcenter der
SDK und das deutschlandweit aufgestellte Netzwerk an
personlichen Ansprechpartnern sind eine echte Unterstit-
zung im Vertrieb.

Die Hallesche gibt Vermittlern noch den Tipp, mit Storytelling
und Testimonials zu arbeiten. Nichts Uberzeugt Unterneh-
mer namlich so sehr wie Beispiele erfolgreicher Nachbarn
und Branchenkollegen. Die bKV eréffnet nicht nur Chancen,
Policen zu platzieren, sondern, echte Mehrwerte zu schaffen:
begeisterte Mitarbeiter, emotionale Bindung zum Arbeitge-
ber und ein Plus an Arbeitgeberattraktivitat. ,Erfolgreiche
Vermittler wissen: Hier geht es nicht um Leistungstabellen,
sondern um Wirkung — Mitarbeiterbindung, Recruiting-
Power und Gesundheitspravention®, so Marquardt.

Silvia Fischer
Journalistin (FJS) / Diplom-Betriebswirtin

kontakt@finanzjournalismus-fischerde
www.finanzjournalismus-fischer.de
Telefon: +49 721 3540038
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IN' DER PKV

hancen fiir aktive Beratung

Immer mehr Versicherte stellen Fragen zu ihrer privaten Krankenversicherung (PKV). Ein Thema, das zunehmend auch im
Beratungsgesprach an Bedeutung gewinnt. Mediale Schlagzeilen iiber angeblich ,,explodierende Beitrage im Alter” und

personliche Zukunftsangste sorgen fiir Verunsicherung. Genau hier liegt eine groBe Chance fiir Vermittler: Wer fundiert informiert,
schafft Vertrauen und positioniert sich als kompetenter Ansprechpartner. Dieser Artikel liefert eine sachliche Einordnung der
aktuellen Diskussion und zeigt, wie Vermittler aktiv zur Beitragsstabilitdt und Kundenbindung beitragen konnen.

Die aktuelle Situation
Die PKV steht bis heute negativ in den Medien und in den
Kopfen der Menschen. Vorurteile halten sich hartnackig.
Besonders die Entwicklung der PKV-Beitrage im Alter be-
reitet vielen Sorgen. Immer wieder liest man Schlagzeilen
wie ,PKV-Beitrage explodieren im Alter®. Das verunsichert
zusatzlich.

Tatsachlich steigen die monatlichen Beitrage. Ein Grund
dafur sind die wachsenden Gesundheitsausgaben: Der
medizinische Fortschritt, die Zunahme chronischer Erkran-
kungen und die steigende Lebenserwartung fuhren zu
hoheren Kosten — sowohl in der GKV als auch in der PKV
(siehe Abb. 1). Der Unterschied: Die PKV hat vorgesorgt,
indem sie von Beginn an Ruickstellungen bildet.

Wie PKV-Beitrage kalkuliert werden
Die private Krankenversicherung folgt dem Aquivalenz-
prinzip: Jeder Versicherte zahlt einen Beitrag, der seinem
individuellen Risiko und Leistungsanspruch entspricht. Ein
Teil dieses Beitrags fliel3t in sog. Alterungsruckstellungen,
die von Anfang an angespart werden, um im Alter steigen-
de Gesundheitskosten auszugleichen.

Der Beitrag setzt sich aus vier Komponenten zusammen:
Leistungsausgaben (medizinische Kosten), Verwaltungs-
kosten, Risikozuschlage und dem Sparanteil zur Bildung von
Alterungsrickstellungen. Diese Systematik ist gesetzlich ge-
regelt und wird von unabhangigen Treuhandern Uberwacht.
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Warum Beitragsanpassungen notwendig sind
Beitragsanpassungen erfolgen nur, wenn bestimmte
Schwellenwerte Uberschritten werden, in etwa, wenn die
tatsachlichen Leistungsausgaben um mehr als zehn Prozent
von der Kalkulation abweichen oder sich der Rechnungszins
signifikant verandert. Jede Anpassung muss durch einen un-
abhangigen Treuhander geprift und genehmigt werden.

Laut PKV-Verband lag die durchschnittliche jahrliche
Beitragsentwicklung der letzten 20 Jahre bei rd. 2,8 Pro-
zent — also im Bereich der allgemeinen Kostensteigerung
im Gesundheitswesen.

GKV vs. PKV
Die GKV funktioniert nach dem Umlageverfahren: Aktive
Beitragszahler finanzieren die aktuellen Leistungsausgaben
der Versicherten. Die PKV dagegen arbeitet kapitalgedeckt:
Jeder Versicherte spart fur sich selbst. Das Risiko steigender
Gesundheitskosten tragt in der GKV die Gemeinschaft — Uber
Beitragssatzanpassungen oder Leistungsbegrenzungen.

Strategien fiir langfristige Beitragsstabilitat
Vermittler konnen aktiv zur Beitragsstabilitat beitragen,
indem sie ihre Kunden langfristig begleiten und regelma-
ig beraten. Dazu zahlen Tarifpflege, Beitragsentlastungs-
tarife, frihzeitige Planung und eine transparente Kom-
munikation, die Anpassungen als systemimmanenten,
gesetzlich geregelten Prozess erklart.

© Frank H. — stock.adobe.com



Abb. 1: Beitragsentwicklung in der GKV und PKV

PKV (Pramieneinnahmen je Vollversicherten)
@ GKV (Beitragseinnahmen je Versicherten)

GKV seit 2005:
3,8 % p.a.
PKV seit 2005:
3,1 % p.a.
(]
2005 2015

Quelle: Wissenschaftliches Institut der PKV (WIP)

Abb. 2: Versicherungsbestand nach Versicherungsarten:
Entwicklung der vergangenen zehn Jahre

@ Krankheitsvollversicherungen in Mio.

Zusatzversicherungen in Mio. 312
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Wanderbewegungen zwischen den Systemen
Abgange zur GKV und Ubertritte zur PKV 2024

Saldo
+78.300
PKV 105.200 Personen
| 183.500 >! PKV

Quelle: Wissenschaftliches Institut der PKV (WIP)

Meine Empfehlung

Die Diskussion um ,unbezahlba-
re PKV-Beitrage im Alter” wird oft
emotional gefuhrt, halt aber einer
sachlichen Analyse nicht stand. Die
PKV ist ein kontrolliertes, kapital-
gedecktes System, das langfristige
Stabilitat bietet — vorausgesetzt, es
wird aktiv begleitet. Im Vergleich
zum Vorjahr ist die Zahl der Vollver-
sicherten in der PKV zudem leicht
gestiegen — um fast 30.000 Perso-
nen. Auch bei den Zusatzversiche-
rungen verzeichnet die Branche ein
deutliches Wachstum: Hier legte die
Zahl der Vertrage um 4,5 Prozent zu.
Zudem sind zuletzt erneut deutlich
mehr Menschen von der gesetzli-
chen in die private Krankenversi-
cherung gewechselt als umgekehrt
(siehe Abb. 2).

Fur Vermittler bedeutet das: seridse
Beratung, Aufklarung Uber Vorur-
teile und eine passende Tarifwahl.
Es lohnt sich, Kunden aktiv auf das
Thema PKV anzusprechen und in die
Beratung zu gehen. Wenn |lhnen die
Zeit fehlt oder Sie bzgl. Krankenver-
sicherung nicht auf dem neuesten
Stand sind, ziehen Sie in Erwagung,
dieses Thema an einen spezialisier-
ten Makler zu Ubergeben.

Sarah Ledermann
Krankenversicherungsexpertin, M.A.
Pravention und Gesundheitsmanagement

E-Mail: sarah@extraordinaryhealth.de
Telefon: +49 171 9152943

VERSICHERUNGEN



mailto:sarah%40extraordinaryhealth.de?subject=

ADVERTORIAL

GESUNDHEITSSCHUTZ NEU GEDACHT

Modern, flexibel, familienfreundlich - das ist privat-SI

Die moderne Lebenswelt ist dynamisch und von individuellen Bediirfnissen gepragt.
Das stellt auch neue Anforderungen an eine private Krankenversicherung (PKV). Sie
soll Sicherheit sowie Flexibilitat bieten und sich an unterschiedliche Lebensphasen
anpassen. SIGNAL IDUNA hat ab dem 1. Oktober 2025 mit ,,privat-SI eine neue KV-
Produktlinie, die auf diese Anforderungen zugeschnitten ist.

Die neue Tarifgeneration ,privat-SI“ von SIGNAL IDUNA bietet in der Premium-Variante
Top-Leistungen - auch beim Zahnarzt.

Die Suche nach einer passenden
privaten Krankenversicherung kann
vielschichtig sein. Die Produktlinie
Lprivat-SI* konzentriert die Leistun-
gen auf drei voneinander abgegrenz-
te Tarife: START-SI, KOMFORT-SI
und EXKLUSIV-SI.

Der Tarif START-SI richtet sich an
preisbewusste Kundinnen und Kun-
den und bietet einen soliden Grund-
schutz, der in vielen Bereichen Uber
dem gesetzlichen Niveau liegt. Er
sieht bspw. die Ubernahme von
Heilpraktikerleistungen bis 750 Euro
jahrlich und einen Zuschuss fir Seh-
hilfen von bis zu 300 Euro vor. Bei
Zahnersatz sind 75 Prozent Erstat-
tung vorgesehen. Das integrierte
Hausarztprinzip unterstitzt eine ge-
zielte Betreuung durch den Hausarzt
des Vertrauens. Bei Leistungsfreiheit
wird eine Ruckerstattung von zwei
Monatsbeitragen gewahrt. Nach drei,
funf oder sieben Jahren ist ein Wech-
sel in einen héheren Tarif ohne erneu-
te Gesundheitsprifung maoglich.
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Far mehr Gestaltungsfreiheit und er-
weiterte Leistungen steht der Tarif
KOMFORT-SI. Er beinhaltet die freie
Arztwahl, die Behandlung durch den
Chefarzt und die Unterbringung im
Zweibettzimmer. Im Dentalbereich
gibt es 85 Prozent Erstattung fur
Zahnersatz.  Das  Leistungspaket
fUr Familien umfasst u. a. Pranatal-
diagnostik, Familienzimmer bei Ent-
bindung, eine Haushaltshilfe bei
Krankheit sowie eine Beitragsbefrei-
ung wahrend des Elterngeldbezugs.
Ein jahrliches Vorsorgebudget von
750 Euro, das die Beitragsricker-
stattung nicht beeinflusst, und ein
Gesundheitsbonus von bis zu 900
Euro — wenn der Versicherte leis-
tungsfrei bleibt — erganzen den Tarif.

Der Tarif EXKLUSIV-SI bietet einen
weitreichenden Schutz. Dazu gehoéren
freie Krankenhauswahl, hohe Leis-
tungen beim Zahnarzt mit 90 Prozent
Erstattung flUr Zahnersatz und der Zu-
gang zu alternativen Heilmethoden.
Die Familienleistungen des KOMFORT-

Tarifs werden hier um eine befristet
beitragsfreie Kindernachversicherung
erweitert. Ein dreifaches Bonussystem
ermoglicht Vorteile durch Beitrags-
rlckerstattung, einen Gesundheits-
bonus sowie einen zusatzlichen Ver-
haltensbonus von bis zu 300 Euro.
Dieser honoriert einen gesunden
Lebensstil, etwa durch die jahrliche
Zahnprophylaxe oder Normwerte u. a.
bei Blutdruck, Cholesterin, Blutzucker
und Body-Mass-Index (BMI).

Stabile Beitrage, moderne Services

Die Produktlinie ,privat-SI* zeichnet
sich durch moderne Services, flexible
Anpassungsmoglichkeiten und umfas-
sende Leistungen fur die ganze Familie
aus. Gesundheitsschutz im Ausland ist
inklusive. Alterungsruckstellungen und
eine optionale Beitragsentlastung im
Alter sorgen flr finanzielle Planbarkeit.
Die SIGNAL IDUNA- Gesundheits-
welt und die ,Meine SI Mobile*-App
erganzen den Versicherungsschutz
um wertvolle digitale Angebote -
vom Praventionskurs bis zur digitalen
Rechnungsverwaltung.

Roman Hanke
Marktmanager Krankenversicherung
Vollversicherung

SIGNAL IDUNA Gruppe
Joseph-Scherer-Str. 3
44139 Dortmund

E-Mail: roman.hanke@signal-iduna.de
Telefon: +49 2 311352766
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Gewerbeversicherung: Erfolg ausbauen mit starker Riickendeckung

DER MARKT WACHST - UND BIETET

MAKLERN NOCH ENORMES POTENZIAL

Das Gewerbegeschaft ist komplex, aber chancenreich. Mittelstandische Unternehmen suchen zunehmend
individuelle Absicherung und zuverlassige Beratung. Wer sein bestehendes Gewerbeportfolio
weiterentwickelt, kann von diesem Wachstum profitieren - mit klaren Prozessen und starker Unte

Gewerbe wachst - und verlangt nach effizienter Beratung
Das Gewerbegeschaft bietet stabile Ertrage und langfristige
Kundenbindung. Doch mit zunehmendem Volumen steigen
die Anforderungen: Risiken werden komplexer, Prozesse
zeitkritischer, Haftungsfragen bleiben prasent. Wer sein
Gewerbeportfolio ausbauen mochte, braucht Losungen, die
den Arbeitsalltag entlasten und Beratungsqualitat sichern.

Umfassende Unterstiitzung im taglichen Geschaft
rhion.digital versteht sich als Sparringspartner fir Makler,
die im Gewerbesegment wachsen wollen. Der Gewerbe-
schutz ist so aufgebaut, dass sich Absicherung passgenau
und effizient gestalten lasst:

N Bausteine fur branchenspezifische Risiken

N Flexibel wahlbare Summen und Leistungserweiterungen

“ Digitale Prozesse von der Angebotserstellung bis zum
Abschluss

Bei komplexeren Fallen unterstltzt ein erfahrenes Experten-

Team, das mit Maklerbetreuern und Underwritern innerhalb

von 48 Stunden Losungen liefert.

Schnelligkeit und digitale Losungen
Zeit ist entscheidend im Gewerbemarkt. Mit den digitalen
Tools von rhion.digital konnen Makler Angebote in wenigen
Sekunden kalkulieren — etwa fur Inhalts- und Ertragsausfall-
versicherungen bis 1 Mio. Euro sowie Gebaudeversicherun-
gen bis 5 Mio. Euro. Wo Standardlésungen nicht ausreichen,
Ubernehmen Fachberater mit weitreichender Entschei-
dungsbefugnis und liefern schnelle Antworten.

Wechsel leicht gemacht - ohne Risiko
Auch beim Wechsel bestehender Gewerbevertrage sorgt
rhion.digital fur einen klaren, sicheren Ablauf — inklusive
Schutz vor Deckungslicken:
N Leistungsgarantie Vorversicherung: Vorteile des bisheri-
gen Vertrags bleiben erhalten.
N Bestleistungsgarantie: Bessere Leistungen anderer An-
bieter werden automatisch Ubernommen.

N Summen- und Konditionsdifferenzdeckung: Verbesserte
Leistungen gelten bis zu 15 Monate vor Vertragsbeginn.
W Update-Garantie: Tarifverbesserungen flieRen automa-

tisch in bestehende Vertrage ein.
N Unterversicherungsverzicht: keine Anrechnung bis 1 Mio.
Euro (Inhalt/Ertragsausfall) bzw. 500.000 Euro (Gebaude).

So gelingt der Wechsel reibungslos und ohne Risiko — bei
voller Planungssicherheit.

Verlasslichkeit durch starke Marktbewertungen

Wer wachsen will, braucht einen stabilen Produktpartner.

Aktuelle Studien geben klare Rickendeckung:

N AssCompact-Marktstudie  Gewerbliches  Schaden-/
Unfallgeschaft 2025: Platz 1 in Betriebshaftpflicht, 81 %
Weiterempfehlung, Bestnoten in Schadenregulierung,
Produktqualitat und Neugeschaftsabwicklung.

N Procontra ,Maklers Lieblinge 2025“: Platz 1 Betriebs-
inhaltsversicherung (10,6 Prozent der Stimmen)

N ServiceValue / Focus-Money 2025: rhion.digital zahlt zu
den fairsten Maklerversicherern im Bereich Gewerbe und
Schaden

Wissen vertiefen und Beratungskompetenz starken
Auf dem MaklerCampus von rhion.digital stehen kosten-
freie Online-Seminare bereit — IDD-konform und flexibel
abrufbar. Von Risikoanalyse Uber Spezialldésungen
bis zu Strategien fur grofsere Betriebe: Die Reihe ,lhr
Bauplan flrs Gewerbegeschaft” starkt Beratungs-
sicherheit und Praxiswissen.

Aktueller Impuls: BHV-Offensive
Zusatzliche Wachstumschancen schafft die aktuelle BHV-
Offensive. Seit dem 27. August 2025 gelten fir 359
Betriebsarten aus Handel, Handwerk und Dienst-
leistung gesenkte Preise (fir Angebote bis 1. April
2026). Das eroffnet konkrete Gesprachsanlasse im
Bestand und bei Neukunden.

rhion.

/ Rhion Versicherung AG
RheinLandplatz
41460 Neuss

Christina
Nicolaus-Bauer
Direktionsbevollmachtige
Maklervertrieb

christina.nicolaus-bauer@rhion.digital
Telefon: +49 2131 6099-6689
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In Sachen fondsgebundene Rentenversicherungen navi-
gieren sich Kunden wie auch Versicherungsmakler durch
ein Meer von Anbietern und Produkten. Da fallt es nicht
immer leicht, den Uberblick zu behalten. Als Vermittler ist
entscheidend, Produkte im Portfolio zu haben, die nicht nur
flexibel und renditeorientiert sind. Als ebenso wichtig stel-
len sich transparente sowie kunden- und maklerfreundliche
VergUtungsmodelle heraus.

Mit einer breiten Fondsauswahl, individuell gestalteten An-
lagemoglichkeiten und vier NAV-Modellen stellt die Inter-
Risk unter dem finanzstarken Dach der Vienna Insurance
Group ein herausragendes Instrumentarium fir die Bera-
tung anspruchsvoller Kunden zur Verfigung.

Ein starkes Stiick Zukunft schenken: Die
Fondsrentenkonzepte der InterRisk
Ein sinnvolles Weihnachtsgeschenk flr die Liebsten zu finden,
ist gar nicht so einfach in einer Welt, in der jeder scheinbar
alles hat. Doch wie ware es, wenn ein Prasent nicht nur kurz-
fristig Freude bereitet, sondern auch Sicherheit und Perspek-
tiven fur die Zukunft schafft? Mit einer fondsgebundenen
Rentenversicherung der InterRisk verschenken Menschen
nicht nur finanzielle Freiheit, sondern auch ein Stick Zukunft.

Aus der Praxis: Maries Traum seit ihrer Kindheit ist eine Reise
durch Neuseeland. Nicht eben ein erschwinglicher Wunsch,
wenn man keine grofden Ersparnisse auf dem Konto hat —
so kurz nach dem Abi. Gut, dass Oma und Opa bereits vor
knapp 19 Jahren eine fondsgebundene Rentenversicherung
fUr die Enkelin eingerichtet haben. Durch Einmalzahlungen
an Weihnachten kam da Uber die Jahre ein beachtliches
Summchen zusammen. Und nach der Entnahme der Reise-
kosten lauft der Vertrag einfach weiter. Schlieflich will ja
auch der nachste Traum erfullt werden: die Ausstattung flr
die erste eigene Wohnung.

Die Fondsrente der InterRisk

KUNDENORIENTIERTE ARGUMENTE FUR |
DIE OPTIMALE ABSICHERUNG IM ALTER! =g

VergUtung erfolgt die Berechnung auf Basis des aktuellen
Vertragsguthabens. ,Unsere Vertriebspartner wissen aus
langjahriger Erfahrung selbst am besten, was zu ihrem Ge-
schaft und zu ihren Kunden passt. Und auch, wie viel Zeit und
Beratungsintensitat sie investiert haben®, so Fabian Schubert,
Abteilungsleiter Vertrieb der InterRisk. ,Deswegen bieten wir
Tarife an. bei denen sich die Courtagen am individuellen Be-
treuungsbedarf des jeweiligen Kunden orientieren.”

InterRisk Fondssuche by samperform: Kurze Wege zum

optimierten Fondsportfolio
Keine Frage: Die Erstellung eines Portfolios mit strategi-
scher Asset-Allokation (SAA) muss einfach und unkompli-
ziert von der Hand gehen. Die Fondsauswahl muss intuitiv
mit wenigen Klicks getroffen werden konnen und die sichere
Dokumentation muss bereits integriert sein. Mit der samper-
form im Tarifrechner der InterRisk erstellen angebundene
Vertriebspartner mafdgeschneiderte Portfolios in wenigen
Schritten.

N Alle Berechnungen dank onlinebasierter Anwendung
jederzeit abrufbar
ndividuelles Risiko- und ESG-Profiling

Ein moglicher Gamechanger in herausfordernden Kunden-
gesprachen: Mit samperform bedienen die Fondsrenten-
Produkte ausnahmslos alle Asset-Klassen, sprich: Es wird
immer ein Portfoliovorschlag unterbreitet, ganz gleich, wel-
che risikorelevanten Vorgaben der Kunde aufstellt.

InterRisk Wi

VIENNA INSURANCE GROUP

InterRisk Versicherungen
Carl-Bosch-StraRe 5
65203 Wiesbaden
Ralph Keller e —
Marketing & Produkte E-Mail: ralph.keller@interrisk de
Telefon: +49 61127 87-0

TOP-Rating
Die MyIndex Fondspolice: Ausgezeichnet schenken! e
Ein besonderes Highlight beim jlingst durchgeflhrten
Fondspolicenreport der Smart Asset Management Service
GmbH (sam): die Auszeichnung als beste Fondspolice fur
den mylndex Tarif der InterRisk in der Kategorie ,ETF/Pas-
siv*. Ein starkes Ergebnis, das unsere Uberzeugung in die

Zukunft der Policen erneut bestatigt.

Weitere Informationen zu den Fondsrenten

Fokus Flexibilitat: Vier NAV-Vergiitungsmodelle verschaffen der InterRisk Lebensversicherungs-AG finden

Spielraum
Die InterRisk stellt die Fondsrenten-Produktwelt breiter auf —
mit vier NAV-VerglUtungsmodellen! Bei dieser Form der

Sie jederzeit unter www.interrisk.de/partner/
landingpages/fondsrenten/bca.php.
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Fondsrente??!! ... einfacher als man denkt!

Highlights IRis — Die FondsRente

\/ Kombiniert hohe Renditechancen und maximale Flexibilitat

: N . . Aktiver
mit den Vorzigen einer lebenslangen Rentenversicherung

Investmentansatz

v/ Flexible Beitragszahlung und Auszahlung fiir Vorsorge und
Finanzplanung

Nachhaltigkeit

- ‘ fp.deffnk in der Fondsauswahl
- AUSWa h I aus u ber 1 OO E nze |f0 n d S Ra‘:\:g 6(3)6?2025 Fondsangebot IRis - Die FondsRente

— Portfolios aus aktiv gemanagten Fonds oder ETFs
— Portfolios aus 40 ESG-Fonds fur nachhaltiges Investieren

v Flexible und nachhaltige Kapitalanlage:

v/ Mindestanteil pro Fonds von nur 1% und 20 Fonds
gleichzeitig pro Vertrag besparbar Informieren Sie sich jetzt:

v’ Mit Leichtigkeit zur ausfthrlichen Dokumentation durch 0611 2787-381

T n
. n
InterRisk-Fondssuche by samperform: Gleich ausprobieren! j Inter RlSk .l

VIENNA INSURANCE GROUP
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EINE FEHLENDE ODE _
RUHESTANDSPLANUM
DEN ERFOLG DER BISH ERfGE\
ALTERSVORSORGE GEFAHRDEN

Laut Christian Nuschele, Head of Distribution & Marketing bei Standard Life Deutschland, ist die Ruhestandsplanung ein
zentrales Thema. Vermittler sollten sich starker darauf fokussieren. Im Gesprach mit der insider-Redaktion beleuchtet er
die Chancen und Herausforderungen fiir den Vertrieb.

insider: Welche Vertriebstrends sehen Sie fur das Jahres-
abschlussgeschaft?

Christian Nuschele: In diesem Jahr sind keine gesetzlichen
oder steuerrechtlichen Anderungen zu erwarten, die im
Lebensversicherungsbereich Auswirkungen haben konn-
ten. Auch der Garantiezins wird unverandert bleiben. Ent-
sprechend wird es hier keine externe Unterstltzung fur das
Jahresabschlussgeschaft geben. Ich gehe davon aus, dass
sich zum Jahresabschluss die Trends zeigen werden, die be-
reits das gesamte Jahr sichtbar sind: Der Trend zu Fonds-
policen und eine hohe Nachfrage im Bereich der Einmalbei-
trage. Von beiden Trends konnten wir im Jahr 2025 bisher
profitieren und deutlich zweistellige Zuwachsraten beim
Neugeschaft verzeichnen. Ich bin sehr zuversichtlich, dass
wir auch ein sehr positives Jahresabschlussgeschaft sehen
werden.

insider: Welche Rolle spielt das Dauerthema ,Alters-
vorsorge“?

Nuschele: Die private Altersvorsorge wird auch kinftig eine
zentrale Rolle spielen — und zwar natlrlich nicht nur als
Trend, sondern als Thema, das uns dauerhaft beschaftigen
wird. Die Auswirkungen des demografischen Wandels sind
immer deutlicher spurbar. In den kommenden Jahren werden
die Babyboomer in Rente gehen. Auf politischer Ebene wird
leider darauf nach wie vor nicht reagiert. Im Gegenteil: Die
aktuellen Beschllsse zur gesetzlichen Rente verscharfen
die Situation, die dringend notwendige Reform der privaten
Altersvorsorge wird hingegen weiter verschoben.

insider: Was bedeutet diese Situation fiir die Versiche-
rungsbranche?
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Nuschele: Fur uns als Branche ist dies Herausforderung und
Chance zugleich. Kundinnen und Kunden mussen von der
Notwendigkeit privater Altersvorsorge uUberzeugt werden,
denn ohne eine private Altersvorsorge wird es in den meis-
ten Fallen nicht moglich sein, den Lebensstandard im Alter
aufrechtzuerhalten. Wichtig ist dabei auch, nicht nur die
Ansparphase, sondern auch die Ruhestandsphase profes-
sionell zu planen. Eine fehlende oder falsche Ruhestands-
planung kann den Erfolg der bisherigen Altersvorsorge ge-
fahrden. Gerade im Bereich der Ruhestandsplanung bieten
sich Beraterinnen und Beratern sehr grofse Chancen. Im
eigenen Bestand werden sie sehr viele Kunden finden, die
der Generation 50plus angehoéren und einen sehr grofsen
Beratungsbedarf haben. Hier gilt es, fur die Kundinnen und
Kunden die passenden Konzepte zu entwickeln und sie so
von der Wichtigkeit der Ruhestandsplanung zu Uberzeugen.
Aus meiner Sicht geschieht dies noch zu wenig. Es gibt nach
wie vor zu viele Berater, die sich nahezu ausschlieRlich auf
den Vermogensaufbau konzentrieren und dadurch die groRe
Chance verpassen, sich als Experte flir Ruhestandsplanung
zu positionieren und die 50plus-Kunden durch den gesam-
ten Ruhestand als Berater zu begleiten.

insider: Wie sollten Beraterinnen und Berater jetzt ganz
konkret vorgehen?

Nuschele: Beraterinnen und Berater sollten sich sehr inten-
siv mit dem Thema beschaftigen. Um in der Ruhestands-
planung erfolgreich zu sein, missen im Maklerunterneh-
men im Vorfeld wichtige Weichen gestellt werden, denn die
Ruhestandsplanung ist kein Nebenbei-Thema. Ruhestands-
planung erfordert Spezialisierung, Erfahrung, Zeit, echtes
Commitment und Fachwissen. Es muss klar entschieden
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werden, welche Leistungen wirklich professionell angeboten
werden kdnnen. Zusatzlich missen im Unternehmen Struk-
turen, Prozesse und Kommunikation angepasst werden.
Und natlrlich brauchen Berater die entsprechende Aus-
bzw. Weiterbildung, um dieses komplexe Thema entspre-
chend qualifiziert beim Kunden anzusprechen. Bei all diesen
Punkten mochten wir unsere Vertriebspartner unterstitzen.
Wir bieten bspw. Weiterbildungen, Checklisten, Verkaufs-
und Beratungshilfen. Dazu kommt die qualifizierte Beratung
durch unsere Maklerbetreuer, die selbst ausgebildete Ruhe-
standsplaner sind und zusatzlich als Unternehmensent-
wickler fur Vermittlerbetriebe auch bei den Veranderungen
im Maklerunternehmen untersttitzen kénnen.

insider: Nahezu jeder Vierte gehort in Deutschland zur
Generation 55plus. In dieser Generation laufen aktuell vie-
le klassische Versicherungspolicen aus, was zu Liquiditat
fuhrt. Die Frage ist nun, wie das Geld verwendet werden
soll. Méglich waren Lésungen zum Vererben und Schen-
ken oder Pflegeabsicherungen. Was bietet |hr Haus?

Nuschele: Die Altersgruppe 55plus hat sich aus jahrzehnte-
langer Arbeit einen gewissen Wohlstand erarbeitet, der gera-
de in den Jahren vor Renteneintritt durch ablaufende Lebens-
versicherungen, aber auch durch eintretende Erbfalle haufig
noch einmal gesteigert wird. Studien belegen, dass sich Kun-
dinnen und Kunden Losungen wunschen, die Sicherheit mit
Flexibilitat kombinieren und gleichzeitig das Vermogen be-
wahren konnen. Aus unserer Sicht ist die Kombination aus
sofort beginnender Rente und fondsgebundener Lebensver-
sicherung sehr gut flr den speziellen Bedarf der Generation
55plus und fir die Ruhestandsplanung geeignet.

insider: Welche Lésung sollte woflr genutzt werden?

Nuschele: Die sofort beginnende Rente ist der solide Kern der
Ruhestandsplanung. Sie sollte genutzt werden, um die lau-
fenden, relativ fixen Ausgaben wie bspw. flr Miete, Mobilitat
oder Lebenshaltung lebenslang mit entsprechenden laufen-
den Einnahmen zu decken. Hierflr bietet sich besonders eine
vollgarantierte Rente an. Standard Life bietet Ubrigens seit der
letzten Rentenzinserhohung auf 2,75 Prozent eine der hochs-
ten vollgarantierten Renten im deutschen Markt an. Es sollte
aber nicht mehr verrentet werden, als fur die vollumfangliche
Deckung der fixen Ausgaben notwendig ist. Das Ubrige Ka-
pital sollte auch im Alter weiter renditeorientiert investiert

Christian Nuschele

ist als Head of Distribution & Marketing bei Standard Life fir die
gesamten Vertriebs- und Marketingaktivitaten in Deutschland und
Osterreich verantwortlich. Christian Nuschele begann seine Karriere
1996 bei der Sparkasse Ostallgau und stieg 2006 dann als Makler-

betreuer bei Standard Life ein. Nach einigen Fuhrungspositionen im
Vertrieb tbernahm er dann im September 2016 die Rolle des Head of
Sales Deutschland. Seit April 2017 leitet Nuschele zusatzlich auch die
osterreichische Vertriebsdirektion von Standard Life.
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bleiben. Hier bietet sich eine fondsgebundene Lebensver-
sicherung wie ,WeitBlick” von Standard Life an. ,WeitBlick"
kann bis zum Endalter 100 abgeschlossen werden. Dadurch
konnen Kunden lebenslang von den Vorteilen einer hoch-
wertigen Fondsauswahl profitieren. Dartuber hinaus bieten
Fondspolicen die Flexibilitat, die sich Kundinnen und Kunden
im Alter winschen. Sie haben jederzeit Zugriff auf ihr Geld
und koénnen es innerhalb weniger Tage aus dem Vertrag ent-
nehmen. Dadurch ist es problemlos maoglich, spontane, Uber
die laufenden Fixkosten hinausgehende Ausgaben, bspw.
far Reisen, Renovierungen oder grofsere Anschaffungen, zu
tatigen. Sollten sich die fixen Ausgaben wahrend der Ver-
tragslaufzeit andern, kann ein automatischer Auszahlplan mit
monatlichen, viertel-oder halbjahrlichen Auszahlungen ver-
einbart werden. Mit einem Auszahlplan konnen bspw. auch
anfallende Pflegekosten planbar finanziert werden.

insider: Und wenn Kunden vererben und verschenken
wollen?

Nuschele: Auch hier bieten Fondspolicen sehr gute Losun-
gen: Kundinnen und Kunden kénnen ihr Vermagen friihzeitig
an die nachfolgenden Generationen Ubertragen, indem sie
ihren Vertrag mit zwei Versicherungs-

nehmern und/oder zwei versicher-
ten Personen ausgestalten. Fir
diese Vermogensubertragung zu
Lebzeiten sind weder notarielle
Beurkundungen noch spatere
testamentarische Aktualisierun-
gen notwendig. Zudem nutzen
Versicherungsnehmer Freibetra-
ge bei der Erbschaft- und Schen-
kungsteuer. Mit der Kombina-
tion aus garantierter Rente und
Fondspolice lassen sich sehr viele
unterschiedliche Konstel-
lationen in der Ruhe-
standsphase ab-
bilden. So lasst
sich der Ru-
hestand ver-
lasslich und
zugleich
individuell
planen.




VERSICHERUNGEN

Die Generation 50plus hat laut Statistik ein hohes Gesamtvermogen. Eine aktuelle Umfrage des
Meinungsforschungsinstituts Civey besagt dagegen, dass sich fast jeder Zweite iiber 50 Jahre vorstellen kann, neben der
Rente zu arbeiten, wobei 30,5 Prozent als Grund angeben, dass das Geld im Ruhestand nicht reicht. Jetzt zahlt eine gute
vertriebliche Begleitung, um (friihzeitig) passende Losungen zu finden.

Laut einer Analyse der GOING PUBLIC! Akademie fir
Finanzberatung AG & Co. KG besitzt in nahezu allen indus-
trialisierten Landern die 50plus-Generation 70 bis 75 Pro-
zent des Gesamtvermdgens und 50 Prozent der Kaufkraft.
Ein grolerer Teil dieses Vermogens werde zudem vor Ein-
tritt in die Ruhestandsphase noch einmal liquide, z. B. durch
das Auslaufen von Lebens- und Rentenversicherungen. Fur
Vermittler bietet es sich also insb. an, auf diese Zielgrup-
pe zuzugehen. Auch die Versicherer haben die Zeichen der
Zeit erkannt. Und: Auch kleinere Investments kénnen sich
lohnen. ,Wir legen groken Wert darauf, unsere Vermittler
bestmaoglich zu unterstitzen, damit sie sich auf die umfas-
sende Begleitung der Kunden bei Ablaufmanagement und
Wiederanlage konzentrieren kdénnen®, sagt Heike Siegl,
Pressesprecherin der Allianz Lebensversicherungs-AG.

Dabei gibt es Losungen fur unterschiedliche Kunden-
bedirfnisse, egal, ob man aus dem Ersparten ein lebens-
langes Einkommen erzielen wolle, das Geld oder Teile da-
von weiter anlegen und das Vermogen auf- und ausbauen
wolle oder vererben und verschenken wolle. In der Regel
hatten die Kunden, die Leistungen aus ihrer Police erhielten,
schon Uber viele Jahre bei und mit Allianz Leben gespart
oder dort Einmalzahlungen angelegt. Wenn die Kunden
dann dieses Geld fur ihre Bedurfnisse verwendeten, sei das
gemeinsame Ziel erreicht. Man beobachte hohe und wei-
ter ansteigende Kundenerhaltsquoten. Konkret unterstitze
man Uber ein breites Produktangebot fur diese Zielgruppe
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und zentral moderierte Prozesse. Die Allianz sieht bei den
Kunden mit ablaufenden Lebensversicherungen ein starkes
Bedurfnis nach Begleitung und Beratung, unabhangig da-
von, ob das Geld in eine regelmafkige Rente, eine Wieder-
anlage oder eine VermogensuUbertragung fliefsen soll. Wenn
das Geld aus einer ablaufenden Lebensversicherung dazu
genutzt werden soll, den kommenden Lebensabschnitt
finanziell zu gestalten, bieten sich eine lebenslange Rente,
eine temporare Rente oder ein Aufschub fUr eine spatere
Auszahlung an. Wenn eine Auszahlung des Kapitals ge-
wunscht ist, kommt der Aspekt der Wiederanlage ins Spiel.
Die Allianz bietet bspw. mit der ,PrivateFinancePolice”
ihren Kunden Uber eine private Rentenversicherung mit
Kapitaloption Zugang zu den Renditechancen alternativer
Anlagen mit Uber 1.000 Einzelinvestments, und zwar tber
die ganze Breite unterschiedlichster Anlageklassen. Wer
mit der ,PrivateFinancePolice” flrs Alter vorsorgt, profitiert
von dem aktiv gesteuerten Portfolio der Allianz und den
Investitionsmaoglichkeiten eines finanzstarken institutionel-
len Anlegers, verbunden mit den Vorteilen einer Rentenver-
sicherung. Ein Investment in die ,PrivateFinancePolice” ist
ab 10.000 Euro maoglich.

,Die ,PrivateFinancePolice’ ist jedoch speziell fir Kundinnen
und Kunden geeignet, die bereits flrs Alter vorgesorgt ha-
ben und diese bestehenden Anlagen zur Altersvorsorge mit
der ,PrivateFinancePolice’ langfristig diversifizieren moch-
ten und die Uber genligend Liquiditat verfligen, sodass sie
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nicht auf Entnahmen wahrend der Laufzeit angewiesen
sind. Darauf weisen wir transparent hin®, betont Siegl. Fur
die VermogensUbertragung mit moglichst flexibler Gestal-
tung und Nutzung der steuerlichen Handlungsoptionen
hat Allianz Leben erst 2024 das neue Angebot ,Private-
MarketsPolice” auf den Markt gebracht. Ein Investment ist
hier ab 10.000 Euro moglich. Fir Investments ab 3.000
Euroist die Vermogenspolice geeignet. Hier kbnnen Kunden
zwischen einer chancen- und einer sicherheitsorientierten
Anlagestrategie wahlen.

Haushaltsvermagen in Deutschland

Vermdgensperzentile nach Alter der dltesten Person im Haushalt im Jahr 2023 in Euro

VERSICHERUNGEN

Clever anlegen, clever vererben

Die Wirttembergische Lebensversicherung AG bietet Kun-
den, dieihr Geld anlegen wollen, zum einen das ,ParkKonto".
Es eignet sich fUr eine kurzfristige, flexible Geldanlage. Es
handelt sich um ein Anlageprodukt mit Tagesgeldcharakter
und bis zu 2,75 Prozent Verzinsung. Fir eine mittel- bis
langfristige Geldanlage eignet sich die ,Genius Vorsorge®.
Sie bietet die ,volle Flexibilitat zwischen sicherheits- und
chancenorientierter Anlage durch Wahl der Beitragsga-
rantie zwischen null und 100 Prozent",
unterstreicht Dorte Lochner, Expertin
Kommunikation, Wastenrot & Wurttem-
bergische AG. Auch ist die Beitrags-

Lesebeispiel: Mit einem Vermogen oberhalb des Wertes des 90-Prozent-Perzentils zahlt man zu den oberen 10 Prozent.

garantie wahrend der Laufzeit jeder-

10%- 20%- 30%- 40%- 50%- 60%- 80%- 90%- zeit anderbar. Auch furs Vererben und

Perzentil  Perzentil Perzentil Perzentil Perzentil Perzentil Perzentil Perzentil  Perzentil Schenken hat die WUrttembergische

Unter 35 Jahre 300 800 4300 9200 17300 28900 56500 9200 200400 Angebote. Uber die ,SofortRente* kom-
35 bis 44 Jahre 600 6400 13300 34900 75500 143900 225200 387500 583100 men lebenslange, planbare monatliche
45 bis 54 Jahre 500 8700 29300 70900 146200 211400 358900 510400 918900 Beitrdge zur Auszahlung. AuRerdem,
55 bis 64 Jahre 2400 14600 56300 124400 241100 345200 440100 660200 1.061200 so Lochner, bietet diese beim Verschen-
65 bis 74 Jahre 1900 11900 36200 102000 193300 315000 415300 602800 1019800 ken steuerliche Vorteile gegentiber der
75 Jahre und alter 5100 14600 26900 74000 172500 296000 399600 506800 767700 Schenkung eines entsprechend hohen
{72200 Geldbetrags. Der ,VermégensSchutz

2000 Premium® ermdglicht die Vererbung von

Lsgesant 326.000 Kapital nach dem eigenen Tod. Hierbei
P . handelt es sich um eine kapitalbildende

800 mo o100 000 lebenslange Todesfallversicherung mit

Vermégen: z. B. Immobilienbesitz und Spareinlagen abziiglich Schulden und Kreditverpflichtungen; inklusive

Betriebsvermégen (netto); gerundet auf 100 Euro

Quelle: Deutsche Bundesbank, Institut der deutschen Wirtschaft
© 2025 IW Medien / iwd

entsprechenden steuerlichen Vorteilen.
,Zudem kann die Erbfolge durch cleve-
re Ausgestaltung einfach geregelt wer-
den®, erganzt Lochner.
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Im Pflegefall abgesichert

Laut IDEAL Versicherungsgruppe steht die Generation
55plus haufig vor der Aufgabe, frei werdendes Kapitel sinn-
voll und zukunftssicher einzusetzen — fur Vermittler eine
ideale Gelegenheit, die wichtigsten Themen fur einen ent-
spannten Ruhestand zu regeln. ,Aus unserer Sicht ist die
Pflegerente das Standardprodukt fir die Zielgruppe 55plus.
Mit einem Einmalbetrag lasst sich das Risiko der Pflegebe-
durftigkeit bestens absichern und das eigene Vermogen
auch fUr die nachste Generation schitzen®, sagt Christoph
Glinka, Bereichsleiter Marketing & Vertrieb, IDEAL Versi-
cherungsgruppe. Der grofse Vorteil an der Pflegerente sei,
dass Ruckkaufwerte gebildet werden. Das mache sie quasi
zur Police, die immer zahlt: im Pflegefall die monatlich ver-
einbarte Pflegerente plus Uberschiisse; im Todesfall — ohne
dass zuvor der Pflegefall eingetreten ist — gibt es eine Bei-
tragsrickgewahr von bis zu 100 Prozent. Schliellich seien
auch Entnahmen wahrend der Vertragslaufzeit maoglich,
bspw. bei Liquiditatsengpassen. Fir Kunden, die Wert auf
Verflgbarkeit, Stabilitat und kontinuierliche Verzinsung leg-
ten, sei eine flexible Losung mit klassischem Fundament
gefragt. ,Die IDEAL Universallife' verbindet genau diese
Anforderungen und ist somit ein verlassliches Instrument
zur Vermogenssicherung und -entwicklung®, unterstreicht
Glinka. Nicht zu vergessen sei das klassische Sterbegeld.
Laut Glinka kdnnen damit, insb. unter dem Aspekt Vererben
und Schenken, liebe Angehdrige unkompliziert mit einer
kleinen Erbschaft bedacht werden.

Vermogenswerte erhalten

SIGNAL IDUNA bietet der solventen Zielgruppe 55plus
mit dem ,SI Wertspeicher® eine innovative Anlageldsung,
die den Bedurfnissen von Kunden mit Einmalbetréagen —
bspw. aus ablaufenden Lebensversicherungen oder Erb-
schaften — optimal entgegenkommt. ,Der ,SI Wertspeicher
kombiniert hohe Sicherheit mit Flexibilitdt und tendenziell
kUrzeren Laufzeiten®, so Claus Rehse, Pressesprecher der
SIGNAL IDUNA Gruppe. Das einfache fondsgebundene
Anlagekonzept bietet eine Beitragsgarantie von 50 bis zu
90 Prozent, die bereits ab dem ersten Tag greift. Dies wird
durch ein Zwei-Topf-Modell ermdglicht; hierzu gehoren
das Sicherungsvermogen der SIGNAL IDUNA Lebensver-
sicherung AG fur die Garantie und eine Anlagemaoglichkeit
in Uber 90 frei wahlbare Investmentfonds (auch in sog. Ex-
change Traded Funds; ETFs) zur Nutzung der Kapitalmarkt-
chancen. Rehse sagt weiterhin: ,Der ,SI Wertspeicher® ist
bereits ab einer Einmalanlage von 5.000 Euro und mit Lauf-
zeiten ab funf Jahren verfligbar, wobei eine max. Laufzeit
von zwolf Jahren steuerliche Vorteile ermdglichen kann.”
Weitere Produktmerkmale sind der Zugang zur gleichen
Fondspalette wie beim Produkt ,SIGGI® die Mdglichkeit
des Ablaufmanagements zur schrittweisen Sicherung von
Fondsanlageertragen sowie der Einschluss einer Hinter-
bliebenenabsicherung in der Anspar- und Rentenphase.
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Optional kann ein Re-Balancing zur jahrlichen Wiederher-
stellung der urspringlichen Fondsguthabenaufteilung bei
mehreren Fonds eingeschlossen werden. Zuzahlungen sind
bis zu 50.000 Euro jahrlich jederzeit moglich. Ebenfalls je-
derzeit moglich sind kostenfreie Entnahmen. Eine garantier-
te jahrliche Rentensteigerung ist von einem bis drei Prozent
vereinbar. Der ,SI Wertspeicher” biete somit eine attraktive
Option flr sicherheitsorientierte Anleger, die gleichzeitig
von den Chancen der Kapitalmarkte profitieren mochten.
,Dartber hinaus haben wir weiterhin das Produkt ,SI Global
Garant Invest (,SIGGI)* im Angebot. Auch hier kann ein
Einmalbeitrag investiert werden. Die bei Vertragsabschluss
mogliche Beitragsgarantie betragt 30 bis 80 Prozent", er-
lautert Rehse.

Vermittler sollen friihzeitig auf die Kunden zugehen

An Angeboten mangelt es also nicht. Nur: Aufschieben ist
menschlich und wird wahrscheinlich im héheren Alter nicht
besser. Die Chance, dass jemand morgens aufsteht und sich
dringlich um seine Altersfinanzen kimmern will, ist nicht
hoch. Was tun? ,Wichtig ist die laufende Begleitung der
Kundinnen und Kunden schon wahrend der Vertragslaufzeit,
das ist Teil der Kundenphilosophie der Allianz®, so Presse-
sprecherin Siegl. Sowohl Uber die Vermittler wie auch Uber
zentrale Angebote, bspw. das Kundenportal ,Meine Allianz",
halte man Kontakt zu den Kunden. Serviceangebote wie der
Rentenkompass wlrden den Kunden helfen, sich frihzeitig
mit den Themen Rentenlbergang und finanzieller Planung
im Alter auseinanderzusetzen und sich Uber ihre Bedurfnis-
se und Maglichkeiten klar zu werden. Dabei setze die Allianz
auf personliche Betreuung und Beratung. ,Vielfach mehre-
re Monate oder gar Jahre im Voraus treten unsere Vermittler
in Kontakt mit ihren Kunden, um die finanzielle Planung zu
besprechen. Dies unterstitzen wir zentral mit entsprechen-
den Beratungs- und Informationsangeboten®, erldutert Siegl.
Kunden mit ablaufenden Lebensversicherungen spreche
man personalisiert an und mache sie auf ihre Moglichkeiten
aufmerksam. Auch hier stehe die personliche Beratung im
Vordergrund. Uber den digitalen Ablaufprozess ,MeinGeld*
ermogliche man den Kunden, sich selbststandig Uber ihre
Optionen zu informieren und bequem alle relevanten Infor-
mationen abzurufen. Sofern vom Kunden weitere Angaben
bendtigt wirden, konnten diese Uber das Tool eingetragen
werden. Auch hier biete man laufend die Moglichkeit der Be-
ratung und Uberleitung zum betreuenden Vermittler — ganz
nach dem Motto: ,einfach, personlich und digital®.

Silvia Fischer
Journalistin (FJS) / Diplom-Betriebswirtin

kontakt@finanzjournalismus-fischerde
www.finanzjournalismus-fischer.de
Telefon: +49 721 3540038
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AUF NEUEM NIVEAU

Passgenaue Absicherung: umfassend,
leistungsstark, auf den Punkt

Unternehmen stehen heute vor vielfal-
tigen Herausforderungen — und Sie als
Makler vor der Pflicht, Ihren Gewerbe-
kunden malfdgeschneiderte Losungen
zu bieten. Mit der verbesserten Profi-
Schutz Haftpflichtversicherung stellt
AXA ein Produkt bereit, das aktuelle
Anforderungen optimal adressiert.
Es vereint ein sehr umfangreiches
Leistungspaket mit maRgeschnei-

derten Loésungen flr verschiedenste
Branchen und Tatigkeiten.

Stark in der Basis, flexibel im Detail

Mit der verbesserten Profi-Schutz
Haftpflichtversicherung von AXA sind
lhre Firmenkunden optimal abgesi-
chert. Mit der allgemeinen Deckung
profitieren sie von einem breiten Leis-
tungsspektrum. Das neue Produkt von
AXA ist darlber hinaus an die spezi-

fischen Anforderungen verschiedener
Branchen angepasst.

Ob Gastronomie, Hotellerie, Handel,
Handwerk, Dienstleistungen, freie
Berufe, Land- oder Forstwirtschaft,
Baugewerbe, Heilwesen, Vereine
oder Gemeinden — es liefert Firmen-
kunden den Versicherungsschutz,
den sie brauchen.

Die wichtigsten Highlights im Uberblick:

N Erweiterung der Grunddeckung:
mindestens zehn neue Leistungs-
updates je Branche.

N Attraktive Preisstruktur

N Risikoadaquate Summen
Versicherungssummen von 10 Mio.
Euro Uber das AXA-Angebots-
programm. Héhere Summen auf
Anfrage moglich, fir max. Flexibi-
litat! Die meisten Sublimits wurden
auf 500.000 Euro angehoben.

N Prozessoptimierung:
Zum Beispiel ist es jetzt Uber die
Beratungstechnologie maglich, den
Import von unkritischen Waren aus
Drittlandern (nicht EU und EWR) so-
fort abzuschliefen.

Heute abschlieBen, fiir die Zukunft
abgesichert

Die Komfortklausel als weiteres wichti-
ges Leistungsmerkmal rundet den um-

fassenden Versicherungsschutz ab. Sie
sichert zuklnftige Leistungsverbesse-
rungen automatisch und beitragsstabil
zu. Auf Wunsch gilt der Versicherungs-
schutz des Vorversicherers fur die
nachsten funf Jahre. Fir Ihre Kunden
bedeutet dies langfristige Sicherheit.

Einfach beraten, professionell
unterstiitzt

Das Uberarbeitete Produkt dient |h-
nen als leistungsstarker Teil des
Angebotsportfolios. Denn AXA als ei-
ner der groften Firmenversicherer am
deutschen Markt hat jahrzehntelan-
ge Erfahrung in der Firmenkunden-
absicherung. So haben Sie einen zu-
verlassigen Partner an Ihrer Seite.

Annette Kunz
Maklerbetreuerin Komposit
Maklervertrieb

E-Mail: Annette.Kunz@axa.de
Telefon: +491520-9372346
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Prozent

der Deutschen finden Aktien aktuell attrak-
tiv. Das sind so viele wie nie zuvor. Das zeigt
das aktuelle Anlegerbarometer von Union
Investment und der Universitat Marburg.
Besonders die 20- bis 29-Jahrigen treiben
die Aktienkultur voran: 65 Prozent von ihnen
halten Aktien fiir eine lohnende Sparform,
58 Prozent bevorzugen Investmentfonds.
Trotz der wirtschaftlichen Unsicherheiten
glauben 61 Prozent der Befragten, dass das
milliardenschwere  Investitionsprogramm
der Bundesregierung die Lage etwas ver-
bessern konnte. Fiir den eigenen Geldbeu-
tel erwarten jedoch 80 Prozent keine direk-
ten positiven Effekte. Anders sieht es bei
Kapitalanlagen aus: 43 Prozent rechnen mit
positiven Auswirkungen auf den Wert ihrer
Aktien und Fonds. Das Sparverhalten bleibt
stabil: 59 Prozent wollen es nicht dndern,
31 Prozent planen, mehr zu sparen. Immo-
bilien gelten mit 67 Prozent weiterhin als
attraktivste Anlageform, gefolgt von Aktien
(52 Prozent), Fonds (51 Prozent) und Tages-
geld (47 Prozent).

4.625

Mrd. Euro

verwaltet die Fondsbranche zur Jahresmitte
2025 und erzielt damit einen neuen Hochst-
stand. Das zeigt die aktuelle Halbjahres-
bilanz des deutschen Fondsmarkts. In den
vergangenen fiinf Jahren ist das Vermogen
um rd. 1.286 Mrd. Euro gewachsen, was ei-
nem durchschnittlichen Zuwachs von fast
sieben Prozent pro Jahr entspricht. Den
groBten Anteil machen offene Spezialfonds
aus (2208 Mrd. Euro), v. a. fir Altersvor-
sorgeeinrichtungen (784 Mrd.) und Versi-
cherer (530 Mrd.). Offene Publikumsfonds
folgen mit 1702 Mrd. Euro, Mandate mit
652 Mrd. Euro und geschlossene Fonds mit
63 Mrd. Euro. Im Neugeschaft dominieren
offene Publikumsfonds mit einem Zufluss
von 47,8 Mrd. Euro. Rentenfonds stehen mit
22,7 Mrd. Euro an der Spitze, insh. solche mit
kurzen Laufzeiten und Unternehmensanlei-
hen. Aktienfonds verzeichnen 19,6 Mrd. Euro
Nettozufluss - fast ausschlieBlich tiber ETFs
(19,3 Mrd.). Immobilienfonds hingegen ver-
zeichnen Abfliisse von 3,7 Mrd. Euro.
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Prozent

der Deutschen nennen Wohneigentum
noch als Sparziel. Das sind zehn Prozent-
punkte weniger als im Vorjahr. Das zeigt
die Sommerumfrage 2025 der privaten Bau-
sparkassen. Besonders bei jlngeren und
mittleren Altersgruppen verliert der Traum
vom Eigenheim deutlich an Bedeutung.
Stattdessen rtickt die Altersvorsorge mit 60
% klar in den Fokus, gefolgt von Konsum (44
%) und Kapitalanlage (34 %). Wohneigen-
tum fallt damit auf Platz vier zurtick. ,Viele
Menschen glauben offenbar, dass Eigentum
fur sie nicht mehr erreichbar ist - und ge-
ben auf*, warnt Christian Konig, Hauptge-
schaftsfuhrer des Verbands der Privaten
Bausparkassen. Das sei ein ,stiller Riickzug
aus einer wichtigen Saule der privaten Da-
seinsvorsorge”. Grunde fir den Stimmungs-
umschwung sind hohe Immobilienpreise,
fehlende Forderimpulse und regulatorische
Unsicherheiten. Der Verband fordert ge-
zielte MaRnahmen, um Eigentumsbildung
wieder zu ermoglichen - besonders fiir Fa-
milien und Normalverdienende.
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KAPITALANLAGEN

AlF NEU GEDACHT:
DIGITALISIERUNG, BERATUNG UND
REGULIERUNG IM EINKLANG

Alternative Investmentfonds (AIF) gewinnen in der Kundenberatung zunehmend an Bedeutung - nicht nur als attraktive
Sachwert-Investments, sondern auch als strategisches Beratungselement. Mit der neuen AIF-Startseite in der DIVA, der
Serviceplattform fiir Finanz- und Versicherungsexperten, und der neuen digitalen Zeichnungsstrecke entsteht bei der
Servicemanufaktur BCA ein neues Umfeld fiir Vermittler: digitaler, transparenter und serviceorientierter.

AlFs sind bérsenunabhangige Anlageprodukte und somit
eine interessante Alternative zu Aktien oder klassischen
Fonds, um Kundendepots gegen Borsenschwankungen zu
diversifizieren. In Anlageklassen wie Immobilien sind AlFs
als langfristig orientierte Sachwertinvestitionen zudem ein
geeignetes Vehikel, um Uberhaupt in attraktive Angebote
in sehr guten Lagen investieren zu kdonnen, denn Direkt-
investitionen sind aufgrund mangelnden Angebots und
hoher Einzelpreise oft nicht maglich.

Heute gehoren AlFs zum regulierten Kapitalmarkt, sind im
Kapitalanlagegesetzbuch (KAGB) wie Fonds reguliert und
unterliegen strengen Kriterien. Sie zahlen damit zu den
.weilken” Investmentprodukten, was mogliche Skepsis im
Kundengesprach deutlich reduziert.

Produktpriifung und Beratungssicherheit fiir Vermittler

Dennoch sind AlFs sehr beratungsintensiv und durchaus
komplex. Damit Berater ihren Pflichten zur anleger- und
objektgerechten Beratung vollumfanglich nachkommen
konnen, bietet die BCA gemeinsam mit der IC Consulting
fUr alle Partner der BCA, Bank fir Vermogen und CA-
RAT einen umfassenden Produktprifungsprozess. Alle
am Markt verfigbaren Produkte werden sorgfaltig ana-
lysiert, inklusive Prufung von Verkaufsprospekt, Gesell-
schaftsvertrag und weiteren Unterlagen.

,Unsere Vertriebspartner der gesamten BCA-Gruppe
profitieren davon, dass ausschlieRlich positiv geprifte
Produkte zur Verfugung stehen. Die Ergebnisse werden
in einem Plausibilitatspriifungsbericht dokumentjert und

-
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erganzt durch die Einstufung in Risikoklassen nach SRI
sowie weitere unterstitzende Dienstleistungen. Unser
Ansatz: lieber vorne mehr Zeit in die Produktprifung in-
vestieren und manche Produkte nicht aufnehmen, als nach
dem Verkauf das Nachsehen haben®, so Steve Ahlborn,
Vorstandsvorsitzender der CARAT Fonds Service AG und
Experte Sachwerte bei der BCA AG.

Neuer Einstieg iiber die DIVA: alles auf einen Blick

Seit Ende August 2025 bietet die BCA innerhalb der
Serviceplattform DIVA einen komplett neuen Einstieg in
die Welt der Sachwert-Investments. Die neue AlF-Start-
seite ist als zentraler Hub konzipiert, der alle relevanten
Inhalte und Services rund um AlFs blindelt — Gbersichtlich,
aktuell und praxisnah. Vermittler finden hier alles auf einen
Blick: Produkte, Prasentationen, Ansprechpartner, Unter-
lagen und Tools.

Der News-Bereich liefert drei laufend aktualisierte Beitra-
ge zu Vertriebsideen, Know-how-Transfer und Veranstal-
tungen. Vier ausgewahlte Top-Produkte
werden mit Storytelling prasentiert und
bieten direkten Zugang zu den wichtigsten
Produktunterlagen.
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Digitale Zeichnungsstrecke mit WALNUT LIVE und
personlicher Support durch IC CONSULTING

Mit WALNUT LIVE stehteine digitale Zeichnungs- und Doku-
mentationsstrecke zur Verfligung, die drei Anwendungs-
szenarien abdeckt: die Vorbereitung und den Ausdruck der
Unterlagen, die digitale Zeichnung vor Ort mit dem Kunden
sowie die Durchfihrung eines Online-Meetings, inklusive
Vollstandigkeitsprifung und Aufzeichnung.

Ein weiteres Highlight ist IC CONSULTING als der person-
liche Sachwertdienstleister. Vermittler erhalten hier Unter-
stltzung bei der Produktauswahl Uber die Sachwerte-
matrix, bei der Vorbereitung von Kundengesprachen mit
Argumentationshilfen, beim Know-how-Transfer flir die
optimale Portfolioaufstellung sowie bei der Gestaltung
von Werbemitteln. Zudem steht ein direkter Draht fur alle
Fragen rund um AlFs zur Verfligung.

Auch die Ubersicht Uber Produkt- und Prasentations-
unterlagen sowie die Provisionslisten wurde optimiert. Neu
ist die Moglichkeit, zwischen Einreichung mit Haftungsfrei-
stellung oder ohne zu Hochstkonditionen zu wahlen. Dem-
zufolge ein echter Mehrwert fUr Vermittler, die flexibel agie-
ren mochten.

Zwei starke Produkte zum Start

Zum Start der neuen AlF-Startseite warten gleich zwei
spannende Produkte auf interessierte Vermittler:

W% pangaealife

PANGAEA LIFE CO-INVEST US RESIDENTIAL

Nachhaltige Wohnimmobilien in den
wachstumsstarken Sunbelt-Regionen der USA -
kurze Laufzeit, hohe Wertschopfung und
ESG-konform mit LEED-Zertifizierung.

N Kurze Laufzeit (ca. 5 Jahre) in der
wertschopfungsstarksten Phase

N ESG-konform mit angestrebter
LEED-Zertifizierung

“oint Venture der Versicherungsgruppe
Bayerische und der Empira Group

N Fokus auf Mietwohnungsmarkt
mit hoher Nachfrage

ELTIFs als nachster Schritt:
ganzheitlich unterstiitzt iiber DIVA

Auch beim Anlagevehikel ELTIF (European Long-Term
Investment Fund) setzt die BCA auf ganzheitliche Unter-
stitzung: Von der Produktauswahl Uber Beratungstools
bis hin zu digitalen Abwicklungsprozessen wird alles Uber
die Serviceplattform DIVA bereitgestellt. Gleichzeitig wer-
den die Produkte transparent im Depot des Anlegers ge-
fuhrt. Kurzum: Anlagevermittler erhalten je nach Bedarf
punktuelle bis hin zu vollstandiger Unterstitzung.

Fazit: Digitalisierung trifft Fachlichkeit

Die neue AlF-Startseite in der DIVA ist damit mehr als ein
digitales Tool — sie ist ein strategischer Begleiter flr den
modernen Vertrieb. ,In Kombination mit personlicher Be-
ratung, regulatorischer Sicherheit und digitaler Infrastruk-
tur entsteht ein Umfeld, das Vermittler optimal unterstitzt:
Digitalisierung trifft Fachlichkeit, Transparenz trifft Flexi-
bilitat, Service trifft Strategie. Wer Sachwerte erfolgreich
vermitteln will, findet hier alles, was er braucht — gebin-
delt, aktuell und praxisnah mit der neuen Auswahl, ob mit
oder ohne Haftungsfreistellung das Produkt eingereicht
werden soll, fasst Steve Ahlborn die Highlights der neuen
AlF-Startseite zusammen.

soLviumy
LOGISTIE  INVESTMENTS
SOLVIUM TRANSPORTLOGISITK FONDS

Beteilige dich am weltweiten Warenverkehr. Container,
Wechselkoffer und Guterwagen. Mit 100 % planmaRigen
Auszahlungen seit 2011 und bewahrter Erfolgsbilanz.

N Uber 26.000 Investorenvertrage

700 Mio. € Anlegerkapital

N Nachhaltige Ausrichtung
mit ESG-Grundsatzen
und CO,-Einsparung
im Schienenverkeh




Marketing-Anzeige

o)

Wer in Aktien
iInvestiert, wird
dadurch zum

Miteigentumer.

Halis Dalkilic CEFA, CIIA i
Sales Director halis.dalkilic@dje.de
Deutschland - Region Mitte, Telefon:
Sitidwest & Schweiz/Liechtenstein eleton:

+49 69 66 05 93 69 - 817

Dies ist eine Marketing-Anzeige. Bitte lesen Sie den Verkaufsprospekt des betreffenden Fonds und das PRIIPs-KID, bevor Sie eine endgultige Anlageentscheidung treffen. Darin
sind auch die ausfihrlichen Informationen zu Chancen und Risiken enthalten. Diese Unterlagen konnen in deutscher Sprache kostenlos auf www.dje.de unter dem betreffenden

Fonds abgerufen werden. Eine Zusammenfassung der Anlegerrechte kann in deutscher Sprache kostenlos in elektronischer Form auf der Webseite unter www.dje.de/de/zusam-
menfassung-der-anlegerrechte abgerufen werden. Alle hier veroffentlichten Angaben dienen ausschlieBlich lhrer Information, kdnnen sich jederzeit andern und stellen keine
Anlageberatung oder sonstige Empfehlung dar. Auszeichnungen und langjahrige Erfahrung garantieren keinen Anlageerfolg.




DIGITALE ZEITEN, NEUE ERWARTUNGEN

MANAGEN UND OPTIMIEREN
LEICHT GEMACHT!

Die Welt am Puls der Zeit. Getreu dem Motto ,,Schneller, effizienter und besser*. So nutzen wir heute bspw. tagtaglich das World Wide Web,
sitzen stundenlang am Laptop und/oder schreiben Nachrichten mit unseren Smartphones. Die digitale Welt hat uns eingenommen. Und
wir bedienen uns ihrer Instrumente und Features, um mit dem Fortschritt Schritt zu halten. Das Tempo ist atemberaubend. In der Folge ist
uch der Kunde langst digital geworden oder zumindest digital-affin. Erwartet werden Schnelligkeit, Transparenz und Verfiigharkeit. Mit der
assenden Software bekommt der Berater die optimale Unterstiitzung im taglichen Business. Eine Win-win-Situation fiir beide Seiten. Doch
wie sehen diese Software bzw. deren Module aus? In welches Gesamtkonzept sind sie eingebettet?

Strategie mit Substanz:
Orientierung im Investment-Dschungel
Orientierung im Dschungel zu geben,
vertrauenswirdig zu bleiben und die
Maklerschaft bzw. den Kunden stets
im Blick zu haben, das spiegelt sich im
Investment-Universum der BCA/BfV
wider. Dabei stitzen drei Grundpfeiler
unsere Strategie, lhnen der perfekte
Sparringspartner in der teilweise doch
komplexen, etwas nlchtern daher-
kommenden Investmentwelt zu sein:

‘ digitale Transformation
‘ umfassende Investment-Expertise
‘ personlicher Service

Dieser Dreiklang ist handlungsleitend
in unseren Bemuhungen, letztlich al-
len Beteiligten das Leben im Alltag so
einfach wie moglich zu machen. Damit
man sich auf die wesentlichen Dinge,
die eigentliche Beratungsleistung,
fokussieren kann und die ,customer
journey® ein Abenteuer bleibt, das zum
Wiederholen einladt. Mit profundem
Know-how und unseren Spezialisten
aus den einzelnen Fachbereichen un-
terstltzen wir Finanz- und Versiche-
rungsberater, Vermogensverwalter,
Fondsmanager und Private Banker
quer durch Deutschland, und das be-
reits seit vielen Jahren. Dabei stehen
die Investmentleistungen in der ge-
samten BCA-Unternehmensgruppe
zur Verfligung.
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Investment-Research:
Wissen schafft Vorsprung

Der Einsatz nutzenstiftender Invest-
ment-Tools einerseits oder Emp-
fehlungen an die Hand zu geben
andererseits, setzt naturlich eine ent-
sprechende Expertise voraus. Die
Kapitalmarkte ruhen nicht. Somit ist es
mehr als ratsam, das Ohr fortlaufend
am Geschehen der Zeit zu haben. Die
heutigen Nachrichten gehoéren mitun-
ter bereits morgen der Vergangenheit
an. DarUber hinaus ist es wichtig, sich
das groRe Bild der Investmentmog-
lichkeiten immer wieder vor Augen
zu flUhren, um in der Lage zu sein,
einzelne Ereignisse richtig zu veror-
ten. Alles geschieht in der gebotenen
Tiefe und Ausfuhrlichkeit in unserem
Investment-Research. Das Leistungs-
angebot des Researchs im Uberblick:

NInvestment Radar

N Fonds im Fokus

N TopFonds Liste

N Depotchecks

N Kapitalmarkt- und
Investmentimpuls-Webinare

PRIVATE INVESTING:
Strategien mit Zukunft
Fundierte Kenntnisse Uber die Lage
an den Markten munden zwangslaufig
in einer Produktpalette. Mit PRIVATE
INVESTING hat die Bank fir Vermogen
eine mittlerweile etablierte professi-
onelle und strategisch zukunftswei-
sende Fonds-Vermdégensverwaltung
im Sortiment. Hierbei handelt es sich
um eine aktiv gemanagte Vermdgens-
verwaltung, die dynamisch auf Ande-

rungen reagiert und Adjustierungen
im Depot vornimmt. Im Ergebnis eine
stabile Portfoliokonstruktion, die fir die
Zukunft gewappnet ist. Je nach Ge-
schmack und individuellen Praferen-
zen konnen Sie auf unterschiedliche
Strategien mit verschiedenen Risiko-
klassen entsprechend den personli-
chen Anlagezielen zurlckgreifen. Das
Spektrum reicht von einem ETF-Depot
bis hin zu ganz individuellen Konzep-
ten, bei denen sich Kunden fiir die Stra-
tegie ihres Finanzberaters entscheiden
konnen. Wir setzen auf vollige Klarheit
und Uberschaubarkeit, sodass man
jederzeit im Bilde ist, wie es um die
eigene Vermogensverwaltung steht.
Tools wie professionelle tagesaktuelle
Factsheets, automatisierte Quartals-
berichte und eine umfassende Ver-
mogensUbersicht gehoren hierbei zum
Standard. Natlrlich geht heutzutage
nichts mehr ohne ein funktionierendes
fortlaufendes Risikomanagement. Eine
intelligente Risikomanagementstrate-
gie ermoglicht eine chancenreichere
Allokation durch gezielte Berlcksichti-
gung von Verlustrisiken — optional lie-
fern wir Optimierungsvorschlage und
setzen ein individuelles Risikomanage-
ment fur die Strategie auf.

Letztlich spielt es keine nennenswerte
Rolle, wie viel Sie anlegen mochten,
ob zum langfristigen Kapitalaufbau
oder als Einmalzahlung.

Die BfV PRIVATE INVESTING-Strategien
auf einen Blick

BfV Protect | BfV Allrounder | BfV Futuretrends

© Prostock-studio — stock.adobe.com
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DIVA - U R PLA ORM R BERAIER

Strategien sind eine Sache. Doch sie bedurfen einer weit gefacherten, allumfassenden Serviceplatt-
form, um letztlich langfristig Giberzeugen zu konnen und den erhofften Mehrwert fiir die Kunden zu
bieten. Unser Herzstiick heift DIVA. Eine gut funktionierende Plattform, die dem Berater alles aus
einer Hand gibt: vom Gbersichtlichen CRM zur Kundenverwaltung iber die App-Prasenz beim Kunden
bis hin zum E-Commerce-Center fir die Beratung.

VLT DER ENDKUNDEN-APP JHR FINANZCOCKPI] A V| BLICK

Zeit ist Geld und gebundelte Informationen an einem Ort sind ein entscheidender Vorteil. Ob Fragen zu
Anlagen, Versicherungen oder auch um etwaige Schadensfalle zu melden: Die App , Ihr FinanzCockpit” stellt
den direkten Draht zu uns her. Stets griffbereit, transparent und absolut nachvollziehbar. Sie richtet sich an
Endkunden und versetzt sie in die Lage, Vertrage und Depots tagesaktuell zu managen.

Der Wert des Reportings hat fiir Kunden eine hohe Bedeutung. Wir gehen mit der Zeit und setzen
neue Standards. Die neue Vermogenstbersicht ermaglicht eine detaillierte Depotanalyse fiir profunde
Anlageentscheidungen. Analyseanwendungen wie eine Wertentwicklungssimulation iber einen Zeit-

raum von 15 Jahren, ein Peergroup-Quintils-Ranking oder eine detaillierte Einzelperformanceanalyse
jeder Depotposition unterstiitzen Vertriebspartner bei der gezielten Steuerung der Anlageentschei-
dungen. Dariiber hinaus ist die Vermogensibersicht in der Beratungssoftware DIVA mit weiteren Funk-
tionen wie unserem Investment-Vergleichstool oder unser Beratungsstrecke vernetzt.

\ MENT-SHOP: D
Mit unserem Online-Investment-Shop haben wir das Portfoliospektrum konsequent um Anlagen mit
Fokus auf vermogenswirksame Leistungen (VL), frei definierbaren Einzelfonds sowie ausgewahlten
Musterportfolios erweitert. Besondere Features: Der Abschluss fur Neu- und Bestandskunden ge-
schieht in Windeseile. Fiir Effizienz sorgt auBerdem die ,digitale Bestandsiibertragung®. Dariiber hi-
naus ist der gesamte Prozessablauf komplett papierlos ausgelegt und garantiert seinen Anwendern
zudem 100-prozentige Rechtssicherheit.

DIVA PORTFOLIO B DER: BERATUNG A \ O\ Vi |\ A
Mit dem DIVA Portfolio Builder, einer Kooperation zwischen der BCA und Allianz Global Investors,
bringen wir die Finanzberatung auf das nachste Level. Dieses innovative Tool ermoglicht, Kunden
einerseits mit individuellen Anlageempfehlungen zu Uberzeugen und andererseits auf institutionel-
lem Niveau zu beraten. Tagesaktuell und inklusive umfangreicher Dokumentation.

DAS INVESTMENTANGEBOT IM UBERBLICK
Die erste Adresse fur Finanzprofis

DIVA-SERVICEPLATTFORM PRODUKTE INVESTMENT-RESEARCH
Eigenes CRM Fonds / ETFs / AlFs / Investment Radar
Beratungsstrecke ELTI'Fs ' Fonds im Fokus
Vermaogensiibersicht Ak‘t|en [ Anleihen / TopFonds Liste

o Zertifikate*
Portfolio Builder ) Depotchecks
) Vermogensverwaltung )
Weitere Werkzeuge - BfV-Strategien Kapitalmarkt- und

Investment-Shop - White-Label-Lésungen Investmentimpuls-

) ) - BfV ETF-D Webinare
App: Ihr FinanzCockpit epot
Fonds-Advisory
OPERATIONAL EXCELLENCE INVESTMENT EXCELLENCE

Dartiber hinaus: regulatorische Unterstiitzung sowie standardisierte oder auch individuali-
sierte Marketing- und Vertriebsunterstitzung

*Uber das Haftungsdach der BfV Bank fir Vermégen AG moglich.

KAPITALANLAGEN
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Fazit:
Mehrwert durch digitale Exzellenz

In der Summe bieten wir als BCA mit
angeschlossenem Haftungsdach eine
Beratersoftware, die am Puls der Zeit
ist, fortwahrend mit Features erwei-
tert wird und ihresgleichen sucht. Da-
bei geht es nicht darum, jeden Trend
aufzugreifen, sondern gezielt die Tools
und Prozesse nutzbar zu machen, die
den Arbeitsalltag erleichtern, Kunden-
bindung starken und das Business
langfristig voranbringen. Profundes
Investment Know-how, die Bereitstel-
lung notwendiger Tools und last, but
not least der personliche Draht zu un-
serem Haus sind die Kriterien, die uns
seit mittlerweile vier Jahrzehnten im
Markt auszeichnen.
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LAGEN

Die Frage, ob Anleger ihr Geld besser in den USA oder in Europa investieren sollten, ist aktueller denn je. Beide Regionen bieten
Chancen - aber aus sehr unterschiedlichen Griinden. Die geopolitischen Umstande spielen ebenfalls eine Rolle. Trumps Zollpolitik
konnte sich nicht nur als Stolperstein fiir die USA entpuppen. Sie konnte auch in Europa spiirbare negative Folgen hinterlassen.
Welche Region ist also derzeit interessanter fiir Anleger?

Seit Trumps Amtseintritt ist die Welt
nicht mehr wie friher. Dank seiner
rigorosen Zollpolitik ist viel Unruhe in
den Markten. Schadet die Politik der
US-Wirtschaft und sorgt somit mit-
tel- bis langfristig fur fallende Kurse?
Oder fuhrt es eher dazu, dass durch
die Reindustrialisierung und US-Dol-
lar-Abwertung die Wirtschaft boomt?
Und wie sieht es in Europa aus? Was
bringt der Deal mit den USA? Nicht
wenige Stimmen zeigen sich eher
besorgt als erleichtert. Aber: GroRe
Investitionspakete fur Infrastruktur
und Verteidigung sind geplant und
konnten dem Wachstumsmotor einen
Boom verpassen.

Welche Region hat also die besseren
Karten, wenn es um die Aktienmarkte
geht? Prinzipiell kann man es auf drei
Dinge zuspitzen: strukturelle Ertrags-
kraft, Bewertungen — und naturlich
Politik. Blicken wir einmal auf die
Chancen der beiden Regionen.

Europa

N Bewertungen: deutlicher Rabatt
ggu. USA

N Dividenden: hohere Renditen

Y Reformen: EU-Kapitalmarktunion
starkt Aktienkultur

N Konjunktur und EZB: Zinsen niedri-
ger als in den USA - Rickenwind
flr Markte

N Risiko: Exportabhangigkeit + Belas-
tung durch US-Zolle
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Europa bietet Anlegern derzeit einen
deutlichen Bewertungsrabatt im Ver-
gleich zu den USA, viele Aktien sind
gunstiger bewertet und eroffnen da-
mit attraktives Aufholpotenzial. Hinzu
kommt eine traditionell hohe Dividen-
denrendite, die stabile Ertrage liefert,
gerade in einem Umfeld schwanken-
der Markte. Mit der Kapitalmarktunion
und einer eher lockeren Zinspolitik der
EZB erhalt die Aktienkultur zusatz-
lichen Ruckenwind. Wahrend die USA
stark von wenigen Tech-Giganten
abhangen und mit handelspolitischen
Spannungen kampfen, ist Europa brei-
ter diversifiziert und bietet Anlegern
eine Kombination aus Wert, Stabilitat
und soliden Ausschittungen.

USA

N Gewinnwachstum: KI-Boom, Tech-
und Healthcare-Dominanz

N Rickkaufe: Rekord-Buybacks stit-
zen Kurse

N Kapitalmarkttiefe: weltgrofter und
liquidester Aktienmarkt

N Politik: Trumps Zollpolitik fordert
US-Industrie (,on-shoring®), birgt
aber globale Handelsrisiken

In den USA sprechen Sektor-Mix
(Tech/Healthcare),  Produktivitatss-
tory durch Kl-Investitionen und ein
extrem tiefer Kapitalmarkt weiter
fir ein Ubergewicht. Vor allem die-
se Technologieflihrerschaft lasst ein
Uberdurchschnittliches ~ Wachstum

erwarten. Hinzu kommen massive
Aktienrlckkaufe, die die Kurse stabi-
lisieren und den Gewinn je Aktie
kUnstlich nach oben treiben. Die Tiefe
und Liquiditat des US-Kapitalmarkts
macht ihn zudem zum weltweit at-
traktivsten Anlageplatz flur instituti-
onelle wie private Investoren. Zwar
birgt die Zoll- und Handelspolitik der
Trump-Administration Risiken fur in-
ternationale Lieferketten. Gleichzeitig
konnte das Land durch die Starkung
der heimischen Wirtschaft Investi-
tionsanreize in den USA schaffen.

Und wie reagieren die Markte? Und was
bedeutet das nun fiir die Anleger?

Tatsachlich zeigt der Blick auf die
Wertentwicklung: Bislang setzen die
Borsianer starker auf den S&P 500
als auf den Euro STOXX 50. Zum
Redaktionsschluss am 02.10.2025
hatte der US-Index Uber die vergan-
genen sechs Monate eine Outperfor-
mance i. H. v. Uber 19 Prozent erzielt.

Die oft zitierte Aussage, dass aktuell
Europa den USA vorzuziehen ist, ist
in dieser pauschalen Form nicht rich-
tig. Vieles hangt von der strukturellen
Ertragskraft und den damit verbunde-
nen Bewertungen in der Zukunft ab.
Und hier sind die Amerikaner sehr gut.
Auch die US-Regierung wird sicherlich
nicht tatenlos zusehen, wenn der Zug
in die falsche Richtung fahren sollte.

© AlenKadr - stock.adobe.com
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Prinzipiell bietet sich im Rahmen ei-
ner strategischen Portfoliooptimie-
rung Folgendes an: eine Kombination
aus europaischen und US-amerika-
nischen Fonds. Ein US-Engagement
bringt Ertragsdynamik und Innovati-
on. So kann eine strategische Positi-
on in US-Qualitatsaktien aktuell sehr
sinnvoll ein (z. B. Tech oder Health-
care). Erganzend dazu bieten sich
flUr Europa solche Fonds an, die ihren
Qualitatsfokus auf Dividendentitel
und Valuewerte legen. In jedem Fall
sollten die Positionen sorgfaltig aus-
gewahlt werden, jeweils mit Fokus
auf Stock Picker und Fonds mit akti-
vem Risikomanagement.

Fazit

Es ist weniger die Frage, ob USA
oder Europa, sondern vielmehr, wie
man beide Anlageklassen miteinan-
der kombinieren kann. Auch vor dem
Hintergrund, dass durch die heutige
Internationalisierung die jeweiligen
Unternehmen ohnehin grofstenteils in-
ternational tatig sind. Good old Europe
kombiniert mit dem American Dream.
Mit unserer Empfehlungsliste bieten
wir Orientierung und fundierte Analy-
sen, um auch in bewegten Zeiten klu-
ge Entscheidungen treffen zu konnen.

<dn )
Sasa Perovic
Leiter Investment Research

und Vermogensverwaltung
BfV Bank fiir Vermogen AG

E-Mail: Sasa.Perovic@bfv-ag.de
Telefon: +49 6171 9150-523

EUROCPA

VERSICHERUNG PUR.

Jetzt Auto

und Familie
spielend leicht
absichern.

Kfz- und Risikolebensversicherung der EUROPA
mit schnellem Online-Abschluss.

lhre Vorteile bei der EUROPA:

@ Ausgezeichnete und leistungsstarke
Tarife zum gunstigen Preis

@ Personliche Unterstitzung durch
erfahrene Maklerberater

Blitzschnelle Reaktion bei Ihren Anfragen

Einfacher, schneller und sicherer
Online-Abschluss

Mehr auf europa-vertriebspartner.de
oder unter 0221 5737-300
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Emotionen bandigen, Daten in sehr groBer Menge auswerten und ausschlieBlich rationale Entscheidungen treffen? Das
klingt gut. Doch wie Erfolg versprechend ist es? Zweifellos verandert die kiinstliche Intelligenz (KI) das Investmentuniversum
grundlegend. Menschliches Handeln und das Risikomanagement ersetzt sie aber nicht. Eine Bestandsaufnahme.

Der technologische Wandel schreitet
voran. Das mussen wir akzeptieren.
Allein die Geschwindigkeit lasst viele
Menschen teilweise staunend zurtck.
Beispiel ChatGPT: Ende 2022, vor ca.
drei Jahren, gewann mit dem ersten
Launch der Applikation das Thema
kinstliche Intelligenz (KI) zunehmend
Platz in der breiten Offentlichkeit.
Text- oder Bilderkennung bzw. -er-
stellung leicht gemacht. Das Tool nutzt
die Kl, um Sprache zu verstehen und
eine Antwort zu erzeugen. Easy going!
Pure Erleichterung und Zeitersparnis?

Auf den ersten Blick mag das so er-
scheinen, denn diese bahnbrechende
Innovation ist fur viele Gesellschafts-
bereiche (bald) nicht mehr wegzu-
denken. Die K| ermoglicht Unter-
nehmen, effizienter zu arbeiten und
Produkte schneller herzustellen.

Doch eine gewisse Unsicherheit bleibt
angesichts der relativen Neuartigkeit

b

des Megatrends. Eine aktuelle Stu-
die der Universitdt Konstanz legt
dar, dass ein Drittel der Beschaftig-
ten nicht einschatzen kann, wie sich
Kl auf die eigene Arbeit auswirken
wird. Viele Arbeitnehmer erkennen
zwar die moglichen Veranderungen
flr den Arbeitsmarkt im Allgemeinen,
beziehen diese aber weniger auf ihre
personliche Arbeitssituation. ,Wah-
rend 46 Prozent gravierende Risiken
flr den gesamten Arbeitsmarkt durch
Automatisierung sehen, beflrchten
nur 20 Prozent den Verlust des eige-
nen Arbeitsplatzes®, so die Autoren.
Ein zentraler Befund bleibt: Immer
mehr Menschen nutzen die Kl in ihrem
Arbeitsalltag, sie halt unentwegt Ein-
zug in das eigene Leben. Wie weit ist
Kl'im Asset Management fortgeschrit-
ten — der groRe Wurf? Kl verandert,
wie wir jetzt und kunftig mit Finanz-
dienstleistern interagieren, und es ver-
andert das Investmentverhalten.

Erganzend, nicht substituierend

.Sie lautet keineswegs eine Ara aus-
schlieRlich durch K| gesteuerter Pro-
dukte ein. Behavioral Finance bleibt
ein wichtiger Markttreiber und der
menschliche Faktor ist auf jeder Stufe
des Investmentprozesses nach wie
vor wesentlich. Das Design eines
KI-Algorithmus erlaubt es nicht, auf
menschliches Management komplett
zu verzichten — insb. in Ausnahmesi-
tuationen wie einem globalen Markt-
crash oder der schnellen Erholungs-
phase nach einer Pandemie®, so Brice
Prunas, Portfoliomanager des ODDO
BHF Artificial Intelligence. Folglich
konnte klnftig die Kombination von
Kl-gesteuerten Investmentprozessen
mit menschlichem Risikomanage-
ment den Kern vieler Investmentent-
scheidungen bilden. Die Krux liegt in
den zur Verfligung gestellten Daten
und deren Aussagekraft.

-—
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Themen wie Datenqualitat, Zugang-
lichkeit von Daten, Transparenz und
regulatorische Vorgaben sind letztlich
marktbestimmend und trennen sozu-
sagen die Spreu vom Weizen. Zudem
bedarf die steigende Menge unstruk-
turierter Daten leistungsfahiger Tools
zur Datenanalyse und Verarbeitung.
Unschlissige bzw. unvollstandige
Datensatze erschweren letztendlich,
dass das volle Potenzial einer Kl aus-
geschopft wird. ,Ein Hauptrisiko von
Kl ist immer die Qualitat der Daten,
die der Kl fur das Training zur Verfu-
gung stehen. Damit die Kl die richti-
gen Schlisse ziehen kann, mussen
die Daten erstens korrekt und voll-
standig sein. Vollstandig bedeutet fur
Kl-Zwecke z. B. auch, dass alle Daten
mit einem Zeitstempel versehen sein
mussen. Zweitens sollten die Daten
moglichst umfangreich und vielfaltig
sein. Das steigert die Chance der Kl,
relevante neue Zusammenhange zu
entdecken, die die Performance der
Wertpapiere erklaren. Und drittens
muss die K| mit relevanten Daten ge-
fUttert werden®, so
Geschaftsfuhrer LAIC Vermogensver-
waltung GmbH. Bezogen auf den sehr
grofken Datenumfang wirft
Geschaftsfuhrer ACATIS,
ein: ,Nicht so sehr die Zahl der Akti-
engesellschaften, sondern die Zahl der
Textdokumente und die vielen Simu-
lationslaufe. Das kostet durchaus mal
100 oder 200 TEuro pro Monat allein
fUr die Datenverarbeitung.”

Die Geschwindigkeit, mit der die Kl
samtliche Daten analysiert, mogli-
che Zusammenhange erkennt und
Schlussfolgerungen ableitet, ist frap-
pierend. ,Moderne Machine-Learning-

Modelle konnen taglich aktuelle,
konsistente Einschatzungen fur ein
breites Aktienuniversum — etwa die
Uber 1.500 Titel im MSCI World — ge-
nerieren. Diese Prognosen lassen sich
nicht nur nachvollziehbar erklaren,
sondern auch flexibel in die Portfo-
liokonstruktion integrieren®, erganzt

Managing Director und
Head of Investment Solutions bei Ultra-
marin, und untermauert die Schlissel-
rolle maschinellen Lernens (ML).

Bei maschinellen Lernverfahren ist
der Algorithmus durch Wiederholung
selbststandig in der Lage, eine Auf-
gabe zu bewaltigen. Die Maschine
orientiert sich dabei an den zugrunde
liegenden Kriterien und dem Infor-
mationsgehalt der Daten. Es wird
kein Losungsweg vorgezeigt. ,Ohne
ein diszipliniertes Risikomanagement
geht es nicht, denn auch die Kl ist nicht
unfehlbar®, lasst Jensen durchblicken.

Verbessert nun die Kl das Asset
Management und die Performance?
Das lasst sich so nicht sagen. ,Wir
sehen weniger eine Entdeckung von
groRartigen Einzeltiteln, sondern eher
die Selektion guter, breiter Portfolios
als die gegenwartige Starke der KI.
Alles ein bisschen besser, aber (leider)
nicht super aufregend®, so ACATIS-Ge-
schaftsfuhrer Dr. Leber. Hier entgegnet
Jensen, dass Kl-basierte Modelle weni-
ger anfallig fur kurzfristige Uberreaktio-
nen (Stichwort Zollpolitik Trump) seien
und daher einen echten Mehrwert fur
Investoren liefern konnten.

Eine aktuelle Studie von Scope hat
sich juingst dieses Themas angenom-
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men und jene Fonds naher analysiert,
die Kl-Technologien aktiv in ihrem
Investmentprozess einsetzen. Ein
Ergebnis: Die Kl-gesteuerten Fonds
erzielten im Mittel geringere Renditen
als herkdmmliche Produkte. Nur ca.
40 Prozent ist es gelungen, eine Out-
performance gegenuber ihrer jeweili-
gen Vergleichsgruppe zu generieren.
Weniger Rendite, daflr auf der Risi-
koseite besser abgeschnitten. Laut
den Autoren wies jeder zweite Fonds
Uber drei Jahre eine niedrigere Volati-
litat auf. Beim max. Verlust tGber funf
Jahre lag der Anteil der Outperformer
sogar bei mehr als 50 Prozent. Be-
deutet, diese Fonds haben in Verlust-
perioden weniger stark nachgegeben
als die Konkurrenz.

(Quelle: https://www.scopeexplorer.com/reports/kunstli-
che-intelligenz-im-fondsgeschaft/202)

Die Erklarung fur die Reduktion beim
max. Verlust liegt laut den Studienau-
toren auf der Hand. KI-Modelle wirden
oftmals anhand von Risikoindikatoren
wie Sharpe Ratio, Volatilitat und Draw-
down gefuttert. Zum anderen sorgten
die historischen Daten, auf denen
Machine-Learning-Modelle basierten,
daflir, dass die Systeme konservativ
agierten, da sie lernten, Abstlrze und
groRe Risiken zu vermeiden.

Scope listet 20 Gesellschaften auf,
die Kl-gesteuerte Fonds (geratete
Peergroup) im Portfolio haben. Die
volumenstarksten Fonds stammen
demnach von BlackRock, Pictet AM
und ODDO BHF AM.
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Die Staatsverschuldung in entwickelten Volkswirtschaften ist langst kein Randthema mehr, sondern eine zentrale GroBe fiir die
Bewertung von Kapitalmarkten und Anlageentscheidungen. Fiir Finanzanlagenvermittler bedeutet dies, die fiskalische Lage der

groBen Industriestaaten aufmerksam im Blick zu behalten, da sie direkten Einfluss auf Ratings, Anleiherenditen und damit auch auf

die Zusammenstellung von Kundenportfolios und Investmententscheidungen hat. Besonders im Blickpunkt stehen gegenwartig
Frankreich, GroBbritannien und die USA, drei bedeutende Volkswirtschaften mit schwierigen Ausgangslagen und Perspektiven.

Frankreichs Staatsschuldenquote soll Ende dieses Jahres bei
knapp 116 Prozent des Bruttoinlandsprodukts liegen, wah-
rend das Haushaltsdefizit 5,4 Prozent betragt. Nach den
jangsten Prognosen der EU-Kommission durfte die Verschul-
dungsquote 2026 dann schon auf fast 120 Prozent stei-
gen. Politische Blockaden erschweren eine Konsolidierung
der Finanz- und Haushaltslage, sodass auch bis zum Ende
des Jahrzehnts keine Entspannung in Sicht ist. Die Rating-
agentur Fitch bemangelte bei ihrer im September vorgenom-
menen Herabstufung der ,Grande Nation* von AA- auf A+
mit stabilem Ausblick eine Reformunfahigkeit aufgrund der
politischen Instabilitat und Fragmentierung des Parlaments.
Vorausgegangen war Anfang September eine wegen seiner
Reformvorschlage verlorene Vertrauensfrage von Premier-
minister Francois Bayrou. Bereits seit Juni 2024 lauft ein
Defizitverfahren der EU gegen das Land. Zu den einst im
Vertrag von Maastricht festgelegten Sanktionen bei Versto-
en gegen die Stabilitatsregeln kam es bislang noch nie, was
sie praktisch zu einem zahnlosen Papiertiger macht. Unter-
dessen sind die Renditerisikoaufschlage (Aufschlage der
Rendite relativ zu den entsprechenden deutschen) zehnjahri-
ger franzbsischer Staatsanleihen auf den hochsten Stand seit
vielen Jahren gestiegen. Per Ende September lagen sie mit
82 Basispunkten nahezu so hoch wie die italienischen, die
lange Zeit als Gradmesser flr Finanzstress in der Eurozone
galten. Seit Ende 2022 sind diese von Uber 250 Basispunk-
ten deutlich gesunken, denn lItalien hat es durch Reformen
und Wirtschaftswachstum geschafft, die Staatsschulden-
quote von Uber 154,4 Prozent 2020 auf unter 138 Prozent
zu senken, was immer noch sehr hoch ist, aber der Fortschritt
ist sichtbar, was die Markte positiv quittieren. Im selben Zeit-
raum ist die Schuldenquote Frankreichs weiter leicht gestie-
gen. Darin offenbart sich das zunehmende Unbehagen der
Investoren, dem einst als ,sicherer Hafen" geltenden Schuld-
ner langerfristig Kapital zu leihen.
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Quelle: investing.com, Bank fiir Vermdgen AG; Zeitraum: 01.01.2021 bis 26.09.2025

Der Anteil der Zinszahlungen an den Staatsausgaben soll
trotz der Niedrigzinsphase zwischen 2011 und 2022, in
der sich die Staaten extrem gunstig refinanzieren konnten,
dieses Jahr bei ca. 13 Prozent liegen (3,6 Prozent des BIP).
In Deutschland liegt dieser Wert zum Vergleich nur bei ca.
sechs Prozent. Diese Ausgaben stehen dem Staat nicht fur
konjunkturbelebende Maflnahmen zur Verfligung, die die
Steuereinnahmen wiederum erhéhen konnten.

Deutschland steht noch deutlich solider da. Hier liegt die
Staatsschuldenquote aktuell bei rd. 62 Prozent des BIP —
mit einem Anstieg bis 2036, bedingt durch hohere Investi-
tionen in Infrastruktur und Verteidigung, auf voraussichtlich
knapp 90 Prozent. Doch auch hier stiegen die langfristigen
Anleiherenditen zuletzt wieder in Richtung des Vierzehn-
jahreshochs von drei Prozent bei den zehnjahrigen. Sollte
diese psychologische Marke nachhaltig Uberschritten wer-
den, kann es zlgig hoher gehen. Dabei geben die 30-jahri-
gen Anleiherenditen von Industrienationen wie Frankreich,
Grofdbritannien und auch Japan bereits die Richtung vor, die
sich im Falle der beiden letztgenannten Volkswirtschaften
bereits auf den hochsten Standen seit Ende der 1990er-
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Jahre befinden. Dies signalisiert unmissverstandlich einen
Vertrauensverlust der Marktteilnehmer in die Ruckzah-
lungsfahigkeiten der betroffenen Nationen.

L O W & »
& & @ §

—30) Deutschland ~ —— 30JJapan = 30J Frankreich ~ ——30J UK 30) USA
Quelle: investing.com, Bank fiir Vermogen AG; Zeitraum: 01.01.2021 bis 26.09.2025

Die Finanzlage in den Vereinigten Staaten gestaltet sich ahn-
lich problematisch wie die Frankreichs. Die Verschuldung liegt
bereits heute oberhalb von 120 Prozent und die Projektionen
des Congressional Budget Office zeigen einen ungebremsten
Anstieg bis 2030 auf Uber 130 Prozent, da die strukturellen
Defizite (1,9 Bio. US-Dollar im Jahr 2025, sechs Prozent des
BIP!) politisch ebenfalls nicht angegangen werden bzw. durch
Trumps ,One big beautiful bill“ sogar — entgegen den Ankin-
digungen im Wahlkampf — weiter hoch bleiben. Der Einschnitt
erfolgte schlieRlich im Frihjahr 2025: Als letzte der drei gro-
2en Ratingagenturen entzog Moody’s dem Land die Bestnote
und begrindete dies mit den hohen strukturellen Defiziten
und der mangelnden politischen Handlungsfahigkeit. Damit
zeigt sich, dass selbst die weltweit wichtigste Schuldner-
nation nicht mehr uneingeschrankt als risikofrei gilt.

FUr Berater und deren Anleger bedeuten die gestiegenen
Anleiherenditen zwar einerseits attraktivere Einstiegs-
niveaus im Vergleich zu den Vorjahren, verlangen jedoch
andererseits ein umsichtiges Management der Duration,
um Zinsanderungsrisiken zu kontrollieren. Daher sollten
Anleger gut darlber nachdenken, ob ihnen beim Blick auf
die zunehmenden Risiken die Entlohnung ausreicht. Dabei
muss auch auf die Realrenditen geachtet werden, also den
Ertrag, der Investoren nach Abzug der Inflationsraten, die
weiterhin auf erhohten Niveaus tendieren, verbleibt.

Parallel dazu setzen die Notenbanken entscheidende Rah-
menbedingungen. Die US-Fed hat nach der Zinserhéhungs-
periode kirzlich erstmals wieder vorsichtige Zinssenkungen
vorgenommen, bleibt jedoch angesichts des hohen Schul-
denniveaus im Dilemma zwischen Inflationsbekampfung,
Arbeitsmarktbelebung und Im-Zaum-Halten der Finan-
zierungskosten. Die Europaische Zentralbank signalisiert
ebenfalls leichte Entspannung, agiert aber vorsichtig, solan-
ge die Preisentwicklung nicht eindeutig stabilisiert ist.

Die Bonitat einzelner Staaten rickt wieder starker in den
Vordergrund, da selbst Kernlander wie Frankreich und die USA
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starker in den Fokus der Ratingagenturen geraten. Steigende
Emissionsvolumina, insb. in Deutschland und den USA, erho-
hen die Bedeutung einer sorgfaltigen Planung der langfristigen
Anlagestrategie und der Aufmerksamkeit beim Risikomanage-
ment. SchlieRlich werden auch Wahrungs- und Zinsdifferen-
zen zwischen Euro, Dollar, Pfund und Yen wichtiger, da un-
terschiedliche Notenbankpfade taktische Uberlegungen der
Absicherung der Wahrungsrisiken anstellen lassen.

Mittel- bis langerfristig zeichnet sich folgendes Bild: Um
die Staatsfinanzen finanzierbar halten zu kdnnen, werden die
Notenbanken im Zweifel erneut die Staatsschulden mone-
tarisieren, also Anleihen kaufen mit frisch gedrucktem Geld
(,finanzielle Repression®), um einen Systemkollaps abermals
abzuwenden. Die logische Folge durfte erneut erhohte Infla-
tion, also Kaufkraftentwertung sein. Offizielle Staatspleiten
wird es also auf absehbare Zeit nicht geben. Davor schitzen
reale Anlagewerte wie Aktien, Immobilien, Edelmetalle und
auch Kryptowahrungen wie Bitcoin, wenn sie naturlich be-
grenzt sind und damit nur geringfugig inflationiert werden.
Der zuletzt rasant gestiegene Goldpreis zeichnet hier den
Weg bereits vor.
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Quelle: investing.com, Bank fiir Vermogen AG; Zeitraum: 3012.2022 bis 26.09.2025

Insgesamt zeigt sich: Die Schuldenlage der grofken Volks-
wirtschaften ist heterogen und von politischen wie geld-
politischen Faktoren gepragt. Deutschland bleibt im inter-
nationalen Vergleich solide, Frankreich kampft mit groRen
Herausforderungen und politischer Unsicherheit, und die
USA illustrieren, dass selbst der Leitmarkt nicht vor Rating-
anpassungen und Vertrauensverlust geschitzt ist. Fur An-
leger bedeutet dies ein Umfeld, in dem Risiken und Chan-
cen eng beieinanderliegen. Wer die Entwicklungen bei
Staatsverschuldung, Defiziten, Renditen und Notenbank-
politik genau verfolgt, kann seinen Mandanten Sicherheit
bieten und gezielt Investmentalternativen prasentieren.

Thilo Cammann

Investment Spezialist, Investment Research
und Vermogensverwaltung

BfV Bank fiir Vermogen AG

E-Mail: thilo.cammann@bfv-ag.de
Telefon: +49 6171 9150-539
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AUF DEM WEG ZUR KLIMANEUTRALITAT
Wo stehen wir bei der Energiewende, Thomas Hein?

Nicht nur das Bauen an sich - Stichwort ,,Bau-Turbo" - wird von der neuen Bundesregierung gefordert. Auch energieeffizientes
Bauen und Sanieren wird honoriert - allen voran mit der Bundesforderung fiir effiziente Gebaude (BEG) fiir klimafreundliche
Neubauten und die energetische Sanierung. Gleichzeitig meldet das Umweltbundesamt: Die Emissionsvorgaben im Gebaudesektor
werden nicht eingehalten. Wird das noch was mit der Energiewende? Die insider-Redaktion hat Thomas Hein, Leiter Vertrieb
Immobilienfinanzierung bei der ING Deutschland, dazu befragt.

insider: Was sind die wichtigsten
Herausforderungen auf dem Weg
zur Klimaneutralitat?

Thomas Hein: Der Gebaudesektor
ist mit rund 35 Prozent der CO:2-
Emissionen ein Hauptakteur, wenn
es um das Erreichen von Klimazielen
geht. Daflur verantwortlich sind in-
effiziente  Heizsysteme, fehlende
Dammung etc. Gleichzeitig sind die
finanziellen Hirden fir die energe-
tische Sanierung hoch. Klar ist aber
auch: Je geringer die Energieeffizienz,
desto hoher die CO2-Emissionen und
desto schlechter die Vermiet- und
Veraulerbarkeit der Immobilie. Das
Thema ist also: Um die Klimaziele zu
erreichen, muss energieeffizient sa-
niert werden. Das wiederum ist teuer.
Die energieeffiziente Sanierung steht
folgerichtig nicht auf der Prioridten-
liste der Menschen und wird entspre-
chend zdégerlich umgesetzt.

insider: Was braucht das Land, um
die Klimaziele zu erreichen?

Hein: Wir brauchen Ubergreifende
Konzepte, die energetische Sanierun-
gen attraktiver machen als aktuell.
Ich glaube, wir missen die Emission

48

selbst starker in den Fokus ricken.
Eine CO2-Bepreisung koénnte als
Steuerungsinstrument dabei eine
zentrale Rolle spielen. Ein hoherer
CO2-AusstoR wird hoéher besteuert,
ein niedrigerer Ausstols weniger.
Die Einnahmen aus der Besteuerung
konnen dann fur soziale Ausgleichs-
maRknahmen wie eine Klimapramie
genutzt werden. Investitionen in ein
innovatives Heizsystem profitieren so
doppelt: Zum einen sinken die indivi-
duellen CO2-Abgaben und zum an-
deren wird das Investment mit einer
Klimapramie honoriert.

insider: Das sind Aufgaben fiur die
Politik, oder?

Hein: Richtig. Wirin der Bank machen
uns natdrlich viele Gedanken, wie wir
unsere Produkte energieeffizienz-
fordernd gestalten kénnen. Und wir
tauschen uns viel mit anderen Unter-
nehmen, aber auch mit Forschern aus
Universitaten Uber innovative Ansat-
ze aus. Am Ende aber entscheidet die
Politik mit ihren Weichenstellungen,
was bei diesem Thema mehr im Fo-
kus steht und was vielleicht weniger.
Aber natdrlich versuchen wir auch, un-
sere Erkenntnisse und Erfahrungen in

die Politik einzubringen. Das machen
wir in regelmafdigen Abstanden Uber
unsere Reprasentanz in Berlin, die
politisch eng vernetzt ist. Und punk-
tuell Gber Whitepapers, in die unsere
Spezialistensicht auf den Immobilien-
markt einfliet. Beispiel ist das
Whitepaper ,Sanierungsoffensive fur
Deutschland", das wir gemeinsam mit
der Hochschule fir Technik Stuttgart
erstellt haben. Gemeinsam haben wir
eine Reihe an Handlungsempfehlun-
gen zusammengetragen, mit denen
wir Wege zu einer klimaneutralen Ge-
baudepolitik aufzeigen.

insider: Unterstitzt die ING ihre
Kundinnen und Kunden auch direkt
—und wenn ja, wie?

Hein: NatUrlich sprechen wir nicht nur
Empfehlungen aus, wir leisten auch
ganz konkrete Beitrage zum Erreichen
der deutschen Klimaziele. Mittlerweile
mit einem ganzen Modernisierungs-
paket. Die Basis unserer Beratung ist
unser Modernisierungs-Check, ein
Rechner, mit dem wir unseren Kun-
dinnen und Kunden mit dem Finan-
zierungsvorschlag eine Analyse der
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geplanten Modernisierungsmaf3-
nahmen geben — inklusive Einspar-
potenzial und Handwerkerbriefing.
Seit Juni 2022 haben wir mit der
Baufinanzierung Green fir den Neu-
bau und seit 2024 mit dem Moderni-
sierungsdarlehen Baufi Energy zwei
Produkte im Programm, die nachhal-
tiges Engagement mit einem Zins-
rabatt honorieren. Doch wir wollen
unsere Kunden nicht nur vor und bei
der Kreditentscheidung unterstitzen.
Auch danach kénnen sie auf Unter-
stltzung durch uns bauen. Mit den
Modernisierungspartnern vernetzen
wir unsere Kundinnen und Kunden
seit Vermittlerinnen und Vermittler
zwei Jahren mit Unternehmen fur die
Energieberatung, aber auch fir die
Installation von Photovoltaikanlagen
und Warmepumpen. Dieser Service
ist gratis, bietet ErmaRigungen und
sorgt daflr, dass es nach der Kredi-
tentscheidung mit den Modernisie-
rungsaktivitaten nahtlos weitergeht.

insider: Und welche Rolle spielt die
Beratung?

Hein: Tatsachlich fallt die Entschei-
dung pro oder contra energieeffi-
zientes Immobilieninvestment  vor
allem in der Beratung. Das haben
wir frih erkannt und viel in die Wei-
terbildung unserer Vermittlerinnen
und Vermittler investiert, die bei uns
angebunden sind, und begleiten
sie durch alle Phasen der Beratung.
Aulderdem steht mit der Deutschen
Gesellschaft fir Nachhaltiges Bauen
ein  hochqualifizierter ~ Schulungs-
partner zur Verfligung, der in einer
dreiteiligen Schulungsreihe fit fur
dieses wichtige Thema macht. Und
nicht zu vergessen: Unser Nachhaltig-

keitsbeauftragter im Vertrieb, Mario
Mdlnch, steht bei allen Fragen auch
personlich mit seinem Know-how zur
Verflgung.

insider: Bei der aktuellen Weltlage
rickt die Klimawende scheinbar in
den Hintergrund. Hat das Auswir-
kungen fur Sie bzw. flr die ING?

Hein: Bis dato tatsachlich keine.
»Sustainability” ist fest in den Zielen
der ING-Gruppe verankert. Wir wol-
len weiter einen Beitrag zur Senkung
des COz2-AusstolRes leisten. Da die
Bestandsimmobilien hier die grofste
Rolle spielen, rickt unser Moderni-
sierungsprodukt ,Baufi Energy” ver-
starkt in den Fokus. Auch der Markt
hat mir im Rahmen meiner Business-
Tour, bei der ich fir einige Wochen
im Wohnwagen in unterschiedlichen
Regionen Deutschlands unterwegs
bin und unseren Vermittlerinnen und
Vermittlern ganz genau zuhore, zu-
rickgespielt: Das grofte Potenzial
liegtin der Modernisierung bestehen-
der Immobilien. Hier gibt es nach
wie vor viel zu tun, aber auch — wie
eingangs schon erwahnt — einige
Herausforderungen. Wir arbeiten da-
ran, dass wir unseren Kunden schon
bald ein Produktangebot machen
konnen, das sie in ihrer individuellen
Kreditentscheidung noch flexibler
macht. Ich denke, da werden sie bald
Konkretes von uns horen.

insider: Wenn Sie einen Wunsch
fur die Zukunft unseres Planeten frei
hatten — welcher ware das?

Hein: Mir ware wichtig, dass Immobi-
lieneigentimerinnen und -eigentimer
sowie digjenigen, die den Kauf eines

ADVERTORIAL

Bestandsobjekts planen, sich die Zeit
nehmen und Uberlegen, wie sie ihre
Immobilie energieeffizienter gestalten
konnen. Denn sicher ist: Mit Freigabe
des CO2-Preises 2027 werden die
Nebenkosten deutlich steigen — und
das mehr, als man sich das heute vor-
stellt. Hier wollen wir auch Gber unsere
Vermittlerinnen und Vermittler wich-
tige Aufklarungsarbeit leisten. Um
selbst entscheiden zu kénnen, ob man
heute investiert oder lieber noch war-
tet, ist es wichtig, die klnftig hoheren
COz2-Preise in die Kalkulation mitein-
zubeziehen. Ich mochte nicht sehen,
dass aufgrund von ungeplant stei-
genden Nebenkosten der Hausbau zu
einer finanziellen Uberforderung fiihrt.
Da sehe ich uns alle in der Pflicht: die
Bank als Kreditgeber und naturlich die
Vermittlerinnen und Vermittler als un-
ser verlangerter Arm vor Ort.

Thomas Hein
Leiter Vertrieb Immobilienfinanzierung
bei der ING Deutschland

ING-DiBa AG

Vertrieb Immobilienfinanzierung
Theodor-Heuss-Allee 2

60486 Frankfurt am Main

E-Mail: partner-werden@ing.de
Internet: ing.de/partner
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Die K3F Invest GmbH & Co. KG (K3F) zahlt zu den etablierten Investmenthdusern in Deutschland. Seit
der Griindung 2007 hat sich das Unternehmen aus Griinsfeld im frankischen Nordosten von Baden-
Wiirttemberg, konsequent auf die Vermogensanlage spezialisiert - mit einem betreuten Geschaftsvolumen
von iiber 100 Mio. Euro. Im insider-Interview geben Vater Helmut und Sohn Erik Kordmann Einblick in ihre
Investmentphilosophie, ihre Strategien und warum sie bewusst auf Werbung verzichten.

insider: Herr Kordmann senior, K3F
ist seit Jahren erfolgreich am Markt.
Wie waren die Anfange und wie kam
es zur Zusammenarbeit mit BCA?

Helmut Kordmann (HK): Unser Unter-
nehmen entstand 2007 aus der Fusion
der Helmut Kordmann Vermogensan-
lagen und der Investmentsparte der
Kraus, Krist, Fuchs GmbH. Von Anfang
an waren wir Partner der BCA bzw.
BfV Bank fur Vermégen AG und sind
trotz zahlreicher Abwerbungsversu-
che treu geblieben. So haben wir frih
die Vorteile des Haftungsdachs der
BfV erkannt und gehdren auch zu den
Pionieren im Bereich eigener Vermo-
gensverwaltungen. Wir sind ein reines
Investmenthaus aus Prinzip. Versiche-
rungen spielen bei uns keine Rolle, mit

Ausnahme der MyLife-Policen, die
wir mit unseren eigenen Vermogens-
verwaltungen besticken. Immobilien-
kredite bieten wir erst seit Kurzem als
Zusatzleistung an.

insider: Was macht lhr Haus beson-
ders?

Erik Kordmann (EK): Die K3F Vermo-
gensverwaltungsstrategien bieten ein
aktives und professionelles Vermo-
gensmanagement, das bei Marktver-
anderungen eine schnelle Reaktion
und unmittelbare Depotanpassung
vornehmen kann. Der Kunde steht bei
uns absolut im Mittelpunkt. Die akti-
ve Betreuung unserer Kunden ist ein
zentrales Leistungsversprechen. Wir
kimmern uns fortlaufend und aktiv

um das Depot, damit unsere Kunden
in allen Marktphasen ruhig schlafen
konnen. Zudem fUhren wir mehrere
Gesprache pro Jahr mit jedem Kunden
mit dem Ziel, den gesamten Familien-
stamm zu betreuen. Wir verzichten
komplett auf Werbung, Veranstaltun-
gen und soziale Medien. Unsere Neu-
kunden kommen ausschlieRlich Gber
Empfehlungen — das ist unser Quali-
tatsmerkmal.

HK: Erganzend méchte ich sagen: Der
Kunde kann bei unseren Strategien
bereits mit begrenztem Vermaégen an
den unbegrenzten Moglichkeiten der
Kapitalmarkte partizipieren. Die Assets
sind absolut anbieterneutral — ob ETF,
Indexfonds oder aktive Fonds spielt
keine Rolle. Wir suchen immer die
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beste Losung. Auch das ist sicherlich
ein Mehrwert unseres Hauses.

insider: Die Strategien Global Multi-
factor, Klassik trifft Zukunft und All
in One lassen Sie von den attrakti-
ven Risikopramien der internationa-
len Kapitalmarkte profitieren. Was
unterscheidet diese Strategien von-
einander?

HK: Die Basis unserer Aktienkompo-
nente bildet das sog. Faktorenmodell.
Langjahrige Statistiken zeigen, dass
die Unterteilung in Faktoren wie Mo-
mentum, Quality, Value, Small Cap,
Emerging Markets und Minimum Vo-
latility gegenUber der klassischen
Marktkapitalisierung — etwa dem MSCI
ACWI IMI — Vorteile bei Performance
und Volatilitat bietet. Besonders in
schwierigen Phasen wie der verlore-
nen Dekade von 2000 bis 2010.

EK: Unsere Strategie Global Multifaktor
setzt dieses Modell mit einer 100-Pro-
zent-Aktienquote um — als langfristi-
ges Investment. Die Strategien Klassik
trifft Zukunft und All in One sind echte
Multi-Asset-Strategien. Wir setzen auf
nahezu alle liquiden Anlageklassen,
darunter Gold, Anleihen, Geldmarkt
und Long-Volatilitat. Der ,All in One“ ist
konservativer und eignet sich fur kir-
zere Anlagehorizonte oder Kunden mit
geringerer Risikobereitschaft.

HK: Unsere Starke liegt im Faktoren-
teil, den wir als ,langfristiges Beta
plus“ bezeichnen. Zusatzlich treffen
wir diskretionare  Entscheidungen,
wenn Markte irrational reagieren. Die
Multi-Asset-Strategien bieten durch ihre
Vielfalt ein hohes MaR an Flexibilitat.

insider: Wie gehen Sie mit Markt-
schwankungen und Unsicherheiten
um?

EK: Beim Global Multifaktor interes-
sieren uns Volatilitat und geopolitische
Unsicherheiten grundsatzlich nicht.
Das Faktorenmodell sorgt fur gerin-
gere Schwankungen, und die Strate-
gie ist auf lange Sicht ausgelegt. Wir
sagen unseren Kunden offen: Wer
max. Rendite will, muss auch max.
Schwankung aushalten.

HK: Wir glauben an den Mehrwert
privatwirtschaftlichen Unternehmer-
tums. Selbst dann, wenn es mal sog.
Durststrecken gibt. In den anderen
Strategien puffern wir die Volatilitat
durch geringere Aktienquoten und
nennen die Nicht-Aktienanteile be-
wusst Ausgleichskomponenten. Die
Kapitalmarktforschung zeigt: Die Kor-
relation zwischen Anlageklassen ist
der zuverlassigste Mechanismus zur
Verbesserung des Rendite-Risiko-
Verhaltnisses — und genau das setzen
wir um. Dabei nehmen wir bewusst in
Kauf, dass Volatilitat in starken Mark-
ten Performance kostet.

EK: Zudem haben wir einen Mecha-
nismus integriert, der bei steigenden
Markten die Geldmarktquote zugunsten
von Aktien senkt — und umgekehrt. Ein
Teil des Portfolios wird also streng anti-
zyklisch gemanagt. Die technische Ab-
wicklung Ubernimmt die Bank flr Ver-
mogen, sodass wir uns voll auf unsere
Kunden und das Portfoliomanagement
konzentrieren kénnen.

Helmut und Erik Kordmann: Gewinner des
PI Stars auf dem BfV Investmentgipfel.

Die Auszeichnung wiirdigt herausragende
Leistungen in unserer Vermogensverwaltung §
PRIVATE INVESTING.

KAPITALANLAGEN

insider: Vater und Sohn gemein-
sam in der Geschaftsfihrung. Das ist
nicht alltaglich. Wie funktioniert das
im Alltag? Gibt es unterschiedliche
Perspektiven zwischen den Genera-
tionen, etwa bei der Anlagestrategie
oder im Umgang mit Kundinnen und
Kunden?

HK: Wir sind bisher gar nicht auf
die Idee gekommen, dass diese
Zusammensetzung ungewohnlich
ist. Natlrlich wollen wir uns nicht mit
Fugger oder Rothschild vergleichen,
aber die Zusammenarbeit Uber Gene-
rationen hat im Bankgeschaft eine
lange Tradition. Dass dies heute sel-
ten geworden ist, ist schade. So geht
es doch eigentlich darum, Kontinuitat
und Nachhaltigkeit zu férdern. Und
bezogen auf den Alltag: Naturlich er-
geben sich manchmal unterschied-
liche Ansichten oder Vorstellungen,
aber letztlich findet sich immer eine
sehr gute Losung.

EK: Wir kombinieren zwei Ansatze:
Papa bringt klassische Themen wie
Charttechnik oder Managerselektion
mit ein und ich den wissenschaft-
lichen Zugang. Deshalb heilkt eine
unserer Strategien auch Klassik trifft
Zukunft.

HK: Unsere Kunden schatzen das
sehr. Ein langjahriger Kunde sagte
kirzlich augenzwinkernd: ,Wie gut,
dass |hr Sohn dabei ist. Sie sind ja
auch nicht mehr der Jingste. Da wird
mein Geld auch in Zukunft aktiv be-
treut.”
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WENDIG UND
UBERZEUGEND

Sachwerte wie Aktien gehoren in jedes Depot. Unverzichtbar fir den langfristigen
Vermogensaufbau. Um die Risiken sinnvoll zu streuen und gleichzeitig die Bandbreite der
Ertragschancen optimal zu nutzen, ist es jedoch ratsam, sich etwa gemischte Fondslosungen
naher anzuschauen. Diese Mischfonds gelten als Tiroffner fir die Kapitalmarkte. Hier kann
Flexibilitat Trumpf sein. Das aktive Fondsmanagement schichtet dabei das Portfolio mit Blick auf
die aktuelle Borsenlage so um, dass eine starke Rendite erzielt werden kann. Klingt easy. Doch
die Assets klug Uber unterschiedliche Branchen, Regionen und Themen aufzuteilen, ist kein
Kinderspiel. Es erfordert strategischen Weitblick und fundiertes Know-how.

Performance /pa-fo:rmans/

Ein Schnellboot, das wegen seiner Wendigkeit und Agilitat die
grofen Dickschiffe/Wetthewerber in Sachen Wertentwicklung
weit hinter sich lasst. Fiir die Fondsmanager Max Stillger und
Thilo Miiller, seit mehr als zwei Jahrzehnten geschaftsfiihrende
Gesellschafter der MB Fund Advisory GmbH, ist der enge Draht zum
Management der Portfoliounternehmen ein zentraler Faktor des
Erfolgsgeheimnisses. +19 Prozent Performance YTD (Stichtag 30.
September) sind eine Hausnummer. Damit rangiert der MB Fund
Max Global weit vor bekannten Wettbewerbern. Auch der fiinf-
bzw. zehnjahrige Performancevergleich spricht fiir die beiden.
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Gehen Performance und Grofke des
Fondsvolumensimmer Hand in Hand?
Nein, das zeigt sich eindrucksvoll
am Bsp. des MB Fund Max Global.
Der Mischfonds mit 20-jahriger His-
torie und globaler Ausrichtung kann
bei einer flexiblen Quote mehrerer
Asset-Klassen (z. B. Aktien, Renten,
Genussscheine, Rohstoffe, Drittfonds
usw.) quer Uber den Globus investie-
ren. Das Resultat kann sich mehr als
sehen lassen. Nicht nur kurz-, son-
dern eben auch langfristig. Der Erfolg
des Fonds (AuM mehr als 40 Mio.
Euro, vier Sterne bei Morningstar)
spricht Bande.

Welcher strategische Ansatz liegt dem
Fonds zugrunde?

Megathemen, die die Zeit Uberdauern,
sind ein Performancetreiber. Techno-
logiewerte, Aktien aus den Bereichen
erneuerbare Energien, Rohstoffe/
Edelmetalle sowie Gesundheit lassen
sich in der breiten Portfoliostruktur
finden. Weitere Pfeiler der Strategie
sind die Basisausstattung mit inter-
nationalen Value-Aktien sowie die
Gleichgewichtung der Titel. Keine
Konzentration auf wenige Highfly-
er, sondern die Breite potenzieller
Ertragslieferanten im Gepack. Zudem
kann der MB Fund Max Global bis zu
zehn Prozent in andere Fonds bei-
mischen, um spezielle Themen, Re-
gionen und Investmentstile abzude-
cken — sozusagen die ,Diversifikation
in der Diversifikation®.

Aktuell befinden sich 47 Aktien und
22 Anleihen im Portfolio. Die Aktien-
quote betragt ca. 66 Prozent; der
Bondsanteil belauft sich auf zwolf
Prozent. Die Anteile beigemischter
Fonds und Zertifikate (erwahnens-
wert aktuell ein Silber-Zertifikat)
kommen zusammen auf rd. 20 Pro-
zent. Derivate sind fur Stillger, der
mit eigenem Vermogen als grolter
Einzelinvestor im Fonds investiert ist,
kein Thema. Gewinne mitzunehmen
und generell antizyklisch zu agieren,

passt in die Denke des Fondsmana-
gers. So wurde etwa die Aktie von
Novo Nordisk im Peak verkauft und
das US-Exposure nach Trumps Zoll-
Wirrwarr bedeutend reduziert. Blickt
man auf die Neuaufnahmen, Auf-
stockungen bzw. Verkauf und Redu-
zierung einzelner Positionen, so wird
schnell deutlich, dass hier aktives
Management gelebt wird.

Das Silber-Zertifikat stellt aktuell (per-
formancegetrieben) die grofste Position
dar, gefolgt von der Aktie der Deutsche
Rohstoff AG, die sich seit dem Frihjahr
wieder in einem starken Aufwartstrend
befindet. Prominent vertreten ist auch
die Ernst Russ AG. Die Reederei ver-
meldete jungst, dass sie ihr Betriebs-
ergebnis deutlich im Vorjahresvergleich
steigern konnte. Findig werden Stillger
und Mdller auch in Afrika. Naspers ist
ein globaler Internetkonzern und einer
der groRten Technologieinvestoren
weltweit. Uber die Beteiligungsge-
sellschaft Prosus konzentriert sich der
Konzern auf den Aufbau bedeutender
Unternehmen u. a. in den Bereichen
Zahlungsverkehr und FinTech sowie
Bildungstechnologie in Markten wie
Europa, Indien und Brasilien. Zusam-
mengerechnet bilden die beiden Un-
ternehmen sogar die grofste Einzelpo-
sition im Fonds.

Wie Gewinne mitzunehmen sind,
zeigt Stillger beispielhaft an der BVB-
Aktie, die zwischen 2015 und 2018
immer unter den Top-drei-Positionen
im Fonds war und mit ordentlichem
Plus veraulert wurde. Aktuell — der
Kurs der Aktie ist auf unter 3,60 Euro
heruntergekommen — befindet sich
der Wert durchaus wieder auf der
Kaufliste. Ahnliches Szenario beim
chilenischen Unternehmen SQM, das
Lithium fordert. Lithium ist ein leich-
tes Metall, das v. a. in Batterien flr
Elektroautos und mobile Gerate ein-
gesetzt wird und dessen Nachfrage
rasant steigt.

KAPITALANLAGEN
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MB Fund Advisory

DIE IDEE

N MB Fund Max Value-Investoren mochten
international diversifizieren

~Vermogensverwaltender Ansatz und
Fokussierung auf Mischfondskonzept nach
Finanzkrise 2008/09

~ Fonds fur langfristigen Vermogensaufbau

DAS ZIEL

N Gelegenheiten an den internationalen
Aktienmarkten sichern

N GroRtmogliche Flexibilitat

DIE STRATEGIE

N Basisausstattung mit internationalen
Value-Aktien

N Partizipation an weltweiten Megathemen

N Gleichgewichtungen der Titel

N Top-Gewichtungen ergeben sich durch
Performance

N Bis zu 10% Fondsbeimischungen, um
bestimmte Themen, Regionen und
Investmentstile abzudecken, , Diversifikation
in der Diversifikation”

Fazit

Der MB Fund Max Global ist ein Basis-
investment fur den langfristigen Ver-
mogensaufbau. Das Fondsmanage-
ment hat in den vergangenen Jahren
eindrucksvoll bewiesen, dass es den
Vergleich zu Dickschiffen anderer Ge-
sellschaften nicht zu scheuen braucht.
Ganz im Gegenteil. Einer klaren Strate-
gie folgend und stets am Puls der Zeit,
ist die Wertentwicklung sowohl kurz-
als auch langerfristig Uberzeugend.
Viele Faktoren, u. a. der enge Draht
zum Management der Portfoliogesell-
schaften und das eigene finanzielle
Engagement im Fonds, sind fUr den
bisherigen Erfolg ausschlaggebend.
Insofern tragt der MB Fund Max Glo-
bal als globaler flexibler Mischfonds
eine klare, unverwechselbare Hand-
schrift und ist gut aufgestellt.




PR DIVA

PORTFOLIO
BUILDER

Mit Strategie:

DIE NEUEN MUSTERPORTFOLIOS DES
DIVA PORTFOLIO BUILDERS

Der DIVA Portfolio Builder ermoglicht lhnen, fiir Ihre Kunden wissenschaftlich fundierte und optimal strukturierte Portfolios
zu erstellen. Um den Einstieg zu erleichtern, stellen wir Ihnen drei sorgfaltig konzipierte Musterportfolios bereit.

Als Harry M. Markowitz 1952 seine bahnbrechende Arbeit
,Portfolio Selection” im Journal of Finance veroffentlichte,
konnte niemand ahnen, welche Bedeutung seine Ideen
einmal fir die Finanzwelt haben wirden. 38 Jahre spater
erhielt er dafir den Nobelpreis fir Wirtschaftswissen-
schaften — und bis heute ist seine Theorie das Fundament
moderner Vermogensverwaltung. Mehr noch: Mit Weiter-
entwicklungen wie dem Black-Litterman-Modell wurde
der Ansatz kontinuierlich verfeinert.

Unsere drei strategischen Musterportfolios sind anhand des DIVA Portfolio
Builders erstellt und durch das Know-how des Fonds- und Investment-
Researchs und Portfoliomanagements der BfV Bank fiir Vermogen AG ver-
feinert - eine praxisnahe Grundlage fiir Ihre Beratung.

Was haben wir gemacht? Aktuell liefert der DIVA Portfolio Builder folgende
Musterallokationen in den drei Risikoauspragungen:

Anlageklasse Sub-Anlageklasse Defensiv  Ausgewogen Offensiv
Staatsanleihen Gobal 315% 14,5% 8,0%
Anleihen Unternehmenanleihen 39,0% 340% 18,0%
Global
Aktien Global 17,5% 27,0% 39,0%
Aktien Europa 6,0% 10,0% 14,5%
Aktien Aktien Schwellenlander 2.5% 45% 6,5%
Aktien Global Small 0,0% 35% 50%
Caps
Alternatives Rohstoffe 0,0% 25% 45%
Immobilien 35% 4,0% 45%
100,0 % 100,0% | 100,0%
Erwartete Rendite p.a. 10 Jahre 44% 49% 54%
Erwartete Volatilitat p.a. 10 Jahre 6,5% 91% 121%
CVaR* 95% p.a. 10 Jahre -9,7% 152 % 204%

Hinweis: Die dargestellten Renditen sind vor Kosten ausgewiesen. Die dargestellte
hypothetische Wertentwicklung sowie die Simulationen dienen ausschlieRlich zu
Veranschaulichungszwecken und geben keine tatsachliche Wertentwicklung wieder,
sie lassen nicht auf zukinftige Renditen schlieRen. Ein Erfolg der Strategie kann nicht
garantiert und Verluste kdnnen nicht ausgeschlossen werden.

*Der Conditional Value at Risk definiert den erwarteten Verlust fir den Fall, das der
Value at Risk** Uberschritten wird, weshalb er nur Verlustfélle betrachtet, die Uber den
Value at Risk hinausgehen.

**Der Value at Risk gibt als statistische Kennzahl den maximalen Verlust an, der innerhalb
eines bestimmten Zeitraums und mit einer vorgegebenen Wahrscheinlichkeit (Konfidenz-
niveau) bei einem Portfolio oder einer offenen Position nicht Uberschritten wird. Dabei ist
nicht garantiert, dass dieser Wert nicht auch tberschritten werden kann.

Quelle: Kapitalmarktannahmen von AllianzGl/risklab

Genau hier knUpft unser DIVA Portfolio Builder aus dem
Hause risklab an. Er verbindet wissenschaftliche Methodik
mit praktischer Anwendbarkeit:

N Diversifikation Uber Anlageklassen, Regionen, Lander,
Sektoren, Wahrungen und Anlagestile reduziert Risiken.

N Die Balance zwischen Rendite und Risiko sorgt flr Stabilitat.

N RegelmaRige Anpassungen sowie eine effiziente Kosten-
und Steuerstruktur sichern die Nettorendite.

Diese strategische Asset Allocation haben wir erweitert, indem wir tak-
tische Komponenten hinzugefiigt haben. Im Ergebnis stehen drei opti-
mierte und breit aufgestellte Portfolios, die sich fiir den mittel- bis lang-
fristigen Vermogensaufbau eignen, die wir folgendermaRen mit Fonds
bestuckt haben:

Sub-Anlageklasse Fondsname Defensiv  Ausgewogen Offensiv
Allianz Euro Rentenfonds A (EUR) 150% 80% 40%
Staatsanleihen Global _
Flossbach‘v.on Storch - Bond 150% 70% 40%
Opportunities
Allianz US Short Duration High
Income 14,0% 10,0% 6,0%
; Nordea 1- European High Yield o N N
Untern. Anleihen Global Bond AP-EUR 130% 10,0% 6,0%
{ranklm High Yield Fund Class A 130% 90% 60%
acc) EUR
AB SICAV | - Low Volatility Equity
Portolio 35% 50% 70%
AGIF - Allianz Best Styles Global
p 70% 10,0% 10,0%
Aktien Global Equity SRI
Nordea 1- Global Stable Equity 35% 40% 80%
Fund
DWS Top Dividende LD 35% 30% 80%
/}i\:ﬁgwanz Europe Equity Growth 50% 40% 70%
Aktien Europa 3
Xtrackers STOXX Europe 600 o 5 5
IS ETF 0,0% 40% 55%
A = Nordea 1- Emerging Stars Equity o o o
Aktien Schwellenldnder Fund BP-EUR 25% 50% 55%
. iShares MSCI World Small Cap o o o
Aktien Global Small Cap UCITS ETF USD 0,0% 40% 45%
Thema Wasser* Pictet - Water-P EUR 0,0% 50% 50%
Sektor Gesundheits- BlackRock - World Healthscience o o o
wesen Fund A2 EUR 00% 50% 50%
Gold* HANSAgold EUR-Klasse F unhedged 50% 50% 45%
Rohstoffe Tresides Commodity One A 0,0% 20% 40%
*Investment-Akzent 100,0% 100,0% | 100,0%

— stock.adobe.com
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Die Auswahl der Fonds folgt unseren Qualitatskriteri-
en. Wir prufen dazu die Philosophie des Fondsmanage-
ments, die Strategie, den Selektionsprozess usw. Auf der
qguantitativen Ebene prifen wir den historischen Erfolg des
Fondsmanagements, indem wir risikoadjustieren und uns
verschiedene quantitative Kennzahlen anschauen. Es gibt
keinen Automatismus; entscheidend ist das zuklnftige
Alphapotenzial.

Beim Thema Immobilienfonds weichen wir bei der Bestu-
ckung der Portfolios bewusst von der strategischen Vorga-
be von risklab ab, aufgrund der eingeschrankten Liquiditat.
Die Gewichtungen verteilen wir insb. auf Gold als bewahr-
ten Diversifikator und Inflationsschutz.

Als Investment-Akzente haben wir uns neben Gold in al-
len drei Portfolios, bei den beiden offensiver ausgerich-
teten Portfolios flr folgende zwei entschieden: als erstes
das Aktienthema der Unternehmen der Wasserwirtschaft,
was strukturell hochinteressant und seit vielen Jahren be-
wahrt ist. Aullerdem empfehlen wir den defensiven und
volatilitatssenkenden Sektor des Gesundheitswesens. Er
ist strategisch und strukturell aussichtsreich, woran auch

Dr. Frank Ulbricht
Vorstandsvorsitzender
BfV Bank flir Vermogen AG
Vorstand BCA AG

E-Mail: frank.ulbricht@bca.de
Telefon: +49 6171 9150-100

Thilo Cammann

Investment Spezialist, Investment Research
und Vermogensverwaltung

BfV Bank fiir Vermogen AG

E-Mail: thilo.cammann@bfv-ag.de
Telefon: +49 6171 9150-539

KAPITALANLAGEN

das aktuelle Vorgehen der US-Regierung langfristig nichts
andert. Die derzeitigen Bewertungsabschlage aufgrund
dieser politischen Kapriolen eroffnen zudem attraktive
langfristige Opportunitaten.

Zur Nachverfolgung der Anlageergebnisse und fir die
einfache Abwicklung im Beratungsalltag sind die Muster-
portfolios im Investmentbereich der DIVA unter dem Rei-
ter Musterportfolios angelegt. Da unser Partner risklab die
den Portfoliostrukturen zugrunde liegenden Kapitalmarkt-
annahmen quartalsweise anpasst, werden auf dieser
Grundlage auch unsere Musterportfolios adjustiert. Somit
erfolgt eine aktive Bewirtschaftung und der Output des
DIVA Portfolio Builders wird transparent und nachverfolgbar.

Nutzen Sie den DIVA Portfolio Builder im Beratungspro-
zess fur Ihre Anlegerinnen und Anleger und ersparen Sie
sich dadurch langwierige und komplexe Allokations- und
Fondsselektionsprozesse. Oder nutzen Sie die Musterport-
folios als solide Basis, bestlicken Sie die Bausteine mit lhren
entsprechenden Fondsfavoriten und offerieren Sie wissen-
schaftlich fundierten und professionellen Mehrwert.
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DWS INVEST GLOB.

(NERASTRUCTURE

Infrastruktur verbindet uns. Sie ist die Grundlage unseres Zusammenlebens. Damit sie auch zu unserem zukiinftigen Leben passt, sind
tiefgreifende Veranderungen notwendig. Herausforderungen sind dabei u. a. der Klimawandel, die Digitalisierung, eine veranderte
Mobilitat oder die Urbanisierung. Fiir den Umbau sind erhebliche Investitionen notwendig. Der Global Infrastructure Hub kalkuliert

einen Investitionshedarf von rd. 84 Bio. Euro bis 2040, der fiir den Erhalt und die Transformation von Infrastruktur vonnoten ist.

Infrastruktur als Investmentthema
Das Thema Infrastruktur lasst sich sowohl direkt Uber Be-
teiligungen an Infrastrukturprojektgesellschaften als auch
liquide Uber Infrastrukturaktien im Portfolio abbilden. Infra-
strukturaktien sind noch eine relativ junge Anlageklasse.
Die DWS legte bereits 2008 ihren ersten Infrastruktur-
aktienfonds auf, den DWS Invest Global Infrastructure, und
gehért damit zu den Pionieren in dieser Anlageklasse. Uber
die Jahre begeisterten sich immer mehr Anleger fur das
Thema Infrastruktur, somit stieg das verwaltete Anlagever-
mogen auf ca. 2,4 Mrd. Euro, was den DWS Invest Global
Infrastructure zum grofsten Fonds seiner Morningstar-Ver-
gleichsgruppe, EAA OE Sector Equity Infrastructure, macht.

Auf den Ansatz kommt es an
Einer der entscheidenden Grinde fur das Vertrauen unserer
Anleger ist unser Ansatz zur Anlageklasse. Im DWS Invest
Global Infrastructure setzen wir auf Besitzer und Betreiber
von Infrastruktur (,Pure-Play-Ansatz®) in den vier Kern-
sektoren von Infrastruktur: Transport, regulierte Versorger,
Energietransport und Telekommunikation. Das bedeutet,
die borsengelisteten Unternehmen, die wir ins Portfolio auf-
nehmen, missen bspw. ein Stromversorgungsnetz, Maut-
stralsenabschnitte oder Mobilfunkmasten betreiben und da-
raus den GroRteil ihres Cashflows erwirtschaften. Mit dieser
Eingrenzung kénnen die Vorteile eines Direktinvestments in
Infrastruktur liquide in Form von Aktien abgebildet werden.

Bei Infrastrukturunternenmen handelt es sich meist um
naturliche Monopolisten. Sie profitieren von einem Markt-
umfeld mit wenig Konkurrenz und haben daher eine Preis-
setzungsmacht. Typisch fur den Sektor sind langjahri-
ge Vertrage mit der Option zur Inflationsweitergabe, die
entweder in festgelegten Schritten oder Zeitabstanden
erfolgt oder je nach Anlass. Die langfristigen Vertrage
sollen zusatzlich fUr prognostizierbare Cashflows sorgen.

1 Das Dokument erhalt Informationen zu der Anteilsklasse LD. Informationen zu ggf.
weiteren bestehenden Anteilsklassen kénnen dem aktuell gultigen vollstandigen oder
vereinfachten Verkaufsprospekt entnommen werden.

2 Bezogen auf den Bruttoanlagebetrag: 5,00% bezogen auf den Bruttoanlagebetrag
entsprechen ca. 5,26% bezogen auf den Nettoanlagebetrag.

Stand: 29.08.25; Quelle: DWS International GmbH.

Hinzu kommt, dass sich Infrastruktur an unsere Grundbe-
durfnisse richtet — daher wird in Zeiten wirtschaftlichen
Abschwungs eher auf Konsumguter verzichtet als auf die
Nutzung von Strom, Wasser oder Telekommunikation.

Die regelmafigen und attraktiven Dividenden richten sich
zusatzlich an ausschuttungsorientierte Anleger. Der DWS
Invest Global Infrastructure kann auch eine attraktive Divi-
dendenrendite Uber die letzten Jahre vorweisen.

Abgerundet werden diese Vorteile von der geringen Uber-
schneidung mit dem breiten Aktienmarkt, gemessen am
MSCI World Index. Diese betragt ca. zwei Prozent, wo-
raus sich ein Diversifikationspotenzial fur Anleger ergibt.
Infrastrukturaktien konnen sich als attraktive Beimischung
in einem breit aufgestellten Portfolio erweisen.

DWS Invest Global Infrastructure - Zahlen und Fakten

Anteilsklasse1 LD

Anteilsklassen-Wdhrung EUR

ISIN LU0363470237

WKN DWS OTN

Ausgabeaufschlag? bis zu 5,0 %

Verwaltungsvergiitung 1,500 % p.a.

Laufende Kosten (Stand 30.12.2024) 1,590 %

z7zgl. erfolgsbez. Vergiitung aus Wertpapierleihe- -

Ertragen

Ertragsverwendung Ausschittung

Rechtsform / Investmentgesellschaft Luxemburg SICAV Umbrella / DWS
Invest SICAV

Fondsvolumen 2.456,3 Mio. EUR

11.-3112.

Geschaftsjahr

Ihre
regionalen

Zum
Fonds im

Ansprechpartner
Fokus precp

DWS


https://download.dws.com/download?elib-assetguid=2cf95cda38794f2483770f2cf435be86
https://www.dws.de/investieren/fonds-im-fokus/dws-invest-global-infrastructure/
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SO ENTSTEHT EIN ZWEITES EINKOMMEPS) &

finanzielle Freiheit mit Strategie

Ein zusatzliches Einkommen ist nicht nur im Ruhestand attraktiv. Schon in friiheren Lebensphasen kann es wesentlich
zur finanziellen Unabhangigkeit beitragen - vorausgesetzt, das eigene Vermogen wird gezielt eingesetzt.

Vom Sparen zum Investieren
Deutschland gilt als Land der Sparer:
Laut einer Studie der Allianz-Volkswirte
ist das Geldvermogen hierzulande in
den letzten zehn Jahren um rd. vier Pro-
zent jahrlich gewachsen. Doch dieser
Zuwachs resultiert meist aus Einzah-
lungen, nicht aus Ertragen. In anderen
Landern entstehen Vermogenssteige-
rungen Uberwiegend durch Kursgewin-
ne und Ausschuttungen. Die Erkenntnis:
Viele Deutsche sparen diszipliniert, las-
sen ihr Geld aber kaum fur sich arbeiten.

Ein zweites Einkommen als

Freiheitspolster
Ein Kapitaleinkommen eroffnet neue
Freirdume, sei es flir ein Sabbatical,
eine Arbeitszeitreduktion, friheren
Ruhestand oder finanzielle Unterstit-
zung der Familie. Regelmafige Ertrage
schaffen Planbarkeit und Sicherheit,
ohne das Vermogen selbst anzutasten.
So lasst sich auf Winsche und Veran-
derungen flexibel reagieren — mit dem
guten Geflhl, finanziell selbstbestimmt
zu bleiben.

Stabilitat durch laufende Ertrage
Ertragsorientierte Anlagen wie divi-
dendenstarke Aktien, Staats- und Un-
ternehmensanleihen eignen sich ideal,
um ein zweites Einkommen aufzubau-
en. Dividenden solider Unternehmen
bleiben meist stabil, selbst bei schwan-
kenden Gewinnen. Kupons von Anlei-
hen liefern verlassliche Ertrage und das
wieder gestiegene Zinsniveau starkt
ihre Attraktivitat. Diese regelmaRigen
Ertrage machen die Geldanlage ,er-

lebbar”: Sie sorgen fur ein greifbares
Erfolgserlebnis, starken das Vertrauen
in die Strategie und damit auch in die
beratende Person. Wer Ertrage tat-
sachlich auf dem Konto sieht, bleibt ge-
lassener bei Marktschwankungen und
halt an seiner Anlagestrategie fest.

Zusatzliche Freiheit fiir jede Lebensphase
Wie das geht? Viele Menschen verfu-
gen Uber Vermogen, das bislang kaum
Ertrage abwirft — etwa auf Tages- oder
Festgeldkonten. Oder Ertrage und Kurs-
gewinne werden erst bei Auflosung des
Investments realisiert. Wer jedoch frih-
zeitig laufende Ertrage erzielen mochte,
um personliche Wunsche zu erflllen
und gleichzeitig das Kapital zu erhalten?,
braucht eine Anlagestrategie, die be-
reits wahrend der Laufzeit regelmaRige
Ausschittungen ermoglicht.

Bspw. bei einer Ausschiittungsquote
von 6 %:

N 400.000 Euro, z. B. aus einem Immo-
bilienverkauf —bringen rd. 2.000 Euro
monatlich

N60.000 Euro aus einer Lebensversi-
cherung — ergeben etwa 300 Euro
monatlich, z. B. firs Studium der En-
kel

N 18.000 Euro Kapital — liefern rd. 90
Euro monatlich, z. B. fir den Musik-
unterricht der Kinder

Kapitalarbeit mit Plan
Ein zweites Einkommen ist kein ferner
Traum, sondern das Ergebnis kluger
Planung. Wer das Vermogen seiner
Kundinnen und Kunden nicht nur ver-

* Ein Erfolg der Strategie kann nicht garantiert und Verluste kénnen nicht ausgeschlossen werden.

mehren, sondern auch nutzbar und
erlebbar machen maochte, braucht eine
Strategie, die regelmalRige Ertrage mit
Kapitalerhalt verbindet.

Das Konzept Plan12 von Allianz Global
Investors bietet hierflr einen klar struk-
turierten Ansatz: Es ermaglicht, Kapital
gezielt arbeiten zu lassen — mit stabilen
Ausschittungen, planbaren Ertragen
und flexiblen Losungen flr unterschied-
liche Lebensphasen. Dabei spielt auch
der psychologische Effekt eine Rolle:
Wer Ertrage regelmalRig wahrnimmt,
erlebt den Anlageerfolg unmittelbar.
Das starkt Vertrauen, Bindung und
langfristige Investitionsbereitschaft.

Robert Engel
Head of Business Development
Retail Germany

Allianz Global Investors GmbH
Bockenheimer LandstraRe 42-44
60323 Frankfurt

E-Mail: robert.engel@allianzgi.com
Telefon: +49 69 24431 4674

Allianz @)

Global Investors

Marketing-Anzeige. Nur flr Vertriebspartner und professionelle Investoren. Indikative Beispiele. Kosten sind in diesen Beispielen nicht berlcksichtigt. Die Ausschittungshohe
lasst keine Rickschlisse auf die Rendite des Fonds zu. Insbesondere wenn die Rendite des Fonds hinter den erfolgten Ausschuttungen zurtickbleibt, kann der Auszahlungsbetrag
bei Riickgabe geringer als der Ausgabepreis (exkl. Ausgabeaufschlag) ausfallen. Die Ausschittung kann bei Bedarf um eine Substanzausschittung erganzt werden. Zinssatz ist

beispielhaft und variiert je nach ausgewahltem Fonds.

Investieren birgt Risiken. Der Wert einer Anlage und Ertrdge daraus kdnnen sinken oder steigen. Investoren erhalten den investierten Betrag gegebenenfalls nicht in voller Hohe
zurlck. Die frihere Wertentwicklung I3sst nicht auf zukinftige Renditen schlieRen. Tagesaktuelle Fondspreise, Verkaufsprospekte, Grindungsunterlagen, aktuelle Berichte, das
Basisinformationsblatt und die Zusammenfassung der Anlegerrechte sind bei Allianz Global Investors postalisch oder unter regulatory.allianzgi.com erhéltlich. Bitte lesen Sie diese
alleinverbindlichen Unterlagen sorgfaltig vor einer Anlageentscheidung. #482966
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WUNSCH NACH PERSONLICHER
BERATUNG STEIGT!

Seit iiber 25 Jahren steht Peter Rieder fiir unabhangige Vermogensberatung mit klarer Haltung und personlichem Engagement. Mit
der Peter Rieder Vermogen AG hat er ein Unternehmen aufgebaut, das sich durch Effizienz, Nahe zum Kunden und strategisches
Wachstum auszeichnet. Gemeinsam mit der BfV Bank fiir Vermogen AG bietet er zwei Fondsvermogensverwaltungen an, die sich
erfolgreich am Markt etabliert haben. Im Gesprach mit unserem Magazin spricht der Vorstand iiber aktuelle Markttrends, seine

Expansionsstrategie und warum er trotz aller Digitalisierung auf das personliche Gesprach setzt

insider: Herr Rieder, gemeinsam
mit der BfV Bank fiir Vermdgen
bieten Sie die Fondsvermdgensver-
waltungen ,Best Select und ,Best
Future an. Wie haben sich diese
Strategien in den vergangenen Jah-
ren entwickelt?

Peter Rieder: Wir sind sehr froh, dass
wir bereits 2016 mit ,Best Select”
starten konnten und 2021 mit ,Best
Future” eine reine Aktienstrategie
aufgelegt haben. Inzwischen verwal-
ten wir knapp 20 Mio. Euro Uber diese
beiden Strategien. Der Beratungsauf-
wand ist im Vergleich zu Einzelfonds
deutlich gesunken — das bringt enor-
me Effizienzgewinne und schafft
Freiraum flUr strategische Themen
wie Digitalisierung und Neukunden-
gewinnung.

insider: Und wie steht es um die
Performance der Strategien?

Rieder: Die spricht fir sich: In den
Jahren 2023 und 2024 erzielte
.Best Select” jeweils rd. acht
Prozent, ,Best Future* so-
gar etwa 20 Prozent. Im
laufenden Jahr liegen wir
bei ,Best Select” bei ge-
nau vier Prozent ytd, bei
,Best Future® bereits wie-
der Uber 18 Prozent. An-
gesichts der Marktverwer-
fungen sind wir mehr als
zufrieden.

Peter Rieder
Vorstand bei der Peter Rieder Vermogen AG
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insider: Wie beurteilen Sie generell
das aktuelle Marktumfeld? Welche
Entwicklungen beobachten Sie, und
wie schatzen Sie die weiteren Aus-
sichten ein?

Rieder: Die politische Unsicherheit
flhrt zu einer splrbaren Zurlck-
haltung bei der Geldanlage. Unter-
nehmer bendtigen Kapital zur Sta-
bilisierung ihrer Betriebe, und viele

Angestellte konnen ihre Altersvor-
sorgevertrage kaum noch bedienen.
Gleichzeitig beobachten wir einen re-
gelrechten Run auf Gold und Bitcoin.
Diese Tendenz sehen wir kritisch.
Gold wollte vor 20 Jahren niemand,
als es bei 600 US-Dollar lag. Heute,
bei ca. 4.000 US-Dollar, greifen alle
zu. Dass Bitcoin keinen intrinsischen
Wert hat, sollte eigentlich klar sein.
Das ist ein pures Spekulationsobjekt.
Far uns ist das kein Anlagevehikel,
sondern Casino. Das kann sich ver-
zehnfachen oder halbieren.

insider: Was bedeutet das fir die
Beratung?

Rieder: Wir stellen fest, dass wir in
der Individualkundenberatung im-
mer mehr zuspitzen auf wohlhaben-
de und gut informierte Kunden, die
aber selbst keine Lust oder Zeit ha-
ben, sich jeden Tag um |Ihre Anlagen
zu kimmern. Durch die max. digitale
Informationsflut, KI usw. ist hier der
Wunsch nach einem personlichen
Berater, mit dem man live spre-
chen kann — und der sich wirk-
lich aktiv kimmert - sogar
noch gestiegen. Genau da
setzen wir an.

© Singha songsak — stock.adobe.com
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insider: |hr Unternehmen ist in
diesem Jahr stark gewachsen, u. a.
durch die Ubernahme eines Makler-
unternehmens. Was steckt strate-
gisch dahinter?

Rieder: Wir sind mit insgesamt sechs
Mitarbeitern ein kleines, aber rundum
gesundes Haus. Seit der Grindung
1999 haben wir uns stark entwickelt
und 2024 ein Rekordergebnis er-
zielt. Ich bin Uberzeugt, dass Makler-
unternehmen eine gewisse GroRe
brauchen, um regulatorische und
administrative Herausforderungen zu
meistern. Insofern freut mich, dass wir
von einem befreundeten Makler aus
dem nachsten Landkreis, der lang-
sam in den Ruhestand wechseln will,
sein Unternehmen kaufen konnten.
Ideal ist, dass er noch einige Zeit mit-
arbeiten wird und somit seine Kun-
den sanft bei uns im Haus integriert
werden kénnen. Wir sind offen fir
weitere Akquisitionen, wenn die Be-
dingungen passen. Hier sehe ich ein
Zeitfenster fUr die nachsten funf bis
acht Jahre, in dem ein Generations-
wechsel stattfinden wird.

insider: Welche Chancen und lang-
fristigen Ziele verbinden Sie mit die-
ser Wachstumsstrategie?

’ ’ Bei uns gibt es keine Warteschleifen. Meine Kunden

rufen mich direkt an.

Peter Rieder

Rieder: Die langfristigen Ziele lie-
gen auf der Hand. Nur ein gesun-
des Unternehmen kann gute und
umfassende Services bieten. GroRe
ist dabei kein Selbstzweck, sondern
Voraussetzung fur stabile Services.
Aber: Wir wollen nicht den Fehler der
Banken wiederholen und den per-
sonlichen Kontakt verlieren. Bei uns
gibt es keine Warteschleifen, keine
Kl-Call-Assistenten. Meine Kunden
haben meine Mobilnummer und rufen
mich direkt an. Das soll und wird auch
so bleiben.

Es besteht immer mehr der
Wunsch nach einem persdnlichen
Berater, mit dem man live sprechen
kann - und der sich wirklich aktiv
kiimmert.

insider: Sie planen ein neues Bl-
rogebaude und denken Uber lhre
Unternehmensnachfolge nach. Wel-
che Rolle spielt lhre Familie dabei?

Rieder: Ich fUhle mich genau so fit
und aktiv wie in den letzten 25 Jah-
ren. Daran hat sich glucklicherweise
nichts geandert — auf’er die enorm
gewachsene Erfahrung. Genau aus

KAPITALANLAGEN

dem Grund bin ich heute fir meine
Kunden wertvoller, als vor 25 Jahren
und kann ihnen dadurch erheblichen
Mehrwert bieten. Natlrlich steht im
Raum, dass einer meiner Séhne oder
beide irgendwann mal ins Unterneh-
men einsteigen. Hier gibt es aber
noch keine konkreten Plane. Das wird
sich ergeben.

insider: AbschlieRend: Welche per-
sonlichen und unternehmerischen
Ziele haben Sie fur die kommenden
funf Jahre?

Rieder: Das Wichtigste ist naturlich,
dass man gesund und voller Energie
sowie offen flur neue Entwicklungen
bleibt. Ich halte nichts davon, sich
mit Mitte 50 in den ,Ruhestand® zu
verabschieden — was fur ein schreck-
liches Wort! Ich binde meine Inter-
essen wie z. B. Golf, Reisen und Ski-
fahren in mein Berufsleben ein und
profitiere vom Austausch mit Kunden
und Kollegen. Nur noch Freizeit wr-
de mich ganz sicher nicht ausfillen.
Insofern méchte ich die nachsten
Steps nach oben machen und nehme
die Herausforderungen, die zwangs-
laufig kommen, gerne an.
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Prozent

der jungen Erwachsenen in Deutschland
planen, im kommenden Jahr mehr Geld
zu sparen. |hr Umgang mit Finanzen ist
jedoch von Unsicherheit und Wider-
spriichen gepragt. Laut einer aktuellen
YouGov-Studie fallt es den Generationen
Z und Alpha schwer, langfristig zu planen:
Befristete Jobs, die Gig-Economy und ein
Leben im Hier und Jetzt pragen ihre fi-
nanzielle Realitat. Trotz groBer Zukunfts-
winsche - etwa Immobilienbesitz oder
finanzielle Unabhdngigkeit - gdnnen
sich 67 Prozent der 18- bis 29-Jdhrigen
regelmaRig Dinge, die sie eigentlich nicht
brauchen. Jeder Vierte halt es fiir normal,
Konsumausgaben iiber Kredite zu finan-
zieren, besonders online. Gleichzeitig
geben nur 67 Prozent an, gut mit Geld
umgehen zu konnen. Dies sind deutlich
weniger als der Bevolkerungsschnitt.
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Nur die

Halfte

der jungen Befragten einer aktuellen
YouGov-Studie vertraut Finanzdienstleis-
tern, 57 Prozent sehen keinen Unterschied
zwischen den Anbietern. Stattdessen ge-
winnen Influencer und Online-Quellen an
Bedeutung. 38 Prozent vertrauen Produkt-
empfehlungen von Social-Media-Person-
lichkeiten, 32 Prozent halten Online-
Finanzinformationen fiir glaubwdrdiger
als Beratung in der Filiale. Fir Banken
und Finanzdienstleister bedeutet das: Wer
junge Zielgruppen erreichen will, muss
digitale Angebote ausbauen, verstandlich
kommunizieren und dort prasent sein, wo
die Finanzbildung heute stattfindet: auf
TikTok, Instagram und in Podcasts.

05

Prozent

der Biirger wiinschen sich, dass Amter und
Behorden beim Einsatz von kiinstlicher In-
telligenz vorangehen. Das zeigt eine aktuel-
le Umfrage zum Auftakt der Smart Country
Convention in Berlin. Sieben Prozent wollen,
dass bei einem eigenen Antrag die Kl den
Antrag selbsttatig prift und auch entschei-
det. 17 Prozent mochten, dass die Kl die Prii-
fung vornimmt, letztlich aber ein Mensch
uber Antrage entscheidet und 39 Prozent
wiinschen sich, dass wie bisher ein Mensch
fur Priifung und Entscheidung zustandig ist,
aber eine KI das Ergebnis noch einmal kon-
trolliert. 31 Prozent lehnen jeden KI-Einsatz
bei ihren Antragen ab.

© Zenzeta - stock.adobe.com
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NAHE SCHAFFT VERTRAUEN

Wie BCA mit Gebietsdirektoren neue MaBstabe setzt

i;? -

i

Mit dem Aufbau eigener Gebietsdirektionen schlagt die BCA-Gruppe ein neues Kapitel in ihrer Vertriebsstrategie
auf und setzt ein klares Zeichen fiir Nahe, Service und Zukunftsfahigkeit im freien Vermittlermarkt. Ziel ist,
die Zusammenarbeit mit freien Vermittlern durch regionale Prasenz, personliche Betreuung und praxisnahe
Unterstiitzung deutlich zu starken. Einer der Ersten, der diesen Weg mitgestaltet, ist Bernd W. Bauer, Gebietsdirektor
der ersten BCA Gebietsdirektion und unabhangiger Finanz- und Versicherungsmakler (VersicherungsMAKLER-Rhein-
Main in Obernburg am Main). Im Gesprach mit der insider-Redaktion erlautert der erfahrene Vertriebsprofi seine
Beweggriinde, die neue Rolle zu iibernehmen und spricht iiber die strategischen Ziele des Modells.

insider: Herr Bauer, Sie sind der
erste Gebietsdirektor der BCA AG.
Was hat Sie Gberzeugt, diese Rolle
zu Ubernehmen?

Bernd W. Bauer: Obgleich ich durch-
aus spontan und emotional bin, hat
mein Entscheidungsprozess an dieser
Stelle etwas gebraucht. Zwar hatte
ich direkt beim ersten Gesprach mit
Bastian (Roeder) das Geflihl, dass es
~.gematcht” hat, aber ich bin einfach
viel zu lange in der Branche, um Ent-
scheidungen vorschnell zu treffen. Es
folgten lange und intensive Gesprache
mit Bastian, durch die ich ein tiefes
Verstandnis fUr das Leistungspaket,
die Ziele und Ausrichtung der BCA
entwickeln konnte. Der Aktionars-
kreis sagt mir zudem sehr zu: Versi-
cherungsvereine auf Gegenseitigkeit
bilden eine stabile Basis, die Maklern
Sicherheit fur ihre Bestande und lang-
fristige Perspektiven bietet. Dies ganz
ohne den Druck kurzfristiger Gewinn-
maximierung durch Private-Equity-
Eigentimer. Wissen Sie aber, was
mich schlussendlich abgeholt hat?

insider: Sagen Sie es uns.

Bauer: Was mich besonders beein-
druckt, ist der wertschatzende Um-
gang mit Mitarbeitern und Geschafts-
partnern. Bei aller Digitalisierung,
Menschen brauchen Menschen! Ein
respektvoller, professioneller Umgang
auf Augenhohe ist fir mich die Grund-
voraussetzung, um als ,Servicemanu-

faktur® glaubwurdig zu agieren. Um
diesen personlichen Vertriebsservice
noch starker zu positionieren, war die
Einflhrung des Gebietsdirektoren-
modells letztlich eine logische Konse-
quenz. Ich freue mich sehr Uber das
Vertrauen und sehe darin eine Besta-
tigung meines bisherigen Weges. Ich
bin Uberzeugt: Wir werden die Service-
manufaktur auf ein neues Level heben.

insider: Was sind lhre zentralen
Aufgaben als Gebietsdirektor? Wie
unterstiitzt Sie die BCA dabei?

Bauer: Ich betreue freie Vermittler in
meiner Region persénlich und ganz-
heitlich. Dies sowohl fachlich, orga-
nisatorisch und technisch. Dabei un-
terstitze ich bei der Zusammenarbeit
mit der BCA, helfe bei Angebots-
und  Vertragsfragen, prasentiere
neue Vertriebsansatze und begleite
Verkaufsaktionen. Zudem for-
dere ich die Geschafts-
entwicklung durch Coa-
ching, Schulungen und
Events, unterstltze bei

der Nutzung unserer

digitalen Tools und
gewinne neue Ver-
triebspartner fur die
BCA. Ich verstehe
mich als Weichen-

steller, Brlckenbau-

er und verlasslicher

Weichenstelller, Briickenbauer und verlasslicher Partner:
Bernd W. Bauer, Gebietsdirektor der ersten BCA Gebietsdirektion.

Partner fur alle Themen rund um die
BCA und dartber hinaus. Wir sind
eine Servicemanufaktur, demnach
geht die Rolle des Gebietsdirektors
meines Erachtens weit Uber die klas-
sische Maklerbetreuung hinaus. Folg-
lich geht die Unterstitzung in alle
moglichen Richtungen. Ganz gleich,
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welches Anliegen ein Vermittler hat,
bei mir findet er einen Ansprechpart-
ner, der sich kimmert. Es ist schwer
in Worte zu fassen, was diese Tatig-
keit wirklich bedeutet. (lacht) Ahnlich
wie der Geschmack von Coca-Cola:
Man muss es erleben. Wichtig ist:
Das gesamte BCA-Team steht hinter
dem Gebietsdirektorenmodell. Die
Unterstltzung ist spUrbar und rich-
tig gut: sei es durch sehr schnelle IT-
Umsetzungen oder die Offenheit fur
neue ldeen. Man merkt: Es herrscht
Aufbruchstimmung und echte Bereit-
schaft, gemeinsam etwas zu bewegen.

insider: Welche Argumente spre-
chen heute besonders fur eine Zu-
sammenarbeit mit der BCA?

Bauer: Schauen Sie sich doch einmal
den aktuellen Poolmarkt an — was hier
gerade passiert, ist hochspannend.
Am 26.05.2025 hat AssCompact ein
Interview mit Ralf Berndt veréffent-
licht, der zu diesem Zeitpunkt noch
Vorstand bei der Stuttgarter war.
Darin finden sich Aussagen, die je-
den Vertriebspartner aufhorchen las-
sen sollten, wie etwa:
»Auch ob es bei dau-
erhaft hohen Investi-
tionen bleibt, ist nicht
garantiert.  Vielmehr
wird ein Private-Equity-
Eigentimer zusatzli-
che Renditepotenzia-
le suchen — durch Kostensenkungen
oder die Erschliefung zusatzlicher
Ertragsquellen. Und nicht zuletzt
stellt sich die Frage, ob in das Multiple
einer Bewertung nicht doch der Wert
der verwalteten Bestande — sozusa-
gen als Handelsware — mit einfliefst.”
Ich bin fest davon Uberzeugt: Fir Mak-
ler fihrt kein Weg mehr an der BCA
vorbei — insbesondere, wenn es um
die Sicherheit der Bestande geht. Der
Aktionarskreis ist einmalig am Markt
und bietet dem Makler Sicherheit und
Qualitat. Wahrend andere Pools sich
mit Effizienz- und Profitabilitatsthe-
men herumschlagen, Ticketsysteme
einflhren, Stellenabbau vorantreiben
oder auf Profitmaximierung setzen,
gehen wir einen anderen Weg. Wir
bauen auf personlichen Service, ob
aus der Zentrale oder durch uns Ge-

mit Ralf Bernd
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bietsdirektoren und natlrlich punk-
tet die BCA mit einem umfassenden
Leistungspaket: Dazu zahlen die Ver-
triebs- und Serviceplattform DIVA,
die leistungsstarke Endkunden-App
,Ihr FinanzCockpit®, ein barrierefreier
Marktzugang zu den Losungen aller
relevanten Versicherungs- und In-
vestmentgesellschaften sowie inno-
vative Konzepte wie die BCA Makler-
rente oder die Jungmakler-Initiative
#frshmnds. Und ganz nebenbei: Bei
der BCA gibt es keinen Stornoreser-
veabzug — und der eigene Name steht
auf der vermittelten Police.

insider: Wichtig ist lhnen der per-
sonliche Austausch mit den Vermitt-
lern. Welche regionalen Mafsnahmen
konnen Interessenten von lhnen er-
warten?

Bauer: Wir veranstalten u. a. zwei
grofse und vor allem offene Events:
Das Winter.Summit (nachster Ter-
min: 20.01.2026) und das Summer.
Summit (geplantfirden 21.07.2026).
Die Events sind fir Makler aber auch
fUr Interessierte aus der Branche, die
dann auf rd. 20 Gesellschaften mit bis
zu 35 Maklerbetreuer, Vertriebsdirek-
toren und Vorstande treffen. Es gibt
bis zu 24 |DD-zertifizierte Vortrage,
Keynotes, einen Marktplatz fur indi-
viduelle Gesprache und viel Raum far
Austausch und Vernetzung. Kurzum:
starke Events, die echte Begegnun-
gen und Mehrwerte schaffen. Be-
reits in der Vergangenheit haben sich

diese Veranstaltungskonzepte sehr
bewahrt: Viele Makler haben dabei
Kooperationen geschlossen, die seit
Jahren und bis heute vertrauensvoll
bestehen. Wir wollen nicht nur Heimat
signalisieren, sondern sie auch geben.

insider: Wie identifizieren Sie
potenzielle Maklerpartner?

Bauer: Im Grunde sind es alle, die noch
keine Vertriebsvereinbarung mit uns
haben oder deren Potenzial bislang
ungenutzt bleibt, etwa weil sie ihren
Umsatz zu breit streuen oder sich im
,Dornroschenschlaf® befinden. Aber
auch bestehende Partner gehoren
dazu. Unser Angebot: Wir sind Wei-
chensteller, Briickenbauer, Wegbeglei-
ter — kurzum ein verlasslicher Partner
mit echtem Interesse am Menschen.
Wir bieten jedem Einzelnen eine ver-
trauensvolle Heimat, Veranstaltungen
mit WohlfUhlcharakter, fachlichen Aus-
tausch unter Gleichgesinnten. Dabei
kommt auch der Spaf% nie zu kurz.

insider: Welche strategischen Ziele
verfolgen Sie in den nachsten ein bis
zwei Jahren?

Bauer: Ich mochte die Marke BCA
starker in den Vordergrund ricken,
die Vorteile sichtbar machen und das
Gebietsdirektorenmodell  etablieren
bzw. bekannter machen. Nun ja, und
natlrlich mochte ich Vermittler von
den Vorzugen der BCA Uberzeugen,
um gemeinsam mehr zu erreichen.

insider: Was treibt Sie persénlich
an — und was macht die Zusammen-
arbeit mit der BCA fiir Sie besonders?

Bauer: Mein Job ist fir mich kein Be-
ruf, sondern eine Berufung. Ich liebe
den Umgang mit Menschen. Es macht
mir einfach unfassbar Spal, da jeder
Tag anders ist, und das treibt mich
schlussendlich an. Die BCA hat mich
Uberzeugt — durch Struktur, Kommuni-
kation auf Augenhohe und wertschat-
zenden Umgang. Es klingt vielleicht
ungewohnlich, aber ich bin wieder
richtig glucklich mit dem, was ich tue.
Und genau das ist mein Antrieb.
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Seit 40 Jahren sind wir von der BCA Gruppe die ver-
lassliche und langfristig sichere Heimat fir freie und
selbststandige Versicherungsmakler und Finanzan-
lagenvermittler. Unser Leistungsversprechen lautet
,Gemeinsam mehr erreichen”: So stellen wir uns bei
der BCA zukunftsfahig als Maklerpool und Servicean-
bieter auf. Wir sind iberzeugt, dass wir fiir den freien
und unabhangigen Vermittler damit das bestmdogliche
Angebot haben. Die BCA steht fiir Unabhangigkeit,
max. Serviceorientierung mit vertrieblichem Nutzen
und partnerschaftliche Unterstiitzung beim Auf- und
Ausbau des Lebenswerks des Vertriebspartners. Mit
unseren Dienstleistungen stellen wir die Freiheit und
Unabhéangigkeit unserer Vertriebspartner sicher und
setzen sie in die Lage, die Versprechen ihrer Beratungs-
leistungen zu erfiillen und weiteres Geschaftspotenzial
zu erschlielen.

Du bist eine erfahrene Vertriebspersonlichkeit?

Dann unterstiitze uns bei unserem
Serviceversprechen!

Zur Optimierung unserer Servicequalitdt haben wir uns
entschieden zusatzlich zu unseren Vertriebsdirektoren
und Key Accounts eine weitere Vertriebsunterstiitzung
zu implementieren. Als Mentor und Unterstiitzer gestal-
ten erfahrene Vertriebspersonlichkeiten mit Zulassung
nach § 34d GewO, Netzwerkstarke und Recruiting-Kom-
petenz kiinftig die Zukunft des unabhangigen Finanz-
vertriebs mit!

Mission Gebietsdirektor:

Als Gebietsdirektor tibernimmst du eine zentrale Rolle
in der BCA-Welt: Du gewinnst neue Vertriebspartner,
unterstiitzt bestehende und sorgst fiir eine erstklassige
Servicebetreuung — personlich, kompetent und partner-
schaftlich. Dabei wirst du umfassend unterstiitzt —
durch unsere erfahrenen Vertriebsdirektoren sowie
alle Fachabteilungen der BCA. Gemeinsam sorgen wir
dafiir, dass unsere Vertriebspartner erfolgreich und un-
abhangig arbeiten kénnen. Eben: Gemeinsam mehr er-
reichen!

Die zentralen Aufgaben des Gebietsdirektors sind da-
bei der Aufbau und Pflege eines starken Vermittler-
netzwerks seiner Region. Er begleitet neue Vermittler
bei ihrer Anbindung an uns und unterstiitzt bestehende
Vertriebspartnerschaften mit vertrieblichen Services.
Gemeinsam mit den BCA Teams und Produktpartnern
stellt der Gebietsdirektor regionale Vertriebsmalinah-
men, Schulungsmaglichkeiten und bedarfsorientierten
Coachings zur Umsatzsteigerung bereit.

Deine Chancen

Als Gebietsdirektor profitierst du von unternehmeri-
scher Freiheit in Kombination mit echter Fiihrungs-
verantwortung. Du hast die Mdglichkeit, deine eigene
Vertriebsorganisation aufzubauen und erhaltst die um-
fassenden technischen und personlichen Service- und
Vertriebsleistungen von uns; dies barrierefrei und fir
alle relevanten Sparten und Produkte. Selbstverstand-
lich fehlt es auch nicht an Weiterbildungsmaoglichkei-
ten, leistungsgerechterVergiitung sowie weiteren Bene-
fits.

Interesse und bereit fiir den nachsten Schritt, um als Gebietsdirektor durchzustarten?

Dann wende Dich direkt an: gebietsdirektor@bca.de
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Makler brauchen finanzielle Sicherheit im Alter, die einen adaquaten Gegenwert ihres Lebenswerks darstellt. Ebenso ist

wichtig, dass die Kunden weiter erstklassig betreut werden. Genau dies bietet die Maklerrente der BCA AG. Und der geplante
Bestandsmarktplatz hat das Zeug, zum ,,Immoscout” fiir Maklerbestande zu werden.

Die Maklerrente der BCA ist seit Uber
zwei Jahren der Schlissel fir eine
erfolgreiche Maklerrente und steht
allen Vermittlern in der gesamten Ver-
sicherungs- und Finanzanlagenbran-
che zur Verflgung — unabhangig, ob
sie bereits mit der BCA zusammen-
gearbeitet haben oder nicht. Warum
kann die Maklerrente der BCA AG als
SchlUssel zum Erfolg bezeichnet wer-
den? Weil sie Ubersichtlich und maf3-
geschneidert zugleich ist. Durch das
Angebot von genau zwei Modellen ist
die Maklerrente anwenderfreundlich
und Ubersichtlich; individualisiert und
mafkgeschneidert wird sie dadurch,
dass sie gemeinsam mit den Vermitt-
lern an die unternehmensspezifischen
Gegebenheiten sowie die zeitlichen
und beruflichen Ruhestandsplanun-
gen angepasst werden kann. Jeder
kann, aber keiner muss sofort aufho-
ren zu arbeiten. Der Vermittler kann
z. B. eine spezielle Zielgruppe oder
gar eine komplette Sparte noch eini-
ge Jahre betreuen — selbstverstandlich
gegen Vergutung.

Zwei Modelle stehen fiir die
Maklerrente zur Auswahl

Die beiden Modelle heiken ,BCA
Maklerrente 90* (Modell I) und ,,BCA
Maklerrente 80" (Modell Il). Beim Mo-
dell | erhalten Makler bis zu fUnf Jahre
lang 100 Prozent der Courtage und
danach 90 Prozent als lebenslange
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Maklerrente. Dieses Modell bietet auch
eine Courtage-Garantie durch die
BCA AG und lebenslangen Kunden-
schutz. Beim Modell Il erhalten Makler
bis zu zwei Jahre lang 100 Prozent
der Courtage und danach 80 Prozent
als lebenslange Maklerrente. Dieses
Modell umfasst zusatzlich einen min-
destens 15-jahrigen Hinterbliebenen-
schutz (max. 30 Jahre bei individueller
Vereinbarung) und einen kostenlosen
Ubertragungsservice. In der Praxis
lauft es so ab, dass mit interessier-
ten Vermittlern zunachst ausfihrliche
Informationsgesprache  stattfinden.
Kommt man zusammen, startet der
Makler nach einer entsprechenden
Vereinbarung zunachst mit der Vorru-
hestandsphase, in der der vereinbarte
Bestand zeitlich abgesprochen auf die
BCA Service GmbH Ubertragen wird.
Im Anschluss an die Vorruhestands-
phase folgt die Rentenphase mit ga-
rantierten Rentenzahlungen ein Leben
lang. Garantierte Rentenzahlungen
ein Leben lang? Ist das sicher? Die
BCA AG kann als branchenrelevanter
Allfinanz-Maklerpool mit erstklassiger
Aufstellung und Gesellschafterstruk-
tur diese Garantie bieten. Dabei ist
sicherlich hilfreich, dass die Anker-
aktionare der BCA AG Versicherungs-
vereine auf Gegenseitigkeit sind, die
seit vielen Generationen als Makler-
versicherer fur unternehmerischen Er-
folg und Gemeinwohl stehen. Darlber
hinaus erhalt jeder Vermittler als festen

Vertragsbestandteil eine Garantieer-
klarung der BCA AG, die seine Rente
selbst im Falle einer Insolvenz der BCA
Service GmbH absichert.

Maximaler Vertriebs- und
Betreuungsservice als USP

Doch die BCA Maklerrente bietet noch
vieles mehr. lhr USP ist ein maximaler
Vertriebs- und Betreuungsservice. Ei-
nige Beispiele: Bereits zu Beginn der
Vorruhestandsphase werden Makler
durch die BCA Service GmbH von
Experten und digital operativ unter-
stutzt, wobei sowohl Versicherungs-
als auch Investmentbestande bertck-
sichtigt werden. Das Angebot umfasst
die komplette Organisation und Uber-
nahme der administrativen Prozesse
rund um die Themen Kunden-
bestandserfassung, Kundenbetreu-
ung und BestandsUbertragungsser-
vice, inkl. der kompletten Ubernahme
der Fremdbestande, auch von ande-
ren Pools. Das Betreuungskonzept
der BCA Maklerrente wird mit dem
Makler abgestimmt und ist sehr flexi-
bel. Bestandskunden werden nahtlos
professionell betreut, entweder kom-
plett oder zeitweise als Urlaubs- oder
Krankheitsvertretung. Weiterhin er-
wahnenswert ist, dass der Vertriebs-
service auch bei der Datenpflege und
-konsolidierung unterstitzt. Eine gute
Datenqualitat ist die Grundlage flr
bessere Entscheidungen und spart

© SabsePahale — stock.adobe.com



Kosten. Auch Prozesse werden auf den Prifstand gestellt
und so optimiert, dass der Fokus starker auf die Kernkom-
petenzen gerichtet werden kann. Saubere Daten und effi-
ziente Prozesse erhohen den Wert eines Bestandes. Als
abschlieRendes Beispiel seien die fondsgebundenen Ver-
mogensverwaltungsstrategien innerhalb des Investment-
bereichs genannt, die durch die Vorteile einer Vermogens-
verwaltung vielfach deutlich effizienter und wirtschaftlich
vorteilhafter sind als die Betreuung einzelner Fonds. Wich-
tig in diesem Zusammenhang ist aber eines: Die Entschei-
dung, ob Bestande angepasst werden sollen, liegt am Ende
immer beim Vermittler. Wenn keine Anderung gewiinscht
ist, wird dies entsprechend berUcksichtigt.

Bestandsmarktplatz als kiinftiges Feature

Und wenn sich nun ein Vermittler selbst auf dem Markt
umschauen will, um einen Nachfolger zu finden? Und es
umgekehrt Vermittler gibt, die Interesse haben, ihren Be-
stand auszubauen? Gut vorstellbar daflr ware eine Art
~Markt®. Nicht nur fir Obst und GemUse (obwohl auch das
passen muss ...), sondern eher als eine Art ,Immoscout® fur
Maklerbestande. Also ein Markt, bei dem es um hohe Wer-
te geht. Wie hoch die Vermittler ihnren Unternehmenswert
schatzen, zeigt die Grafik des AfW vom letzten Jahr (siehe
Abbildung 1).

Die BCA AG plant genau hierfur eine passende Ldsung. Sie
entwickelt einen Bestandsmarktplatz, der Verkaufer und
Kaufer intelligent zusammenbringt. Das Ziel ist, Maklern im
Ruhestand oder bei der Nachfolgeregelung eine faire, trans-
parente und professionelle Plattform zu bieten, wahrend
gleichzeitig aktive Vermittler aus dem Netzwerk der BCA
die Chance auf gezielten Bestandszuwachs erhalten.

BERATUNG

Damit schafft BCA Wachstumsmaoglichkeiten fur beide Sei-
ten. Aktuell unterstitzt die Servicemanufaktur bereits dabei,
Verkaufer und Kaufinteressenten zusammenzubringen. Der
Service berlcksichtigt Kriterien wie Regionalbezug, Vor-
Ort-Betreuung, Bestandsgrofée sowie die Aufteilung zwi-
schen Komposit, Leben, Kranken und Investment. Eben wie
bei Immobilien auch: Die Gegend muss passen, die Lage
und Grolke der Immobilie sowie deren Aufteilung. Perspek-
tivisch plant die BCA, diesen Prozess zu digitalisieren und in
eine benutzerfreundliche Plattform zu Uberflhren, die den
Matching-Prozess automatisiert.

DarUber hinaus arbeitet BCA aktuell an einer weiteren Ini-
tiative, die Kaufer bei der Finanzierung von BestandsUber-
nahmen unterstitzt. Damit wirde man eine Licke im Markt
schliefsen und echten Mehrwert schaffen. Siehe Immoscout:
Immobilienfinanzierer sind natlrlich auch stets gefragt. Die
Vision der BCA ist ein Marktplatz, der weit Uber eine reine
Vermittlungsplattform hinausgeht. BCA verbindet dadurch
idealerweise Nachfolge und Wachstum, sichert Werte, gibt
Planungssicherheit und positioniert sich als Servicemanufak-
tur einmal mehr als Partner, der die BedUrfnisse seiner Ver-
triebspartner ganzheitlich versteht und aktiv gestaltet. Am
Ende des Tages sorgt die BCA als Original unter den Makler-
pools mit ihrem Vertriebsservice dafir, dass Versicherungs-
makler und Finanzdienstleister erfolgreiche Geschaftsmodelle
sichern sowie Lebenswerke aufbauen und erhalten konnen.

Abb. 1: Unternehmenswert

Wie hoch schatzen Sie den aktuellen Marktwert lhres Unternehmens/Bestands,
wenn Sie diesen aktuell an einen Kaufer/Nachfolger verkaufen konnten?

kA, I 3.63%
>2.500k [ 2.84% €a.390.000 €
2.500k [ 3,6 %
1500k [ 2.05%
1.000k [N 376 %
750k [ 585 %
sook | 5,50 %
ok NN 24,80%
100« I 17.06%
sk |, 10,1 %
bis 25k N 1155 %

Quelle: Der Bundesverband Finanzdienstleistung e. V. =
Eh s.ma
— —
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Mit smarten Tools Zeit sparen

Zur digitalen Unterstitzung durch die BCA AG
sagt Michael Hater, Vermogensberater und
Geschaftsfuhrer der Beratungslounge Essen:
,lch arbeite seit 25 Jahren gerne mit der BCA
AG zusammen und habe gute Erfahrungen mit
der Zusammenarbeit gemacht. Gerade in den
letzten fUnf Jahren wurden viele digitale Ent-
wicklungen vorangetrieben.” Sein Geschaftsfeld
ist Uberwiegend der Investmentbereich, das
Versicherungsgeschaft macht etwa 15 Prozent
aus. Im Alltag nutzt er sehr gerne die Strecken
fUr die Depoterdffnung, da sie rechtssicher und

Nicolas Ausing ist Leiter der Nicolas Ausing Fi-
nancial Consulting in Geltendorf. Laut Ausing
sind im modernen Makleralltag digitale Tools
zur Verwaltung und Beratung kein ,Nice-to-
have®, sondern zwingend notwendig. Er sagt:
,Die BCA unterstitzt uns dabei mit ihren Lo-
sungen immens.“ Durch die volle Integration
der Kunden- und Vertragsdaten sowie die Ver-
gleichsrechner wie fb xpert und NAFI erleich-
tere DIVA den Finanzexperten die Verwaltung
des gesamten Kundenstamms. ,Besonders
hervorheben mochte ich das mit dem MVP ver-
bundene Kampagnentool, mit dem wir unsere
Vertriebsaktionen planbar und effizient organi-
sieren kdnnen — ein echter Mehrwert", so Aus-
ing. Alles in allem verschlankten die Tools die
Arbeitsablaufe der Financial Consulting deutlich
und gaben den Finanzexperten mehr Raum,
sich auf das Wesentliche zu konzentrieren: den
Kunden. Auch die beiden Tools FinanzCock-
pit und Investment-Shop seien aus dem Alltag
nicht mehr wegzudenken. ,Das FinanzCockpit
schliefst eine Lucke, die wir als Makler in der
heutigen Zeit haben: Wir konkurrieren langst
nicht nur mit Kollegen, sondern auch mit digita-
len Plattformen wie Clark oder Finanzguru®, so

Die BCA AG hat sich umgehort, wie Makler von ihrem Angebot an smarten Tools und digitalen
Prozessen:in ihrem Alltag profitieren und ihren Vertrieb starken. Die Tools unterstiitzen gut,
sodass Zeit fiir die Kundenberatung bleibt.

einfach zu bedienen sind. Auch Iasst sich daru-
ber sehr gut mit dem Kunden interagieren. Be-
sonders die Mdglichkeit, dass die Kunden die
Antrage und Formulare digital unterschreiben
konnen, gefallt ihm sehr gut. ,Positiv ist auch
hervorzuheben, dass die Software permanent
weiterentwickelt wird und die Winsche der
Makler sukzessive umgesetzt werden. Denn
gerade im Software-Bereich bedeutet Stillstand
Rickschritt. Ich fuhle mich als Makler bei der
BCA AG gut aufgehoben®, unterstreicht Hater.

Ausing. Kunden erwarteten heute einen smarten,
ansprechenden und jederzeit verfligbaren Zu-
gang zu ihren Unterlagen, Depots und Vertragen
— am besten per App. Genau diese Erwartung
konne man mit dem FinanzCockpit als White-
Label-Losung optimal erfullen. Der Fondsshop
sei aus vertrieblicher Sicht ebenfalls heraus-
ragend. Er ermdgliche es dem Kunden, eigen-
standig seine gewdlnschte Investmentstrategie
auszuwahlen. ,Da wir uberwiegend uber unse-
re Vermogensverwaltung arbeiten, verschafft
uns der voll digitale Abschlussprozess Giber den
Fondsshop eine spurbare Entlastung im Tages-
geschaft”, erldutert Ausing. In summa greift die
Ausing Consulting auf die komplette Palette der
BCA zurick — angefangen beim Herzstlick, dem
MVP DIVA. Darin nutze man selbstverstandlich
die Vergleichsrechner fb xpert, NAFI, Think-
surance und Comparit. Erganzt werde dies durch
das FinanzCockpit, das Kampagnentool sowie
verschiedene Analysefunktionen. ,Besonders
hervorheben maochte ich die Maéglichkeiten fur
Depotanalysen und Gegenuberstellungen — ge-
rade im Investmentbereich setzt die BCA damit
Malstabe, an die aktuell kaum ein anderer An-
bieter heranreicht®, schliet Ausing.

© volha_r — stock.adobe.com
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Michael Birk ist einer der Vorstande der Birk &
Partner AG, einem langjahrig erfolgreichem Fi-
nanz- und Immobilienmakler mit Sitz in Strau-
bing. Seinem Team und ihm helfen die digitalen
Prozesse in der DIVA sehr dabei, in der Beratung
und v. a. auch bei der Beantragung effizient zu
arbeiten. ,Durch die logischen Ablaufe kann
man nichts vergessen und auch die Kunden
sehr transparent informieren sowie Vorgange
gut dokumentieren®, sagt Birk. Die Finanzmakler
haben die Investmentshops der Bank fur Vermo-
gen auf sich personalisieren lassen und auf ihrer
Website integriert. So sei es z. B. mdglich, Infos
zur eigenen Vermogensverwaltungsstrategie
B&P ETF Global sowie die ETF-Modellportfolios
von Birk & Partner bei Kundenberatungen direkt

LWir sind ein recht junges Team und stehen
deshalb smarten Tools sehr offen gegenuber.
Daher freut es uns sehr, dass die BCA AG
schon vor vielen Jahren erkannt hat, dass dies
die Zukunft ist, und perspektivisch nicht nur un-
seren Arbeitsalltag erleichtern, sondern auch
revolutionieren wird®, sagt Christopher Brielich,
GeschaftsfUhrer der Wilhelm & Brielich Finanz-
beratung OHG mit Sitz in Ronnenberg. Durch
die Arbeit mit smarten Tools werde man schnel-
ler, effizienter und habe am Ende mehr Zeit fur
das, was am meisten Spafs mache: die Kunden-
beratung. Das von der BCA AG bereitgestellte
Kampagnen-Tool helfe hier z. B. sehr, denn so
konne man innerhalb des Kundenbestandes
sehr schnell die gewUlnschte Zielgruppe eruieren
und kontaktieren. ,Das Tool hilft uns dabei, ge-
eignete Mailings zu verfassen und diese direkt
aus der DIVA, dem Kundenverwaltungspro-
gramm, zu versenden. Meines Wissens bietet
die BCA auch Themenvorschlage an, sodass
man hier auch nicht viel Zeit fir Uberlegungen
aufbringen muss. Das alles spart uns viel Zeit
und letztlich auch Kosten®, unterstreicht Brie-
lich. Der Investment-Shop und das FinanzCock-
pit seien im Arbeitsalltag fest verankert. ,Der
Investment-Shop ist wirklich klasse, weil wir
darUber die Mdglichkeit bekommen, dass unser
Kunde auch Uber uns das Fondsdepot fur sein
minderjahriges Kind oder das Depot flr seine
eigenen vermogenswirksamen Leistungen ab-
schlielen kann®, nennt Brielich einen Vorteil.
Oftmals seien beide Vorhaben mit kleinen Spar-

vor Ort zu zeigen und detailliert zu besprechen.
LAlternativ ist es so ganz einfach, die Links zur
eigenen Recherche sowie flr den selbststandi-
gen Abschluss an Interessenten zu versenden®,
nennt Birk einen weiteren Vorteil. Die IFC-App
nutzten die Kunden derzeit hauptsachlich, um
Uber ihre bestehenden Investments auf dem
Laufenden zu bleiben, ohne sich ggf. in mehrere
bestehende Depots einzeln einloggen zu mus-
sen. DarUber hinaus sagt Birk: ,Besonders gerne
nutzen wir den neuen Investmentvergleich in der
DIVA. Gut ist hierbei v. a., dass man nicht mehr
zu externen Anbietern abspringen muss.“ Auch
das Kampagnen-Tool sei eine tolle Anwendung,
die man zukUnftig noch haufiger fur die Kommu-
nikation mit Kunden einsetzen wolle.

raten versehen. Das fUhre zu wenig Ertrag, insb.
wenn dem noch eine zeitintensive Wertpapier-
beratung vorausgehe. Versende man aber den
Link zum Investment-Shop, kénne der Kunde
das gewulnschte Depot selbst eroffnen. So-
mit bekomme er sein Bedurfnis befriedigt und
man konne sich auf die wirtschaftlich sinnvolle
Kundenberatung konzentrieren. ,Das Finanz-
Cockpit ist eine wirklich grandiose Sache und
lasst sich spielend leicht nutzen — sei es Uber
den Browser oder lber die App“, so Brielich.
Man sei voll davon Uberzeugt, jeder nutze es
bei der Finanzberatung auch selbst und ent-
sprechend biete man diese Mdglichkeit auch
jedem Kunden an. Gerade die App komme bei
den Kunden gut an, da sie kostenlos sei und u. a.
eine tolle Ubersicht Giber die vorhandenen Ver-
trage, diverse Versicherungen, Depots, Tages-
und Festgeldkonten oder auch andere Vermo-
genswerte biete. Ebenfalls einen Mehrwert bie-
te das Dokumentencenter, denn hier wirden
fast alle Unterlagen, die der Kunde normalerwei-
se postalisch erhalte, auch digital eingestellt. Ein
schoner Service v. a. fur die Menschen, die pa-
pierlos werden wollten. ,Gerade dieses Tool hilft
uns dabei, dass wir uns gegenlber anderen Mit-
bewerbern abgrenzen kénnen. Es gibt genltigend
Menschen, die sich so einen digitalen Service
wulnschen oder ihn gar erwarten. Dass wir dies
als recht kleines Maklerhaus kénnen, macht uns
glicklich, denn wir sind davon Uberzeugt, dass
der Versicherungsmakler auf das Handy seiner
Kunden muss®, resimiert Brielich.
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,EINFACH STARK WIE HIER DIE RICHTIGEN
SCHRITTE UNTERNOMMEN WERDEN"

Die BCA AG "K
in der unternehme
einen Raum zuntAustau
die hauptsachlich Amateu
Handball versichert. Wie kommt die

n|t|at|ve bei ihm an?

insider: Herr Deutsch, #frshmnds will nicht nur Theorie
sein, sondern den professionellen und offenen Austausch
der jungen Unternehmer untereinander férdern. Konnten
Sie durch die Initiative neue, firr Sie wichtige und wertvolle
Kontakte knlipfen?

Benedikt Deutsch: In jedem Fall! Der private Austausch un-
ter den BCA-Jungmaklern hat sich durch die Initiative bereits
enorm entwickelt und hat richtig Fahrt aufgenommen. Es ist
schon zu sehen, dass man gleich gesinnte Makler neben sich
hat, die daran interessiert sind, die Ellenbogen einzufahren
und nicht gegeneinander, sondern miteinander zu arbeiten.
Ich hatte friiher nie gedacht, dass ich mal Kundenanfragen
an einen Makler weitergebe, der nicht bei mir in der Firma
arbeitet, sondern z. B. einfach ein Spezialist fir bestimmte
Themen ist, ich ihm aber so vertrauen kann, dass ich mit ihm
quasi meine Kunden teile.

insider: Und wachst das Netzwerk weiter?

Deutsch: Absolut. Wir sind mit einer kleinen, aber sehr fei-
nen Gruppe gestartet und der Trend geht aus meiner Sicht
ganz klar in die Richtung, dass wir bis nachstes Jahr unsere
.Mitglieder” verdreifacht oder vervierfacht haben. Die Kombi-
nation aus jungen Maklern, die sich gegenseitig supporten,
und der Moglichkeit, gleichzeitig direkt Giber die BCA ins Tun
zu kommen, findet Anklang. Es gibt inzwischen viele groRar-
tige Versicherer, die Jungmakler supporten, aber ein Pool hat
hier als technischer Dienstleister und Multiplikator zu vielen
Gesellschaften naturlich noch mal einen ganz anderen Hebel.

insider: Im Rahmen der Initiative sollen auch unterneh-
merische Fragen der Organisation ebenso wie Finanzen,
Spezialisierung oder Vertriebsplanung unterstutzt werden.
Haben Sie hierfir neue Impulse bekommen?

Deutsch: Ein klares Ja. Ich finde es einfach stark, als echtes
BCA-Kind zu sehen, wie hier die richtigen Schritte unternom-
men werden — dass man Jungmaklern eine Blihne bietet und
partnerschaftlich in die Zukunft geht. Mir war z. B. beim Start
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Benedikt Deutsch, CleVersichert

ngmaklerinitiative #frshmnds der BCAAG

utz ungmakler seit Sommer mit einem spezifischen Angebot auch
ischen Entwicklung. Sie sollen im BCA Builders Club #frshmnds

h finden. Benedikt Deutsch leitet die Agentur CleVersichert,

ind Proﬁsportler in den Bereichen American Football und

meiner Selbststandigkeit nicht bewusst, wie viele Themen
neben der eigentlichen Maklertatigkeit anfallen: Das fangt
mit Steuern an und hort mit Datenschutz auf. Auch hierist es
cool, sich auszutauschen und neue Dinge zu erfahren. Ganz
oft ertappe ich mich dabei, wie ich etwas Neues erfahre, von
dem ich gar nicht wusste, dass es das gibt.

insider: Wie relevant fur |hre Arbeit sind die verschie-
denen Moglichkeiten der Initiative zur Weiterbildung?

Deutsch: Ab dem nachsten Monat starten wir mit monat-
lichen Webinaren, bei denen wir voneinander lernen, Tipps
und Tricks teilen und diese direkt aufs eigene Unternehmen
Ubertragen kénnen.

insider: Bei welchen Themen unterstitzen Sie sich gegen-
seitig hauptsachlich?

Deutsch: Neben dem klassischen Austausch wie: ,Wo wir-
det ihr folgenden Fall versichern?“ oder ,Ist der Schaden laut
den Bedingungen versichert?” geht es ganz oft um unterneh-
merische Themen wie Kundengewinnung, Facebook Ads,
Datenschutz u. v. m. Ebenso ist es auch immer eine sehr gute
Gelegenheit, neue kurze Wege zu Gesellschaften zu finden,
da im Zweifel ein anderer Jungmakler aus der Gruppe einem
eine tolle Ture 6ffnen kann.

insider: Wie wirden Sie den ,Spirit* von #frshmnds
beschreiben?

Deutsch: Man spurt, dass richtig Planung, Energie und Be-
geisterung dahinterstecken! Die beteiligten Personen haben
Lust, was zu bewegen, und wollen in dieselbe Richtung laufen.

insider: Ein Blick in die Zukunft: Wie sehen Sie die zukiinf-
tige Entwicklung von #frshmnds?

Deutsch: Ich bin Uberzeugt: #frshmnds hat das Potenzial,
eine richtig starke Bewegung in unserer Branche zu werden!



https://clever-sichert.de/ueber-cv/

ANZEIGE

KRAVAG kann, womit sich der Kfz-Markt schwertut:
Individuelle Sondereinstufungen
fur lhre Kunden

Kunden sind so individuell wie ihre Bediirfnisse.

Die Spezialitat der KRAVAG im Exklusiv-Tarif: » Einstufung fir ehemalige Dienstwagenfahrer
fiir jeden Kunden die richtige Sondereinstufung yu.v. m.
y Ersteinstufung bis max. SF 8 fir Zweitfahrzeuge
» Ersteinstufung flur Zweitfahrzeuge in dieselbe SF-Klasse wie In sicheren Handen!
das Erstfahrzeug Ubrigens reguliert die KRAVAG-ALLGEMEINE im Schadenfall
» Ersteinstufung in SF 5 fir Kundenkinder immer nach dem aktuellen Leistungskatalog. Die KRAVAG
» Ubernahme der Sondereinstufung des Vorversicherers Leistungsverbesserungsgarantie. Ohne Mehrbeitrag.

» Einstufung von vor mehr als sieben Jahren stornierten Vertragen

ACHTUNG, Fahranfanger! lhre Vertriebschance

Begleitetes Fahren mit der KRAVAG

Wenn die Kinder Ihrer Kunden langsam erwachsen werden, ist ~ Das erste eigene Auto kdonnen ehemalige Zusatzfahrer und
der FUhrerschein nicht mehr fern. Bei KRAVAG durfen Kinder bis  -fahrerinnen bei KRAVAG ubrigens direkt in SF 5 versichern und
zum 18. Lebensjahr begleitet fahren. Einfach so. Ohne, dass sie  so mit der KRAVAG jede Menge Geld sparen! Sprechen Sie uns
als Fahrer in den Vertragen angegeben werden mussen. Ohne  an!

Mehrbeitrag.

Das ist giinstig! Zusatzfahrer fiir nur 399 Euro

Nach dem 18. Geburtstag ermdglicht der Baustein Zusatzfahrer
jungen Fahranfangern einen kostenglnstigen Einstieg in die
Mobilitat. Fir nur 399 Euro kdnnen Fahranfanger nicht nur einen
bestimmten, sondern alle bei KRAVAG oder R+V versicherten
Pkw fahren, sofern keine Sondereinstufung mit Fahrerkreisein-
schrankung vorliegt. Unkompliziert: Der Zusatzfahrer muss nur
in einem einzelnen Vertrag benannt werden.

Ihre personliche
Ansprechpartnerin:

Katharina Meister
E-Mail: bca@ruv.de
Tel.: +89 57091 864

KRA\////AG Ein Unternehmen der R+V Versicherungsgruppe
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BERATUNG

ZUKUNFT GESTALTEN
MIT ERFAHRUNG UND FRISCHEN IDEEN

2025 ist ein besonderes Jahr fiir die BCA AG: Das Unternehmen feiert sein 40-jahriges Bestehen und damit vier Jahrzehnte voller
Partnerschaft, Unabhangigkeit und kontinuierlicher Weiterentwicklung. Was die BCA dabei stets ausgezeichnet hat: Sie ist kein
Blindpool. Vermittler behalten jederzeit die volle Kontrolle und ihr Name steht als Ansprechpartner auf der Police ihrer Kunden.

Doch die BCA ruht sich nicht auf Erfah-
rung aus. Sie gestaltet aktiv die Zukunft
gemeinsam mit ihren Partnern. Ziel auf
der DKM und daruber hinaus ist, New-
comer-Makler und Makler-Legenden
zusammenzubringen, den Austausch
zu fordern und Brlcken zwischen
Generationen zu bauen. Denn ,Ge-
meinsam mehr erreichen® ist nicht nur
ein Claim, sondern eine Haltung, die die
tagliche Arbeit der BCA pragt.

Die DKM 2025 ist daflr der perfekte
Ort. In Halle 4, Stand C13 zeigt die
BCA, wie sie Maklerinnen und Makler
heute und morgen unterstutzt: mit digi-
talen Services, neuen Tools und einem
klaren Fokus auf Bestandsentwicklung,
Unternehmensnachfolge und Nach-
wuchsforderung.

70

t#frshmnds - der BCA Builders Club fiir
Jungmakler

Mit #frshmnds hat die BCA ein um-
fassendes  Unterstltzungskonzept
fUr junge Makler entwickelt, das weit
Uber klassische Starterpakete hinaus-
geht. Der BCA Builders Club bietet
praxisnahe Tools, personliche Beglei-
tung und echte Perspektiven fir den
erfolgreichen Aufbau eines eigenen
Maklerunternehmens.

Ob digitale Vertriebsunterstitzung,
erstklassige Weiterbildungsangebote
oder Zugang zu erfahrenen Mentoren,
#frshmnds ist ein aktiver Beitrag zur
Zukunft der Branche. Dabei geht es
nicht nur um Technik, sondern um Hal-
tung: Die BCA glaubt an die Kraft von

Netzwerken, an den Austausch auf
Augenhdhe und an die |dee, dass jun-
ge Makler nicht nur die Zukunft sind,
sondern bereits heute Impulse setzen.

Ein starkes Zeichen dafur: Die BCA
ist offizieller Forderer des Jungmak-
ler Award 2025. Vorstand Bastian K.
Roeder ist Mitglied der Bundesjury
und wird auf der DKM persénlich vor
Ort sein. Aus zahlreichen Unterneh-
merinnen und Unternehmern kirt
die Bundesjury die Top 3 der Jung-
makler. Bereits im Jahr 2011 haben
sich unter der Federfuhrung der bbg
verschiedene Unternehmen aus der
Finanz- und  Versicherungswirt-
schaft zusammengeschlossen — mit
dem Ziel, ein starkes Zeichen fur den
Branchennachwuchs zu setzen.

© SobujChandra — stock.adobe.com



Mehr zu #frshmnds findet sich auch
im Artikel auf Seite 68.

Bestandsnachfolge und Maklerrente -
Lebenswerke sichern und iibergeben

Ein weiteres zentrales Thema am BCA-
Stand ist die Bestandsnachfolge. Denn
viele Makler stehen vor Fragen wie:

N Wie sichere ich mein Lebenswerk?

Wie finde ich einen Bestand, den
ich Ubernehmen und weiterentwi-
ckeln kann?

Wie finanziere ich den Bestands-
kauf?

Mit dem Bestandsmarktplatz bietet
die BCA eine strukturierte Losung fur
beide Seiten — transparent, fair und
begleitet. Erganzt wird das Angebot
um die BCA Maklerrente, die eine
planbare, lebenslange Auszahlung
auf Basis des Ubergebenen Bestands
ermoglicht. Ein Modell, das Sicher-
heit fur Ubergebende Makler und ihre
Familien schafft.

Auch zum Thema Bestandsfinanzie-
rung hat die BCA eine neue innova-
tive Losung entwickelt. Interessierte
finden ausflhrliche Informationen
dazu im Beitrag auf Seite 64.

Die Maklerrente ist dabei mehr als ein
finanzielles Modell, sie ist Ausdruck ei-
ner Haltung: Lebenswerke verdienen
Respekt und eine wiirdige Ubergabe.
Wie das konkret aussehen kann, zeigt
Peter Gogler, langjahriger Branchen-
experte und Spezialist fir Bestands-
nachfolge, in seinem Vortrag ,Zukunft
sichern — Chancen der Maklerrente
und Bestandsnachfolge® im Rahmen
des Kongresses ,Bestand und Nach-
folge®” am Mittwoch, 29.10. um 12.30
Uhr im Raum Brlgge.

Seine Impulse sind ein Muss fur alle,
die sich mit Ubergabe oder Ubernah-
me beschaftigen.

Digitale Services, neue Tools und
personliche Beratung

Neben den groken Themen wie
Nachfolge und Nachwuchs zeigt die
BCA auf der DKM auch, wie moder-
ne Maklerbetreuung im Alltag funk-
tioniert. Ob neue Funktionen auf der
Maklerplattform DIVA, digitale Bera-
tungsunterstitzung oder Schnitt-
stellen zu Drittanbietern — die BCA
entwickelt ihre Services kontinuierlich
weiter, damit Vermittler effizienter ar-
beiten und besser beraten konnen.

BERATUNG

Dabei gilt: Technik ist kein Selbst-
zweck. Sie muss entlasten, Prozesse
vereinfachen und mehr Zeit fur das
Wesentliche schaffen: die Kunden.

Gewinnspiel-Highlight: Party im Ballon!

Und weil 40 Jahre BCA auch gefeiert
werden durfen, gibt es am Stand ein
besonderes Highlight: ein Gewinn-
spiel mit Hohenluft-Garantie!

Zu gewinnen gibt es einen von zehn
exklusiven Platzen fur die Heilluftbal-
lon-Party. Ein Erlebnis Uber den Wol-
ken fur alle, die hoch hinauswollen.

NOCH KEIN TICKET
FUR DIE DKM?

Dann jetzt schnell eine
KOSTENLOSE EINTRITTSKARTE
sichern unter:

www.die-leitmesse.de/bca/2025

Die BCA freut sich auf zahlrei-
che Besucher und auf viele gute
Gesprache Uber die nachsten
Schritte in der Maklerkarriere.

- Halle 4, Stand C13
ein Besuch lohnt sich!

\!/ Barmenia
/\\ Gothaer

Individuelle Absicherung

wie fur lhre Kunden gemacht.

Die Genau-Fur-Sie-Krankenversicherung

fur Beamtenanwdrter*innen.

Sichern Sie Ihren Kunden jetzt maBgeschneiderten
Gesundheitsschutz, der sich immer wieder neu
anpassen lasst.

=P ]
=|."' s
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bca

VEREINSKOOPERATION

LEICHT GEMACHT

Du mochtest neue Kontakte kniipfen und dabei etwas Gutes tun? .

Dann ist eine Partnerschaft mit Deinem ortlichen Sportverein ideal. Zeig Prasenz in
Deiner Region, starke Dein Image — und gewinne ganz natirlich potenzielle Neukunden.

1

Vereinbare einen Termin mit einem Verein,
z. B. einem Fuliballclub, und biete an, bei
einer Mannschaftsitzung einen kurzen
Vortrag zu halten — etwa zum Thema
,Finanzieller Riickhalt, wenn der Korper
nicht mehr mitspielt’, passend zur Allianz

KorperSchutzPolice (KSP).

Allianz ()

Nutze fir Deinen Vortag den Flyer zur
KorperSchutzPolice (KSP) der Allianz.
Einfach QR-Code scannen.

2,

Im Gegenzug unterstutzt Du den Verein
mit Trainingsanzugen oder Trikots — Uber
makler-image.de zu besonders gunstigen

Konditionen. So entsteht eine Win-win-

Situation: Der Verein erhalt neue Ausstattung,
Du gewinnst Aufmerksamkeit, Vertrauen
und wertvolle Kontakte.

Jetzt
Vereinsaktion

planen!

Trikots und Trainingsanzlge
zu Sonderkonditionen findest

Adidas Squadra 25 -
Du unter:

FuBball Trikotsatz
(fur Erwachsene und Kids)

Preis ab 161,40 Euro

zzgl. gesetzlicher MwsSt.

www.makler-image.de

Mach jetzt den ersten Schritt — sprich Deinen lokalen Sportverein an

BCA AG
Frankfurter LandstraBe 62 a Telefon:

61440 Oberursel Telefax:

und starte Deine Vereinskooperation!

(06171)9150-101

(06171)9150-140 Mail: info@bca.de

Web: www.bca.de
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