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Finanzberatung zwischen Inflation,
Zinswende und Provisionsdebatte

Von Christian Hoéfel
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Die Krisenjahre seit Beginn der Corona-Pandemie und des Krieges in der
Ukraine haben die Finanzberatung verdndert, berichtet Christian Hoéfel.
Beratung ist wieder gefragt. Gleichzeitig sorgt die Inflation dafir, dass Kun-
den sich bei Vorsorgeentscheidungen zuriuckhalten. Aufgabe der Beratung ist
es in diesem Kontext nicht nur, Absicherungskonzepte auch for Kunden mit
knapper Kasse zu finden, sondern mitunter auch Zurickhaltung anzuraten, vor
allem, wenn es um Immobilien geht, so der Autor. Generell sieht er die Rolle der
Beratung darin, gesellschaftliches Bewusstsein zu schaffen und zur Finanz-
bildung beizutragen. Gerade deshalb braucht es jedoch vonseiten des Gesetz-

gebers Verlasslichkeit in der Frage der VergUtung.

Die zuruckliegenden Jahre der Pande-
mie haben eindrucksvoll gezeigt, wie
flexibel und anpassungsfdhig grofe
Teile der Wirtschaft sind und wie viel-
seitige Herausforderungen auch Chan-
cen darstellen, sich weiterzuentwickeln
und zu wachsen. Das gilt auch for Fi-
nanzvertriebe. Wandel ist zur neuen
Normalitdt geworden. Innerhalb kir-
zester Zeit haben sich mit persénlicher
Online-Beratung und Remote Work
neue Arbeitskonzepte etabliert, die zu-
vor kaum vorstellbar waren.

Ruckbesinnung auf Sicherheit

OVB hat diese Flexibilitat in anspruchs-
vollen Zeiten eine nahtlose Geschafts-
tatigkeit ermoglicht. Die Finanzvermitt-
ler standen ihren Kunden zur Seite und

Red.

haben gemeinsam mit ihnen nach in-
dividuell passenden Lésungen gesucht.
Schon vor der Pandemie hat sich ge-
zeigt, dass der Bedarf nach einem per-
sénlichen Ansprechpartner in Vorsorge-
fragen grof3 ist. Wahrend der Pandemie
nahmen sich die Menschen vermehrt
Zeit, um sich mit ihren Bedurfnissen und
auch ihrer Vorsorgesituation auseinan-
derzusetzen, was zu einer Rickbesin-
nung auf Werte wie Sicherheit gefUhrt
hat. Gute und verl@ssliche Beratung war
gefragt und hat sicher mit dazu beige-
tragen, dass viele Menschen ihre finan-
zielle Vorsorge und Risikoabsicherung
auch in wirtschaftlich schwierigen Zei-
ten nicht aufgeben mussten.

Im Februar 2022 haben die Menschen
gerade vorsichtig optimistisch dem En-
de der Pandemie entgegengeblickt, als

sie mit dem Angriffskrieg Russlands auf
die Ukraine konfrontiert wurden. Wie-
der pragen Unsicherheiten und wirt-
schaftliche Sorgen die Stimmungslage
grofBer Teile der Gesellschaft. Dabei ist
die Inflation ein beherrschendes Thema.

Vorsorgeentscheidungen:
Inflation lasst zogern

Insbesondere hohe Energie- und Le-
bensmittelpreise schrénken das Budget
der Menschen ein und lassen sie bei
langfristigen Vorsorgeentscheidungen
z6gern. Dem Statistischen Bundesamt
zufolge ist die Sparquote der privaten
Haushalte 2022 um knapp vier Pro-
zentpunkte auf 11,4 Prozent gesunken
und ndhert sich dem Niveau vor der
Pandemie an. Auch im OVB-Beratungs-
alltag ist diese Zurickhaltung zu spU-
ren. Viele Kunden muUssen gestiegene
Lebenshaltungskosten kompensieren.
Umso bedeutender ist es, das verfig-
bare Einkommen klug einzusetzen und
nicht Uberhastet notwendige Versiche-
rungen oder bereits besparte Anlage-
produkte zu kindigen. Das kann nicht
nur teuer werden, sondern auch die pri-
vate Altersvorsorge untergraben.

Wieder sind die Finanzvermittler in be-
sonderem Male gefordert. Durch die
Né&he zu ihren Kunden unterstitzen sie
dabei, einen Uberblick Uber die per-
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sonliche finanzielle Situation zu be-
kommen. Und sie zeigen Moglichkeiten
auf, an anderer Stelle Einsparmaoglich-
keiten zu nutzen, um bei Absicherung
und Vorsorge keine Abstriche machen
zu mUssen. Denn: Ohne addquate Ab-
sicherung kénnen Schicksalsschlage
die Existenz von Individuen bedrohen.

Beratung schafft gesellschaftliches
Bewusstsein

Denn auch wenn die gesetzliche Renten-
versicherung die wichtigste Sdule der Al-
tersvorsorge ist und bleibt, sind zus&tz-
liche VorsorgemaBnahmen wichtig. Wer
seinen Lebensstandard im Alter halten
will, sollte sich mit der privaten sowie be-
frieblichen Altersvorsorge beschaftigen.
Die Finanzvermittler der OVB bespre-
chen diese Themen mit ihren Kunden,
um ein entsprechendes Bewusstsein in
der Gesellschaft zu schaffen.

Deshalb gilt es, eine breite Bevolke-
rungsschicht mit dieser Dienstleistung
anzusprechen und auch die finanzielle
Bildung zu verbessern. Diese sehen wir
als wesentlichen Teil der Allgemeinbil-
dung und notwendigen Vorbereitung
insbesondere junger Menschen auf die
Herausforderungen, die ihnen in Zu-
kunft begegnen werden. Wer sich in
wirtschaftlichen und finanziellen Fragen
auskennt, trifft bessere Entscheidungen,
wenn es um Ausgaben, Spar-, Anlage-
und Versicherungsentscheidungen geht.
Das tragt zur Chancengerechtigkeit bei.

Beratungsansatz
Haushaltsoptimierung

Die Beratung startet grundsdatzlich mit
einer detaillierten Analyse der individuel-
en Situation des Kunden - unabhdangig
davon, ob das personliche Gespréch
stationdr in einem OVB-BUro, zu Hause
bei den Kunden stattfindet oder ob es
online erfolgt. Oftmals ergeben sich be-
reits im Erstgesprdch Ansatzpunkte da-
fur, ob sich Einsparpotenziale realisieren
lassen. Der Beratungsansatz der ,Haus-
haltsoptimierung" betrachtet dabei nicht
nur bestehende Versicherungen und Fi-
nanzanlagen des privaten Haushalts,
sondern pruft auch Bereiche wie Ener-
gietarife auf gUnstigere, verl@ssliche
Alternativen. Dies kann helfen, den fi-
nanziellen Spielraum fur Altersvorsorge
oder dringend bendtigte Risikoabsiche-
rung Uberhaupt zu schaffen.

Vorrangiges Ziel muss es immer sein,
individuelle Lésungskonzepte zu ent-
wickeln, die die Kunden auch langfristig
und nachhaltig bedienen kénnen. Eines
ist dabei besonders wichtig: Eine sach-
gerechte Beratung kann auch bedeu-
ten, ZurUckhaltung zu unterstitzen be-
ziehungsweise diese anzuraten. Solche
Situationen waren in den letzten Mona-
ten vermehrt zu beobachten, wenn es
um den nachvollziehbaren Wunsch
nach einer eigenen Immobilie ging. Nur
wenn eine ausreichende finanzielle
Tragfahigkeit gegeben ist, stehen wir
als Partner fur die Finanzierung zur Ver-
fugung. So werden Kunden vor emotio-
nalen Fehlentscheidungen bewahrt, die
sie spater bereuen wirden.

Absicherungskonzepte
fur knappe Kassen

Im Kontakt mit jungen Menschen spre-
chen wir Uber existenzielle Absicherun-
gen, die auch bei knapper Kasse" un-
bedingt angeraten sind. Ob Freizeit,
Urlaub oder Wohnung: Die eigene
Arbeitskraft finanziert oft das ganze
Leben. Fir die meisten Menschen ist sie
die Basis zur Erzielung von Einkom-
men, ohne dass man schnell in finan-
zielle Schwierigkeiten gerar.

Zum Beispiel, wenn wegen eines Un-
falls oder einer Krankheit der Beruf
nicht mehr ausgelbt werden kann.
Haufig erleben wir, dass das Risiko, die
eigene Arbeitskraft zu verlieren, unter-
schatzt wird. Statistisch gesehen, trifft
dieses Schicksal leider jeden Vierten in
seinem Berufsleben, egal welche Tatig-
keit ausgeUbt wird.

Auch hier kann - dank vieler Innova-
tionen der Versicherungspartner in
diesem Bereich - heute tatsachlich
fir fast jedes Budget und fir nahezu
jede personliche Situation eine pas-
sende Losung angeboten werden. Ziel
ist es, Kunden mit einem ausgewoge-
nen und wettbewerbsféhigen Partner
und Produktportfolio beraten zu kén-
nen. Aus diesem Grund verfolgt OVB
die ,Premium Select Strategie” mit ei-
ner systematischen Prifung und Aus-
wahl der Produktpartner und ihrer Pro-
dukte nach einem konzernibergreifend
einheitlichen Konzept, bei der vor allem
eine hohe Finanzkraft, eine stabile Ei-
gentUmerstruktur und eine Uberdurch-
schnittliche Dienstleistungsqualitdt im
Mittelpunkt der Bewertung stehen.

Digitaler Sonderdruck - Diedigitale Bank 5/2022

NACH DER ZINSWENDE

Bei der Zusammenarbeit mit den Pro-
duktpartnergesellschaften wird so auf
die Festlegung von Standards hinge-
wirkt, was die Effizienz und Qualitat
der Produkte fir Kunden steigert.

,Generation Aktie" halt durch

Im Bereich der Altersvorsorge und des
Vermégensaufbaus stehen seit langer
Zeit sachwertorientierte Anlagen im
Fokus - in der Regel als Investment-
fonds. Mit ihnen kénnen auch kleinere
Betrdge angelegt werden und es ist
moglich, breit gestreut zu investieren.
Die Frage, ob die Anlagegelder in eine
Versicherung eingebunden oder in Form
eines Investmentdepots angespart wer-
den, ist situativ und kundenindividuell
zu beurteilen. Gerade beim mittel- bis
langfristigen Anlagehorizont im Be-
reich der Altersvorsorge und des Ver-
mogensaufbaus ist auf anderem Wege
eine angemessene Renditechance kaum
mehr darstellbar. Welche Anlagestrate-
gie konkret passt, orientiert sich an der
ieweiligen Kundensituation. Neben den
klassischen Aspekten wie zum Beispiel
der Rendite spielt die Bedeutung 6ko-
logischer, sozialer und ethischer Fakto-
ren eine immer gréBere Rolle.

Die vielbeschworene ,Generation Ak-
tie", also die junge Anlegergeneration,
macht vor, was bei der Investition in
Sachwerte von Bedeutung ist: eine brei-
te Streuung, regelmaBige Investitionen
und ein langer Atem, der einem bei
tempordren Wertschwankungen die
Ruhe bewahren Iasst. AuBerdem wich-
tig: ein fachliches Verstandnis Uber die
grundlegenden Mechanismen des Ka-
pitalmarktes. Unsere Finanzvermittler
vermitteln genau das im Rahmen ihrer
Beratung. In den letzten Monaten se-
hen wir keinen Abfluss des investierten
Kapitals. Im Neugeschaft im Bereich
der Investmentanlage zeigt sich aber
die zuvor beschriebene Zurickhaltung
etwas ausgeprdgter, als dies in anderen
Produktbereichen der Fallist.

Interesse an Nachhaltigkeit wachst

Aus den Beratungsgesprachen, die die
Finanzvermittler tagtaglich  fthren,
l&sst sich erkennen, dass das Thema
Nachhaltigkeit bei Geldanlagen fur
viele Kunden immer wichtiger wird. Vor
allem im Kontext der privaten Alters-
vorsorge hat dieses Thema insbeson-
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dere fUr die jUngere Generation eine
besonders hohe Bedeutung.

Viele Finanzvermittler zeichnen sich
durch ein verstarktes Bewusstsein fur
den Klimawandel aus und fordern eben-
falls nachhaltige Produktlésungen. Dank
dieser Entwicklung sieht sich OVBin der
Lage, auch Einfluss auf die Umwelt zu
nehmen. FUr den Konzern ist es wichtig,
ein Teil dieser Entwicklung zu sein, dem
wachsenden Interesse nachzukommen
und die kundenseitige Nachfrage nach
nachhaltigen Produkten im Rahmen der
Beratung erfillen zu kdnnen. Ziel ist eine
sukzessive Erweiterung der Produktpa-
lette um ESG-konforme Angebote.

Auch das Berufsbild Finanzvermittlung
ist vielfdltig — und zukunftsfahig. Das
Thema Aus- und Weiterbildung ist da-
bei ein entscheidendes Element fir ver-
trauensvolle Kundenbeziehungen. Nur
wer gut ausgebildet ist, kann seine Kun-

den gut beraten; nur mit hoher Bera-
tungsqualitat lassen sich langfristige
Kundenbeziehungen aufbauen. Aus-
und Weiterbildungsangebote starken
nicht nur die Finanzvermittler im Markf,
sondern unterstitzen auch deren Bin-
dung ans Unternehmen und machen es
attraktiv. fur Nachwuchskrafte. Die
Qualifizierung und Weiterbildung der
selbststdndigen Finanzvermittler besitzt
daher eine hohe Bedeutung.

Mehr Verlasslichkeit in
der VergUtungsfrage

Zuletzt noch ein Wort zu einem in letzter
Zeit wieder vielfach diskutierten Thema.
In Deutschland haben wir in unserer
Branche die Auswahl zwischen ver-
schiedenen Vergutungssystemen. Da-
bei ist festzustellen, dass die Menschen
weit Uberwiegend eine Beratung auf
Provisionsbasis bevorzugen und kein

gesondertes Honorar bezahlen méch-
ten. Dieses etablierte Modell erméglicht
auch Menschen mit begrenzten finanzi-
ellen Mitteln den Zugang zu einer fun-
dierten Finanzberatung und sollte allei-
ne im Sinne der sozialen Gerechtigkeit
nicht zur Disposition gestellt werden.

Die anhaltende Diskussion um Provisio-
nen verunsichert leider viele Finanzver-
mittler und auch junge Menschen, die
sich fUr diesen Berufsweg interessieren.
Hier ware vonseiten der Politik und Re-
gulatorik ein héheres Mal3 an Verldss-
lichkeit wichtig und winschenswert. W

JAusschlieBlich zum Zwecke der besseren
Lesbarkeit wird in diesem Gastbeitrag auf
eine geschlechterspezifische Schreibweise
verzichtet. Alle personenbezogenen Be-
zeichnungen und Begriffe sind im Sinne der
Gleichbehandlung als geschlechtsneutral zu
verstehen."
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