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Sehr geehrte Leserin, sehr geehrter Leser!

In ungeahntem und
unvorstellbarem Aus-
mal hat sich die Welt
um uns in jungs-
ter Zeit verdndert.
Ein ,Sschwarzer

3
RoAsh
i
J Schwan“ in Form
einer Pandemie,
‘? ) ein Krieg zwischen

den beiden flaichengrof-
ten Staaten Europas, Verwerfungen auf den inter-
nationalen Kapitalméarkten: All das hat auch mas-
sive Auswirkungen auf Versicherer, insbesondere
natiirlich auf deren Kapitalanlageergebnisse. Was
das fiir Vorsorgeprodukte bedeutet, war Thema
unseres Experten-Panels im Vorfeld zu dieser Aus-
gabe des Versicherungsjournal Spezial. Gemeinsam
mit hochrangigen Branchenvertretern wollten wir
herausfinden, welche Moglichkeiten es fiir einen
Vermogensaufbau in einer solchen Situation gibt.
Zu den unerfreulichen Folgen der geopolitischen
Entwicklungen z&hlt das Wiederaufflammen der
Inflation. Wahrend aber staatliche Pensionen dem
steigenden Preisniveau angepasst werden, ste-
hen zweite und dritte Sdule vor groflen Heraus-
forderungen. Wir fragten nach, wie attraktiv die
private Altersvorsorge in diesem Umfeld noch
ist, welche Moglichkeiten Versicherer sehen, den
realen Wert von Vorsorgeprodukten zu erhalten
und das Vermogen ihrer Kunden langfristig abzu-
sichern. Und auch die Zinswende war Thema unse-
res Round Table: Wir diskutierten unter anderem
dartiiber, ob hohere Zinsen eine neue Chance fiir

die klassische Lebensversicherung darstellen, wo
kiinftig hohere Ertrage zu erwarten sind und ob
Versicherer sich plotzlich im Wettbewerb mit ande-
ren ,sicheren“ Anlagen befinden. Die interessantes-
ten Statements der Experten haben wir fiir Sie ab
Seite 4 zusammengefasst.

Ob bestehende Produkte in Zeiten geopolitischer
Instabilitat und wirtschaftlicher Unsicherheiten auf
Dauer darstellbar bleiben oder ob es zu einer Ver-
engung des Angebots kommen wird, haben wir da-
riiber hinaus einige Versicherer gefragt. Ihre Ant-
worten lesen Sie ab Seite 12. Auch wollten wir von
den Anbietern wissen, ob private Altersvorsorge
fiir Konsumenten iiberhaupt leistbar bleibt und ob
sie bereits Verdnderungen im Nachfrageverhalten
bemerken.

Mit mehreren Versicherungsmaklern haben
wir dariiber gesprochen, wie sich finanzielle Un-
sicherheiten auf die Beratung auswirken, wie sie
die Nachfrage nach Produkten fiir Vermogensauf-
bau und Vorsorge aktuell sehen und ob Kunden ver-
mehrt Anderungen an bestehenden Veranlagungen
vornehmen. Die Antworten finden Sie ab Seite 16.

Und schliel8lich beschéaftigen wir uns ab Seite
20 noch mit dem Trend zu nachhaltigen Anlagen -
immerhin tibertraf im Vorjahr das Volumen der pri-
vaten Anleger erstmals jenes der institutionellen.
Grund genug fiir uns, sich in dieser Ausgabe auch
diesem Thema zu widmen. Ich darfThnen wie immer
eine interessante Lektiire wiinschen.

Marius Perger, Herausgeber
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~wenn ich nicht bereit bin, ein
Risiko zu nehmen, kaufe ich mir
- - gy 1 4
ein Risiko ein
Inflation, Zinswende, Krieg: Uber Strategien fiir Vorsorge und Vermégensbildung in einem
unsicheren Umfeld diskutierten Experten am Round Table. Zur Sprache kamen unter anderem

Garantien, Méglichkeiten des Vermégensaufbaus in einem Szenario der Stagflation und die Frage
nach ,neuer alter* Konkurrenz durch ,einfache* Sparprodukte.

Von Emanuel Lampert

Nichts ist mehr so wie vor

leitet Ver-
sicherungsJournal-Herausgeber
Marius Perger die Diskussion
am Round Table zum Thema
Vorsorge und Vermogensauf-
bau ein. Die vergangenen Mo-
nate sind durch den Ukraine-
Krieg gezeichnet. Neben all

einem Jahr"

dem menschlichen Leid belaste
der Krieg auch die Kapital-
maérkte und damit letztlich auch
Vorsorgeprodukte.

Ein rascher Wechsel
mehr oder weniger Nullzins auf
ein ansteigendes Niveau*, Un-
gewissheit tiber die weitere
Entwicklung - so etwas ziehe

,Von

4

grundsétzlich Verwerfungen
am Kapitalmarkt nach sich, sagt
der Niederlassungsleiter der HDI
Leben in Osterreich, Michael Mis-
karik. Dennoch: Miskarik baut auf
eine ,langfristige Strategie auch
in der Veranlagung“ als Lebens-
versicherer, weshalb er ,fiir uns

kaum eine Auswirkung"” sieht.

Michael Miskarik



T-Ki,

VersicherungsJournal.at

VershcherungsJournal.at

gsJournal.at

erumgsJoumnal.at

Firiarr Mroig s

Mﬁl;_:-_nrn"n_'i nLAG

i — ; .‘L- ‘Kurier

-+
Bérsen-K a Wersich

Borsen-Kurier

Borsen-Kurier

VersicherungsJournal.at

Barsen-Kurier
VersicherungsJou

Versichemingslc

Versicherangsloumnal at

Unter der Leitung von Herausgeber Marius Perger (Mitte) diskutierten (v.l.n.r) Michael Miskarik von HDI Leben, Hannes
Dillinger von der Generali, Verena Castillo Martinez von Ergo und der stellvertretende Fachverbandsobmann Rudolf

Mittendorfer.

Werden die derzeitigen Ver-
werfungen die Asset Allocation
beeinflussen? Ja,
Dillinger,
triebs bei
,klassischer Anteil in der Ver-
anlagung geht fiir ihn in Ord-
nung, ,aber wir setzen sehr stark
auf eine Beimischung, das heifst
auf Hybridprodukte“, wo je nach
Risikoneigung des Kunden die
fondsgebundene Komponente
zum Einsatz kommt. Eines ist

sagt Hannes
Leiter des Bankver-

der Generali. Ein

fur ihn klar: ,Wenn man rein auf
Garantien setzt, verliert man
gegen die Inflation garantiert.”
Vielmehr miisse man ,mit einem
kalkulierbaren Risiko rechnen®.
LVvolatilitdt an den Kapital-
markten fithrt immer prinzi-
piell zu einer Verunsicherung
bei Privatanlegern®, sagt Verena
Castillo Martinez, Spezialistin fir
die Lebensversicherung im Ergo-
Maklervertrieb. Gerade fiir Klein-
anleger ergidben sich aber auch

S

Chancen, weil sie Anteile kaufen
kénnen, die bei spater steigendem
Kurs an Wert zulegen. ,Wir set-
zen genauso auf Hybridprodukte®,
so Castillo Martinez. Wie viel Ge-
winn ein Kunde dabei einfahren
kann, hiange freilich stark von
seiner Risikoaffinitét ab.

Werden Kunden nervis?

Werden die Kunden momentan
eigentlich ,nervos“? In der Ver-
gangenheit seien Kunden wegen

...E..ji[hg,-ungﬂmmd.lt



Niedrig- und Nullzinsen nervo-
ser gewesen, weil man diese un-
mittelbar spiire, antwortet Rudolf
Mittendorfer, langjahriger Ver-
sicherungsmakler und stellver-
tretender Fachverbandsobmann.
Wer in Aktien investiert ist, sei
dagegen mit
ohnehin vertraut.
Zu Garantien hat auch er eine
klare Haltung: ,Die Leute lechzen
nach Garantien, aber eine Ga-

Schwankungen

rantie sei ,nicht einmal ein Pla-
cebo, sondern Geldvernichtung®:
Eine erfolgversprechende Ver-
anlagung werde unmoglich, weil
der Garantiegeber in seiner An-
lagepolitik ja danach trachten
miisse, ,dass er nicht in die Zie-
hung kommt*.
Vorsorgeprodukte,
viele Anleihen stecken, triigen

in denen

,Ballast iiber viele Jahre®, sagt
Mittendorfer. ,Ich bezeichne ja
schon seit 15 Jahren Anleihen als
Anleichen®, tatsachlich bleibe nur
der Weg in sachwertorientierte

6

Vorsorge, also Aktien. Wer vor-
sorgen will, miisse mittel- und
langfristig denken: Wie kann ich
iiberhaupt einigermalien kapital-
erhaltend ansparen oder anlegen?
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Vermdgensaufbau bei Stagflation?
Kann in einem moglichen Szena-
rio langerfristiger ,Stagflation,
gleichzeitiger Stagnation
Inflation, Vermogensauf-
bau gelingen? ,Ich glaube schon®
sagt Dillinger. Gerade bei lang-
fristigem, monatlichem Ansparen
konne der Cost-average-Effekt
genutzt werden. Von ,Garantie-
denken“ miisse man sich trennen.
Die Generali verfolge hier Wert-
sicherungsstrategien mit einer
bestimmten Fondspalette, die da-
rauf ausgerichtet ist, Aufwarts-
trends mitzumachen, nicht aber
Abwartstrends. Und: Selbst bei
langeren Krisen habe der Aktien-
markt mehr gewonnen, als er
vorher verloren hat. In der lang-
fristigen Vorsorge fiihre deshalb
kein Weg an einer Wertpapierbei-
mischung vorbei. ,Alles andere
ist einfach kurzfristig gedacht.”
Ein Problem liegt fiir Castillo
Martinez darin, dass Osterreich
ein Land der Sparbuchsparer sei,
in dem man glaubt, man kénne
mit dem Sparbuch ,die Pensions-
vorsorge retten®
gesprach ziehe sie gerne einen
Vergleich: Einen Hauskauf finan-

also
und

Im Kunden-

ziert man nicht mittels Konto-
iberziehung, sondern etwa mit
einem Hypothekardarlehen, und
genauso wire es eine ,Illusion®,
mit Produkten wie einem Spar-
buch fiir die Pension vorsorgen
zu konnen. ,Kommunikation und
Aufklarung® seien notig, um zu
vermitteln, was denn ,eine Aktie
oder eine Anleihe wirklich ist®.
Bei Laufzeiten von um die 20,
30 Jahre brauche man ,in Wirk-
lichkeit keine harte Garantie
mehr*, weil ,das Konstrukt der
Sachwerte” im Wege der Lang-
fristigkeit de facto eine Garantie
bedeute, ergianzt Miskarik. ,Wenn

ich heute nicht bereit bin, ein Ri-

siko zu nehmen, kaufe ich mir ein
Risiko ein.* Die Sensibilisierung
miisse hier schon vor der Kunden-
ebene ansetzen: Oft b6ten ndm-
lich Vermittler entsprechende
Produkte erst gar nicht an.

Auch Mittendorfer sieht einen
Hebel beim Berater. Bei traditio-
nellen Vorsorgeprodukten kiim-
mere sich kaum ein Versicherter
um deren Entwicklung, bei fonds-
gebundenen viel eher, gerade
wenn man in den Nachrichten lau-
fend mit Borsenkursen konfron-
tiert wird und den Berater dann
~wegen jedem Kursausschlag an-
ruft’. Das wolle mancher Berater
vermeiden. Mittendorfer bleibt
jedenfalls dabei: Wenn ein Kunde
nach der Beratung immer noch
partout auf einer Garantie fiir die
langfristige Vorsorge besteht, sei
etwas falsch gelaufen.

Wie der Inflation begegnen?

Der Staat begegnet der Infla-
tion, zumindest zum Teil, mit
Pensionserhohungen. Wie gehen

8

Versicherer damit um, wenn die
Inflation private Pensionen ,auf-
frisst“? Dillinger empfiehlt, nicht
kurzfristig zu denken. Er glaubt
nicht an eine jahrelange hohe In-
flation wie zuletzt im Sommer; er
erwartet, dass sie sich bei drei bis
vier Prozent einpendeln wird. Der
Ansatz der Generali fiir den Ver-
mogenserhalt: kalkulierbares Ri-
siko, gut diversifiziertes Portfolio,
Wertsicherungskomponenten.

L,Erstes und einfachstes Inst-
rument“ gegen Inflation sei die
Indexierung, sagt Castillo Marti-
nez. Die Inflation driicke auf die
frei verfiigharen Einkommen,
reagiert werde von den Kunden
aber unterschiedlich: Die einen
Sparaktivitaten auf
oder stellen sie iiberhaupt ein,
die anderen gingen daran, ,mehr
draufzulegen®.

Von den Kunden mit Kklassi-
scher Versicherung wahle bei
Falligkeit ,nicht einmal ein Pro-
zent“ die Verrentung, sagt Mitten-

schieben

dorfer. Wer sich fiir die Rente
entscheide, sei dann eben noch



weiter gewinnberechtigt. Wer
im Rentenstadium ist,
sitze zwar ,eigentlich auf einem
Schiff, von dem er nicht mehr von
Bord gehen® konne. Dafiir biete
die Rente die Gewissheit einer
lebenslangen Zusatzversorgung -
ein Argument, das oft zu kurz
komme. Und was die Inflation an-
geht, meint Mittendorfer: ,Aufdas
Produkt warte ich, wo die private
Versicherungsrente mit der Infla-
tion konform geht.“ Das werde es
nicht geben - gebe es aber auch in
der ersten Saule nicht.

Miskarik darauf,
dass es bereits Modelle gebe,
bei denen Vertrdge nicht nur

bereits

verweist

bis zum Pensionsalter 60/65 ab-
geschlossen werden. Eine Aus-
dehnung dieses Zeitraums ermog-
liche, tiber dessen gesamte Linge
aktiv am Kapitalmarkt investiert
zu sein. Das zur Sicherung des
Lebensstandards Notige konne
dann in Teilauszahlungen ent-
nommen werden, der Rest ,liegen
bleiben“. Miskarik spricht sich
dafiir aus, sich fur die Zukunft
solche Modelle zu iiberlegen.

Zinswende: Renaissance fiir die
Klassische?

Da die Zinsen wieder steigen: Tut
sich fiir die Klassische die Chan-
ce auf eine Renaissance auf? Fiir

VersicherungsJournal.at

gewisse Risikoneigungen gesteht
ihr Dillinger ihre Berechtigung
zu - aber als Beimischung. ,Wohin
sollen die Zinsen denn steigen?“
An ein ,Revival“ der rein klassi-
schen Lebensversicherung glaubt
er aber nicht.

Defensiv, konservativ,
gewogen, dynamisch: Wo sind
in Zukunft hohere Ertrage zu er-
warten? ,Langfristig wird man
um Aktien nicht herumkommen®

aus-

meint Castillo Martinez. Es wire
Jhicht serios* zu sagen, dass ein
sehr konservativer Anleger iiber
eine lange Laufzeit eine sehr
hohe Rendite lukrieren werde. Es
komme auch auf Risikoaffinitit,

Werbung
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Verena Castillo Martinez

Erfahrung und Kenntnisse des
Kunden an. Die Ergo unterstiitze
Vermittler
einer Vorselektion von Fonds,
eine ,Glaskugel* habe freilich
niemand.

SFUr Pensionsvorsorge
empfehle ich schon seit vie-
len Jahren nur fondsgebundene
Lebensversicherungen®, berichtet
Mittendorfer. Das bleibt trotz
steigender Zinsen so? ,Das bleibt
selbstverstiandlich so.“ Im Ubri-
gen gebe es nichts ohne Risiko,
,das muss man den Menschen
beibringen®; der Kunde miisse in
der Lage sein, sich auszusuchen,
welches Risiko er tragen will. ,So
einfach und so schwierig ist das.”

Die Empfehlung hidnge natiir-

und Kunden mit

eine

lich von den Lebensumstanden

ab - und Menschen dndern sich

und konnen im Alter mit kom-
plexeren Produkten {iiberfordert
sein. Deswegen sieht er in der
Verrentung ,sehr wohl eine Zu-
kunft® fur die Klassische, weil
das Gefiihl der Sicherheit und Be-
rechenbarkeit in solchen Féllen
mehr wiege als der Ertrag.

Konkurrenz von ,einfachen*
Sparformen?

Dass ,einfache® Sparprodukte
wegen der steigenden Zinsen wie-
der eine grofsere Konkurrenz wer-
den, glaubt Miskarik aufgrund
der Alleinstellungsmerkmale
der Lebensversicherung nicht.
Und er betont: Eine Kombination
aus hochstem Ertrag und maxi-

maler Flexibilitdt gebe es nicht.

Er wendet sich denn auch gegen
Teilentnahmen in der Anspar-
phase. Der Vermittler miisse dem
Kunden klarmachen, welche Kon-
sequenzen derlei spéater fiir die
Pension habe.

~Vorsorge ist eben nichts,
wo du jeden Tag je nach Bedarf
hineingreifen kannst
Mittendorfer zu. Er sage den Kun-
den auch: Ein richtiger Pensions-
vertrag, ,das ist wie ein plom-
bierter Eisenbahnwaggon“. Der
sei nur in absoluten Notfallen
zugdnglich und fahre ansonsten
bis zum Ziel durch. Zu einer fal-

stimmt

schen Erwartungshaltung ,nein*
zu sagen, ,das verstehen die
Menschen sehr wohl, so Mitten-
dorfer. ,Man muss nur den Mut
dazu haben.” [ ]

Das VersicherungsJournal Spezial kostenlos fiir lhr Biiro

Sie konnen dieses Heft (max. 3 Stiick und so lange der Vorrat reicht - hohere Auflagen auf Anfrage)
auch gerne fiir Thre Mitarbeiter oder ausgewahlte Kunden kostenlos bestellen.
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~rondspolizzen sind unverandert
die passenden Losungen”

Christian Nuschele, Vertriebschef von Standard Life Deutschland und Osterreich, war an
der Live-Teilnahme am Round Table verhindert und hat uns deshalb separat geantwortet.

Die Situation infolge des Ukraine-Krieges.
Nuschele rechnet noch fiir einige Zeit mit
Unsicherheit und hoher Volatilitit an den
Markten. ,Bei den Anleihen gibt es mit
steigenden Zinsen wieder einige interessante
Moglichkeiten. Auch
Aktien sehen wir teilweise recht giinstige
Bewertungen. Aber auch neue Assetklassen
wie Infrastrukturinvestments gewinnen an
Bedeutung.“Esbleibe dabei, dassKunden ,breit
anlegen sollten, womodglich
noch breiter, als es die letzten Jahre notig war.

im Bereich der

diversifiziert*

Moglichkeiten des Vermdgensaufbaus in einer
Stagflation. Fiir langfristige Ansparprozesse
sind Sicht Fondspolizzen
y2unveriandert die passenden Losungen®. Hohe
Flexibilitat sei aktuell ein groRer Vorteil.
Wichtig, so Nuschele, sei, ,bei derlangfristigen
Vorsorgestrategie zu bleiben®.

aus seiner

Attraktivitat der privaten Altersvorsorge.
Nuschele glaubt nicht, dass sich daran etwas
gedndert hat. Das staatliche Pensionssystem
sieht er in den kommenden Jahren vor ,grofSen
Herausforderungen, die in Folge der aktuellen
Krise eher noch grofRer werden®.

MaBnahmen zum Erhalt des realen Werts von
Vorsorgeprodukten. Einige Prognosen gehen
davon aus, dass die Inflation in 12 bis 18
Monaten wieder bei vier bis fiinf Prozent
liegt. Um hier einen Inflationsausgleich zu
schaffen, erachtet Nuschele eine Investition

in Produktivvermogen als notig. Auf der
Pramienseite tue sich im Bereich der Vorsorge
aktuell nichts. Gegen Schwankungen an
den Kapitalmarkten biete Standard Life
diverse Absicherungen, etwa ein ,Capital
Security Management®, das gegen langfristige
Abwirtstrends an den Borsen wirke.

Hohere Zinsen - Chance oder Risiko fiir die
Klassische? ,Zwar erleben wir nach einem
Jahrzehnt niedriger Zinsen wieder erste
Zinserhohungen, wir haben aber auch mit
einer enorm hohen Inflation zu kdmpfen.* Im
Ergebnis bedeute eine Klassische deshalb
,realen Kaufkraftverlust".

Von defensiv bis dynamisch: Wo sind kiinftig
hohere Ertrage zu erwarten? Pauschal werde
man das nicht beantworten konnen. ,Es wird
dabei bleiben, dass man mit dynamischen
oder chancenorientierten Portfolios hohere
Ertrage erwirtschaften kann, aber eben auch
ein hoheres Risiko eingeht.”

Hohere Zinsen: Versicherer wieder im
Wettbewerb mit anderen Anlagen? ,Es ist
zu erwarten, dass mit steigenden Zinsen
Anlagen wie Staatsanleihen oder auch
Sparkonten wieder etwas mehr in den Fokus
geraten.” Auch fiir den iiberwiegenden Teil der
konservativen Kunden diirften Fondspolizzen
aber die passendere Losung sein, so Nuschele,
unter anderem dank sicherheitsorientierter
Fonds und Flexibilitat.
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Die Welt steckt in der Krise —

die Vorsorge auch?

Vermdgensaufbau und Vorsorge zu Zeiten wirtschaftlicher Unsicherheit und geopolitischer
Instabilitdt: Sind die bestehenden Produkte fiir Versicherer angesichts dessen auf Dauer
wdarstellbar® und das Produktangebot zu halten? Bleibt Vorsorge fiir die Kunden leisthar?
Andert sich die Nachfrage bereits? Was sind ,die geeignetsten® Produkte? Wie Allianz, Helvetia,
Stadtische und Uniga auf diese Fragen antworten.

Von Emanuel Lampert

Spétestens seit 2008/09 hat man das Gefiihl,
dass die Serie an Krisen nicht abreiflt. Zu-
letzt Corona und jetzt der Krieg gegen die Ukrai-
ne haben dem noch eine neue Dimension gegeben.
Der Versicherungssektor bleibt davon freilich nicht
unberiihrt. Erst vor kurzem hat die europiische
Versicherungsaufsicht Eiopa in einer Analyse vor
erhohten Risiken gewarnt (www.vjournal.at/-22251.
php).

Wie gehen oOsterreichische Versicherungsunter-
nehmen - als Anleger und Anbieter - mit dieser von
Unsicherheit geprédgten Situation um? Mit einer
Situation, in der Konsumenten wegen hoher
Lebenshaltungskosten finanziell Druck
stehen und woméglich beim Versichern den Rot-

unter

stift ansetzen - oder ansetzen werden? Allianz,
Helvetia, Uniga und Wiener Stadtische haben uns
ihre Sicht der Dinge geschildert.

Ist angesichts der Marktentwicklungen mittel- bis langfristig
mit einer Verengung des Angebots an Vorsorgeprodukten
zu rechnen, weil manche Produkte nicht mehr ,darstellbar”,
fir Kunden und/oder Versicherer nicht mehr rentabel sind?
Welche ,Handlungsoptionen“ hat ein (Lebens-)Versicherer in
einem Umfeld multipler Unsicherheiten wie dem derzeitigen?

»Wir rechnen mit keiner Verengung des Angebots
an Vorsorgeprodukten. Im Gegenteil, wenn der
Trend bei den Zinsen anhalt, konnte es im nachs-
ten Jahr auch wieder indexgebundene Lebensver-
sicherungen mit Einmalpramie geben®, sagt Manfred
Bartalszky vom Vorstand der Wiener Stadtischen.

JAuch im aktuellen Umfeld sehen wir unsere
Produktstrategie mit Fokus auf Hybridprodukte -
mit der Sicherheit aus dem Deckungsstock der klas-
sischen Lebensversicherung und der freien Fonds-
wahl und der Chance auf héhere Ertrédge - als sehr
vorteilhaft fiir unsere Kunden.

Auf das Produktangebot der Uniqa haben die
aktuellen Unsicherheiten ,keine direkte Aus-
wirkung®, lasst uns der Versicherer wissen. Es sei
aber moglich, dass sie Einfluss auf Kundenwiinsche
und Bediirfnisse haben. ,Andern sich diese, wer-
den wir unser Angebot adaptieren.” Der Befund der
Uniqga zur aktuellen Marktlage: ,Derzeit sehen wir
die Tendenz, dass Kunden lieber kurzfristig dis-
ponieren als langfristig planen, weshalb die Nach-
frage nach Altersvorsorge etwas gesunken ist.”

LUnsere Produkte werden den jeweiligen Markt-
erfordernissen angepasst, daher verdndert sich
auch die Produktlandschaft, schreibt uns die
Allianz. Sie fiihlt sich ,gut vorbereitet, um auch
in bewegten Markten die bestehenden Garantien
zu erfillen“. Fir langfristige Sparvorgéange eigne
sich insbesondere die fondsgebundene Lebens-
versicherung, wo es langfristig hohere Ertrags-
chancen gebe und durch die Fondsauswahl der
Risikoappetit der Kunden beriicksichtigt werden
konne.

Die Helvetia stellt fest,
Produktgestaltung der Lebensversicherung ,be-
reits frithzeitig auf das Niedrigzinsumfeld re-
agiert” und setze auf ,kapitalschonende, fonds-
gebundene Produkte” mit einem ,hohen Mal§ an

sie habe in der



Flexibilitat“; aktuell habe man uber 200 Fonds
im Angebot.

Bleibt private Altersvorsorge - nicht zuletzt vor dem Hinter-
grund steigender Lebenshaltungskosten - fiir Konsumenten
leistbar? Bemerken die Versicherer bereits Veranderungen im
Nachfrageverhalten?

Die Uniqga betont: Altersvorsorge beziehungsweise
Vermogensaufbau ,muss leistbar bleiben®. Aller-
dings beobachtet sie ,im Moment einen leichten
Riickgang in der Nachfrage“; anders berichtet die
Wiener Stadtische: ,Derzeit merken wir keine Ver-
dnderungen im Nachfrageverhalten.”

In der Altersvorsorge habe die expansive
Geldpolitik der Europdischen Zentralbank ,in
der letzten Dekade den Sparern und Vorsorge-
willigen einiges abverlangt®, sagt Bartalszky.

VersicherungsJournal.at

Diese Phase sei aber vorbei, die Zinswende werde
,eine Trendwende” in der Altersvorsorge brin-
gen. Die Stadtische gehe also davon aus, dass
die private Altersvorsorge auch vor dem Hinter-
grund steigender Lebenshaltungskosten leistbar
bleibe - bzw. leistbar sein misse, weil sie ,wich-
tiger denn je” sei.

+Wir beobachten aufgrund der Inflation ins-
gesamt und speziell aufgrund steigender Energie-
und Produzentenpreise einen Verlust der Kaufkraft
in den Haushalten®, sagt die Allianz und geht davon
aus, dass diese Entwicklung in den ndchsten Mona-
ten noch stdrker bei den Konsumenten ankommen
werde. Damit sei zu erwarten, dass auch die Spar-
quoten sinken. Wo die Konsumenten Ausgaben
reduzieren, sei aktuell aber schwer abschéatzbar.
,2Derzeit sehen wir keine Verdnderung in der Nach-
frage nach privaten Altersvorsorgeprodukten.*



PRODUKTE

Aus der Helvetia heillt es, das Neugeschaft in der
fondgebundenen Lebensversicherung sei ,derzeit
unverandert stark im laufenden Bereich®. Es sei
sogar ein Plus bei Zuzahlungen zu verzeichnen.
Sparen und Vorsorgen sei ,gerade dann, wenn es fi-
nanziell ,eng’ wird*, sinnvoll. Im ,Clevesto“- Fonds-
sparplan etwa kénne man ab 35 Euro im Monat
investieren und den Betrag individuell variieren
oder auch aussetzen; es gebe auch Zuzahlungs- und
Entnahmemoglichkeiten.

Was sind unter den gegebenen Bedingungen die geeignet(st)en
Alternativen fiir Vermdgensaufbau und Vorsorge?

Bartalszky sieht keine Alternativen zur Lebens-
versicherung: Sie sei das einzige Produkt auf dem
Markt, ,das von Beginn an eine lebenslange Rente
garantiert’. Bei anderen Anlageprodukten wie
etwa dem Sparbuch sei das Kapital irgendwann
aufgebraucht.

,Die fondsgebundene Lebensversicherung, bei der
iiber Fonds an den Gewinnen der an der Borse ge-
handelten Papiere partizipiert werden kann, ist
eine gute Moglichkeit um vorzusorgen®, antwortet
uns die Allianz. ,Das Risiko ist aufgrund der lang-
fristigen Sparvorgédnge und guten Diversifikations-
moglichkeiten z.B. in unseren hauseigenen Fonds
der Allianz Invest KAG gut managebar.”

Immobilien seien nicht fiir jeden leistbar, Niedrig-
zinsen und steigende Inflationsraten deshalb ein
Motiv fiir Kapitalmarktinvestments. ,Im Gegensatz
zum Direktinvestment in Fonds, Aktien oder An-
leihen bieten Versicherungsprodukte einen steuer-
lichen Vorteil“, argumentiert die Helvetia; Anleger
kamen ,in den Genuss einer Kapitalbildung ohne
Wertpapier-KESt*.

»Es braucht sicherlich Mut zum Risiko, um poten-
ziell langfristig keine Kaufkraftverluste erleiden zu
missen”, so die Uniqa. ,Diversifikation bleibt aber ein
wesentlicher Faktor, um das Risiko zu begrenzen.“ m

Was Versicherer Vermittlern raten

Vertrieb in Zeiten multipler Krisen: Welche Ratschldge wiirden Versicherer Versicherungsvermittlern fiir
den Vertrieb von Produkten fiir Vermégensaufbau und Vorsorge in der aktuellen Situation geben?

ALLIANZ: Sich in der Beratung Zeit nehmen. Die Vorsorgelandschaft biete ein breites Produktportfolio,
um fiir die Bediirfnisse und Wiinsche der Kunden die individuell beste Losung zu finden, meint die Allianz. Es
sei deshalb ,gerade jetzt umso wichtiger*, sich fiir die Kunden Zeit zu nehmen, die Lebenssituation im Detail
zu besprechen und die dafiir beste Vorsorge zu finden.

HELVETIA: Bewusstsein schaffen. Die Helvetia rat ihren Vermittlern, den Anlegern ,weiterhin die Rele-
vanz des regelméafigen Sparens bewusst zu machen, um dafiir zu sorgen, dass iiber die Jahre ein finanzieller
Grundstock erwirtschaftet wird“. Dies steigere langfristig die Lebensqualitdt der Kunden und die Bindung
an den Berater. Die ,notige Flexibilitat in der Produktgestaltung®, um den Vermdgensaufbau ,so individuell,
leistbar und planbar wie moglich“ zu gestalten, sieht sie gegeben.

UNIQA: Produktvorziige nutzen. Angesichts der Teuerung gibt es nach Ansicht der Uniga mehrere Argu-
mente im Vorsorge-Beratungsgesprach: Private Vorsorge biete Flexibilitat, etwa, indem man die Veranlagungs-
strategie dndern oder Entnahmen und Pramienreduktionen vornehmen konne. Die fondsgebundene Ver-
sicherung ermogliche einen langfristigen Vermoégensaufbau, ein fritherer Vorsorgebeginn eine niedrigere
Pramie. AuRerdem habe die Lebensversicherung steuerliche Vorteile.

WIENER STADTISCHE: PZV und Hybridprodukte. Fiir die Stidtische ist die primienbegiinstigte Zu-
kunftsvorsorge mit ihren besonderen Merkmalen weiterhin ,das Basisprodukt jeder Altersvorsorge“. Im Ub-
rigen setze sie in ihrer Beratung auf flexible Hybridprodukte. ,Wichtig ist, dass in den neu abgeschlossenen
Vertrigen eine Wertanpassungsklausel integriert ist.”
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Rendite im Fokus
mit nachhaltigen Fonds —
setzen Sie jetzt ein Zeichen

In der Welt geht es gerade drunter und driiber. Einerseits. Andererseits wendet sich auch
Vieles zum Guten. Immer mehr Firmen richten ihr Geschédftsmodell nach dkologischen,
sozialen und ethischen Kriterien aus. Viele unserer Fonds biindeln ausschliefilich solche
Unternehmen und erschliefien so auf nachhaltige Art attraktive Renditechancen. Helfen
Sie, Altersvorsorge zukunftsfédhig zu gestalten — mit griinen Fonds in Produkten von
Standard Life.

Der Franklin ESG-
Focused Balanced Fund -
von Grund aufgriin

Standard Life(

Teil der Phoenix Group




BERATUNG

Unsichere Zeiten:
Was raten?

Wir haben Makler gefragt, ob die finanzielle

Unsicherheit der letzten Monate bei den Kunden

bereits zu Reaktionen gefiihrt hat - und wie sie
die Beratung unter diesen Umstdnden angehen.

Von Emanuel Lampert
D ie Entwicklungen der letzten Monate sind
nicht dazu angetan, die ,finanzielle Zuver-
sicht“ von Vorsorgenden, Sparern und Anlegern zu
fordern. Wenn sich dann bei Kunden Fragen auf-
tun, sind es die Berater, von denen Antworten er-
wartet werden. Wir haben Versicherungsmakler
gefragt, inwiefern Kunden bislang reagiert haben
und was sie Kunden sagen wiirden, vor allem sol-
chen, bei denen es finanziell ,eng” wird.

Das Leben wird teurer: Stellen Sie bereits eine Verdnderung
in der Nachfrage nach Produkten fiir Vermdgensaufbau und
Vorsorge fest?

Im Sommer erreichte die Inflation in Osterreich
9,4 Prozent - ein Wert so hoch wie seit Jahrzehnten
nicht. ,Der Realzinssatz, also das, was uns bei
den Zinsanlagen abziiglich Inflation tibrigbleibt,
ist somit vernachlassigbar bzw. gleich null“, sagt
Gimborn, Oster-
Versicherungsmaklerrings (OVM)
dazu gegeniiber dem V] Spezial. Der Osterreicher,
,der mit Krisen scheint umgehen zu konnen", tau-
che durch diese ,Momentaufnahme* aber offenbar

Alexander Vizeprasident des

reichischen

durch: Eine besondere Verdnderung in der Nach-
frage in Sachen Vermoégensaufbau sei aus seiner
Sicht ,derzeit - noch - nicht festzustellen®.

Sein Amtskollege Alexander Meixner erinnert
daran, dass die letzten Jahre von niedrigen Zin-
sen und einem boomenden Immobilienmarkt ge-
pragt waren. Viele Kunden, so Meixner, haben
sich daher fiir eine Veranlagung in Sachwerten
entschieden. ,Dieser Trend h&lt weiter an. Die

Veranlagung erfolgte teils direkt, teils wurde auf-
grund der steuerlichen Vorteile eine indirekte
Variante in Form eines Versicherungsmantels ge-
wahlt.* Auffallend sei, ,dass die Nachfrage nach
ungezillmerten Vertrdgen - nicht zuletzt aufgrund
der medialen Berichterstattung - stark zu-
genommen hat",

Lpensionsvorsorge ist leider fiir viele Kunden
nur ein Randthema, mit dem man sich wenig aus-
einandersetzen modchte*, bedauert OVM-Vorstands-
mitglied Erwin Weintraud und resiimiert, dass sich
die Nachfrage in puncto Vermégensaufbau in den
letzten Monaten und Jahren nicht verandert habe.
Er macht dafiir nicht zuletzt auch Medien ver-
antwortlich, die ,immer wieder - zu Recht oder
zu Unrecht - die Versicherungsprodukte in ein
schlechtes Licht geriickt haben®. Dieses ,generelle
Misstrauen” fithre zusammen mit einer ,schlechten
Informationslage seitens der Kunden“ dazu, dass
kaum aktiv danach gefragt werde. Seine Schluss-
folgerung: Die Vermittler miissen wieder Vertrauen
aufbauen, die Kunden fiir das Thema sensibilisie-
ren und fiir sie Produkte finden, die ,kostenmaRig
fair und flexibel sind*“.

Wollen Kunden vermehrt Anderungen an bestehenden
Veranlagungen vornehmen?

Fihren Sorgen um finanzielle Engpisse dazu,
dass Kunden beim Vorsorgen sparen? ,Anderun-
gen in der Veranlagungsstrategie oder panikartige
Verkiufe sind aktuell noch nicht festzustellen®,
stellt Meixner fest. Den Kunden seien wohl die



Langfristigkeit der gewdahlten Veranlagungs-
formen und die negativen Auswirkungen einer vor-
zeitigen Auflésung bekannt, nimmt Meixner an.

Weintraud beobachtet dhnliches, er konnte dies-
beziiglich ,bis dato kaum Anderungen‘ feststellen.
»2Man darfauchnicht vergessen, dassviele Pensions-
vorsorgevertrige iiber eine sehr lange Laufzeit ver-
fligen und der Sparbetrag oft gering ist.* Auffallend
sei in der Vergangenheit aber gewesen, dass sich
aufgrund der Performance der Borse die Aktien-
nachfrage verstarkt habe. ,Die Leute wollten noch
auf den fahrenden Zug aufspringen. Dies konnte
jetzt natiirlich ein bisschen zur Erniichterung und
zum Wunsch nach Verdnderung fithren.”

Gimborn kann aus seinem Kundenportfolio
bislang ebenfalls kein gesteigertes Kunden-
interesse an Anlagednderungen feststellen. ,Viel-
mehr wiinschen sich die Kunden ein baldiges
und lang ersehntes Vorantreiben des klassischen

VersicherungsJournal.at

Drei-Saulen-Prinzips. Vor allem die betriebliche
Vorsorge fithrt bei uns in Osterreich Jahr fiir Jahr
ihren Winterschlaf fort“, kritisiert Gimborn mit
Blick auf die Zukunftssicherung nach § 3 Abs. 1
Z. 15 lit. a EStG. ,Keine der letzten Regierungen
nimmt sich dieses so wichtigen Themas an. Mit Ita-
lien sind wir in Osterreich die Letztplatzierten der
EU im betrieblichen Vorsorgeranking.”

Was kann man Konsumenten raten, wie sie sich in der jetzigen
Situation der Unsicherheit und steigender Lebenshaltungs-
kosten in puncto Vermégensaufbau und Vorsorge am besten
verhalten sollten?

,Das kommt darauf an, wie gut der Kunde oder
die Familie finanziell aufgestellt ist‘, antwortet
Weintraud. ,Sollte es zu finanziellen Engpédssen
kommen, bieten die meisten Pensionsvorsorge-
produkte flexible Reduzierungsmoglichkeiten an.*

Werbung
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Eine pauschale Antwort halt er allerdings nicht fiir
zielfithrend, jeder Konsument sei individuell zu be-
trachten. ,Generell ist natiirlich zum Aufbau von
Liquiditat zu raten, um unerwartete Zahlungen ab-
federn zu konnen.”

Meixner vertritt den Standpunkt, dass den Kun-
den jedenfalls aus Kostengriinden von einer vor-
zeitigen Auflésung der Veranlagungsprodukte ab-
geraten werden sollte. ,Bei Liquiditdtsengpdssen
empfiehlt sich zuerst das Auflésen von Spar-
konten oder Bausparvertragen. Oder man nutzt die
Moglichkeit, das Gehaltskonto zu iiberziehen.” Bei
einem ratierlichen Vermogensaufbau gebe es - soll-
te eine temporédre finanzielle Notlage auftreten -
die Moglichkeit einer Zahlungsunterbrechung.

~sermogensaufbau sollte auch seinen Namen
verdienen®, sagt Gimborn, ,wenn man somit von
faktischem Aufbau spricht, bleiben derzeit nur In-
vestitionen in Sachwerte offen, damit einhergehend
klarerweise auch ein Risiko.® Mit Sachwerten setze
der Anleger auf einen langfristigen Wertzuwachs
und nehme dafiir Preisschwankungen in Kauf.
~Vergleicht man Sachwerte nun mit Zinsanlagen,
so begriinden die Sachwerte tatsadchliches Eigen-
tum; ob sich die Investition gerechnet hat oder
nicht, zeigt sich auch bei den Sachwerten meist
hinterher: Bei Kunstwerken, Aktien, Immobilien
und Edelmetallen bekomme ich den Verkaufspreis
im Zeitpunkt des Verkaufs. Dies kann gut und auch
defizitar ausgehen.”

Ohne Zinsanlagen gehe es aber leider nicht:
»Lrotz des niedrigen Zinsniveaus sollte man nicht
auf sichere Zinsanlagen verzichten: Sie sorgen fiir
Stabilitdt beim Vermogensaufbau. Genau aus die-
sem Grund sollte man nicht voreilig zuriickkaufen®,
betont Gimborn.

Was raten Sie Kunden mit knappen oder knapp werdenden
Budgets fiir deren Vorsorgestrategie?

Nermogensaufbau darf niemals die Existenz be-
drohen®, unterstreicht Meixner. ,Zuerst miissen
die Grundbediirfnisse wie Essen, Trinken, Wohnen
und Gesundheit gesichert sein.“ Nur wenn sich aus
dem Haushaltsbudget ein nachhaltiger Uberschuss
ableiten lasse, konne iiber eine verniinftige Vor-
sorgestrategie nachgedacht werden. ,Uberhastete
Entscheidungen sollen tunlichst vermieden wer-
den. Nur der Vergleich macht den Anleger sicher.”

Besonderes Augenmerk sollte auf die Kosten-
struktur der angebotenen Produkte gelegt wer-
den, so Meixner. ,Von Veranlagungsinstrumenten,
die mangels Erfahrung und Kenntnis unverstand-
lich sind, sollten jedenfalls die Finger gelassen
werden, insbesondere dann, wenn attraktive Er-
tragschancen ohne jegliches Risiko beworben
werden.”

,Keine voreiligen Entscheidungen treffen®, legt
auch Gimborn den Vorsorgenden ans Herz. ,Der
Riickkauf von Anlageprodukten sollte das Mano-
ver des wirklich letzten Augenblicks sein. In even-
tu existiert auch die Moglichkeit einer Pramien-
freistellung.” Vermoégensaufbau bleibe zumindest
Aufbau - ,selbst wenn einem die hohe Inflation
entgegenweht, am Ende des Tages hat man etwas
gespart. Nicht des Réatsels Losung, aber nicht die
schlechteste Variante.”

Weintraud betont: Vorsorgestrategie bedeute
nicht nur Vermogensaufbau bis zur Pension. Be-
sonders wichtig sei die Absicherung gerade auf
dem Weg dorthin. Grundsatzlich sei es sinnvoll,
existenzsichernde Ausgaben so lange wie not-
wendig abzusichern. ,Gerade bei knappen Familien-
budgets ist die Vorsorge fiir existenzbedrohende
Risiken somit besonders wichtig. Wenn hier das
Schicksal zuschlagt, ist die finanzielle Auswirkung
oft fatal und der soziale Abstieg vorprogrammiert.”

Durch die allgemein steigenden Kosten komme
der Kunde damit in die Zwickmiihle: Einerseits
soll er besonderen Wert auf die Absicherung exis-
tenzieller Risiken wie Berufsunfahigkeit, Ableben
oder Unfall legen, andererseits ist dafiir kaum oder
gar kein Budget vorhanden.

,Insolchen Fillen macht es Sinn, die bestehenden
Vertrage in Hinblick auf Sinnhaftigkeit zu tiber-
arbeiten®, fahrt Weintraud fort: ,Benétigt man
wirklich eine E-Bike-Versicherung, eine Handy-
versicherung, oder macht es Sinn, beim Fahrzeug
von der Vollkasko auf die Teilkasko umzusteigen?
Kann man auch einen hoheren Selbstbehalt ver-
einbaren? Benoétige ich in der Unfallversicherung
wirklich noch ein Spital- oder Taggeld? Auch in der
Eigenheimversicherung kann man Selbstbehalte
vereinbaren und so die Fixkosten senken.” Wenn
die Vertriage schon &lter sind, sei freilich auch ein
»genereller Polizzencheck” »2Moglich-
keiten der Einsparung sind in den meisten Fallen
gegeben.” m

sinnvoll.
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der institutionellen.

Lampert

gungen sollen kiinftig verstarkt ,griin®
igt werden. Das ist das erklarte Ziel der
beziell in Gestalt des ,Green Deal® der
erreich scheint die Richtung zu stim-
es nach dem ,Marktbericht Nach-
nlagen 2022“ geht, den das Forum
eldanlagen (FNG, www.forum-ng.
offentlicht hat: ,Nachhaltige Geld-
erantwortliche Investments stie-
021 in Osterreich auf historische

igkeit zieht Anleger an

s- und Spezialfonds haben 202[ kraftig zugelegt und machen laut
‘Geldanlagen inzwischen mehr als ein Viertel des dsterreichischen
arktes aus. Premiere im letzten Jahr: Das Volumen der privaten Anleger

Dem Bericht zufolge erreichten nachhaltige
Geldanlagen - also solche, die ©kologische, so-
ziale und ,Governance®-, also ,ESG“-Aspekte be-
riicksichtigen - hierzulande letztes Jahr ein Volu-
men von 63,00 Milliarden Euro. Davon entfiel mit
38,39 Milliarden Euro der GroRteil (rund 60 Pro-
zent) auf Publikumsfonds, 23,03 Milliarden Euro
auf Spezialfonds. Publikumsfonds wuchsen somit
gegeniiber 2020 (damals waren es 21,17 Milliar-
den Euro) um stolze 81 Prozent, Spezialfonds um
immerhin 37 Prozent.



Zusammen um fast zwei Drittel zugelegt

Addiert man Publikums- und Spezialfonds, so belief
sich das Wachstum gegeniiber den 38,04 Milliarden
Euro des Jahres 2020 auf 61 Prozent. Zum Vergleich:
2019 kamen die beiden Segmente zusammen auf
29,33 Milliarden Euro, 2018 auf 21,05 Milliarden
Euro. Die Zehn-Milliarden-Marke war 2015 mit
10,22 Milliarden Euro iiberschritten worden. Die
durchschnittliche jahrliche Wachstumsrate be-
laufe sich seit 2005 auf 28 Prozent.

Nachhaltige Publikums- und Spezialfonds
machten damit im vergangenen Jahr 28,2 Prozent
des gesamten oOsterreichischen Investmentfonds-
markts aus: Dessen Volumen beziffert der Bericht
fiir 2021 mit 218,8 Milliarden Euro. Das ist gegen-
uber 2020 ein Plus in Hohe von 14 Prozent. ,Damit
wuchsen die nachhaltigen Publikumsfonds und
Spezialfonds rund 4,5-mal so schnell wie der
Gesamtmarkt.”

Zuriickzufithren ist das kréaftige Wachstum
y2aberwiegend auf Mittelzufliisse*: Sie waren 2021
bei Publikumsfonds fiir 53 Prozent, bei Spezial-
fonds fiir 66 Prozent der Steigerung verantwortlich.

VersicherungsJournal

Auch die Umstellung urspriinglich konventioneller
Fonds auf Nachhaltigkeit spielte eine bedeutende
Rolle, berichtet das FNG. Neue Marktteilnehmer
fielen dagegen kaum ins Gewicht.

Die groflte Assetklasse bei den nachhaltigen Pub-
likums- und Spezialfonds sind Aktien (39 Prozent),
gefolgt von Unternehmens- (28 Prozent) und Staats-
anleihen (30 Prozent).

Private iiberfliigeln institutionelle Investoren

Die Untersuchung differenziert auch nach priva-
ten und institutionellen Anlegern - und kommt
zu dem Ergebnis, dass sich das Wachstumstempo
bei den privaten ,2021 nochmals erheblich ge-
steigert® hat: Kletterte das in nachhaltigen Fonds
investierte Volumen bereits 2020 um 78 Prozent
auf 12,00 Milliarden Euro, so legte es 2021 um
satte 164 Prozent auf 31,70 Milliarden Euro zu.
Damit liegen die privaten Anleger 2021 ,erstmals
auch vor den institutionellen Investoren®, stellen
die Autoren fest und merken an, die Bedeutung
privater Anleger fiir das Wachstum sei ,lange Zeit
unterschéatzt” worden.




ANLAGE

Bei den Institutionellen waren die Wachstums-

raten deutlich geringer, allerdings von einer ho-
heren Basis aus: 2020 gab es in diesem Segment
ein Wachstum um 14 Prozent auf 23,32 Milliarden
Euro, 2021 um 9 Prozent auf 25,39 Milliarden Euro.
Unterm Strich bedeutet das, dass (2021) 56 Prozent
der nachhaltigen Anlagen privaten Investoren zu-
zurechnen sind, 44 Prozent institutionellen. 2019
lautete das Verhaltnis noch rund 25 zu 75, 2018 hat-
ten Private einen Anteil von einem Fiinftel.

Institutionelle Nachhaltigkeitsinvestoren
Als die groRten ,Nachhaltigkeitsinvestoren® er-
weisen sich laut Marktbericht die Vorsorgekassen,

die fir die Halfte (49,6 Prozent; 2020: 50,9) des
Aufkommens verantwortlich zeichnen. ,Alle be-
trieblichen Vorsorgekassen sind mit der OGUT-
Nachhaltigkeitszertifizierung ausgezeichnet
und konkurrieren seit Jahren um die beste
Nachhaltigkeitsperformance.”

An zweiter Stelle folgen Versicherungen mit
278 Prozent (2020: 27,9 Prozent). Die weiteren An-
teile sind einstellig: An dritter Stelle rangieren
Pensionskassen (6,7 Prozent), knapp dahinter kirch-
liche Institutionen und Wohlfahrtsorganisationen
(6,1 Prozent). Die eigens ausgewiesene Kategorie
,betriebliche Kollektivversicherung“ scheint mit
einem Anteil von 1,6 Prozent (2020: 2,0) auf.



Die meistgewahlten Anlagestrategien

Nachhaltig angelegt werden kann nach unter-
schiedlichen Strategien. Am hé&ufigsten kamen
zuletzt Ausschliisse zur Anwendung, namlich bei
99 Prozent des nachhaltigen Fondsvolumens. Aus-
schluss, das heillt: Bestimmte Unternehmen, Wirt-
schaftssektoren oder Lander fallen aus dem Anlage-
universum. Fast ebenso hiufig ist ,normbasiertes
Screening” (96 Prozent): ,Besonders haufig wird ge-
priift, ob Investments den ILO-Kernarbeitsnormen
oder dem UN Global Compact entsprechen®, fithrt
der Bericht dazu aus.

Dem ,Best in Class“-Prinzip folgen 84 Prozent der
Veranlagungen. Dabei werden die nach ESG-MaR-
staben ,besten Unternehmen innerhalb einer Bran-
che, Kategorie oder Klasse ausgewahlt oder bevor-
zugt®. Bei 60 Prozent wird ,Engagement” betrieben.
Darunter ist die Strategie zu verstehen, das Ma-
nagement fiir die Beriicksichtigung von ESG-Krite-
rien zu gewinnen. |

Was gilt als
»nachhaltige Geldanlage*?

Das FNG orientiert sich in seinem Bericht
an der EU-Verordnung iiber ,nachhaltig-
keitsbezogene Offenlegungspflichten
im Finanzdienstleistungssektor, kurz
,Offenlegungsverordnung” (https://eur-lex.
europa.eu/eli/reg/2019/2088/2020-07-12).

Als nachhaltig gelten Publikumsfonds,
die nach Artikel 8 (sogenannte ,hell-
griine“ Finanzprodukte) oder Artikel 9 (so-
genannte ,dunkelgriine” Finanzprodukte)
der Verordnung klassifiziert sind.

Laut Marktbericht waren 84 Prozent
dieser Fonds als Artikel-8-Produkte de-
klariert, die restlichen 16 Prozent fielen
dementsprechend unter Artikel 9.

Die Spezialfonds waren zu 100 Prozent als
Artikel-8-Produkte spezifiziert.

So einfach
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Minimaler Aufwand. Maximaler Ertrag.

Erweitern Sie Ihre
Einnahmen mit IFA-
Anlageprodukten.

Als IFA-Tippgeber:in benotigen Sie keinen Gewer-
beschein und profitieren mit lhren Kund:innen und
Kontakten von unseren ausgezeichneten Produkten
und Ertrigen.

Auf lhrem kostenfreien Account in unserem transpa-
renten Vertriebssystem haben Sie immer den Uber-
blick iiber die Entwicklung und den aktuellen Stand
Ihrer Tippgeberentgelte.

Anmeldung: QR Cade scannen und das
Farmular ausfalien, Nach ihrar Anmaldung
arhaltan Sie einen Termin fir unsers
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