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Nachhaltigkeit
Gekommen, um zu blei




Nachhaltigkeit ist
gekommen, um zu bleiben
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Der Finanzsektor befindet sich in einem tiefgreifenden Wandel, getrieben
durch digitale Fortschritte, regulatorische Anderungen und sich wandelnde
Kundenbedurfnisse. Finanzunternehmen miissen ihre Strategien anpassen,
um im harter werdenden Wettbewerb nachhaltig profitabel zu bleiben.

Zinswende, Digitalisierung

und Kiinstliche Intelligenz

(KI), Kundschaft und Regula-
toren mit strengem Nachhaltigkeitsbe-
diirfnis - der Finanzsektor ist inmitten
eines beispiellosen Wandels. Das zeigt
sich in der aktuellen Horvath-Studie
»CxO Priorities Study®, in der mehr als
100 Vorstandsmitglieder von Banken
und weiteren Finanzdienstleistern zu ih-
ren Herausforderungen und Prioritdten
fiir 2024 befragt wurden.

Treiber fiir das Wachstum bei den Fi-
nanzinstituten ist weiterhin klar das Zins-
geschift. Wahrend das vergangene Jahr
fiir Finanzunternehmen noch auflerge-
wohnlich stark war und die Erwartungen
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iibertroffen wurden, ist in diesem Jahr im
Vergleich dazu ein Riickgang des Ertrags-
wachstums zu verzeichnen. Dennoch
bleibt das Wachstum positiv. C-Level-
Fithrungskrifte, etwa CEOs, CFOs oder
CIOs (im Folgenden CxOs genannt) se-
hen als Hauptgriinde fiir diesen Riick-

gang vor allem die leicht riickldufige Zins-
entwicklung sowie Vorbehalte auf Kun-
denseite, insbesondere bei Geschéftskun-
den. Eine langsamer als erwartet wach-
sende Weltwirtschaft wirkt sich auf Ban-
ken, das Riickgrat der Wirtschaft,
ebenfalls stark aus (siehe Grafik Seite 41).

= Die Finanzbranche steht unter erheblichem Transformationsdruck durch Digita-
lisierung, regulatorische Anforderungen und veranderte Kundenerwartungen.

= Schwerpunkte liegen auf der Einfiihrung fortschrittlicher KI-Technologien, der Ver-
besserung der Kundenorientierung und der Umsetzung nachhaltiger Praktiken.
® Finanzinstitute muissen diese Prioritaten ausbalancieren, um langfristig Rentabi-

litat und Resilienz zu erreichen.
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Der Studie zufolge erwarten die Kre-
ditinstitute fiir das Gesamtjahr 2024
eine Ertragsteigerung von durchschnitt-
lich 1,9 Prozent. Nun bereiten sich die
Hiuser weiter auf mogliche finanzielle
Unsicherheiten in der Zukunft vor. So
sind, trotz eines deutlichen Anstiegs der
Personalkosten um fiinf Prozent im Ver-
gleich zu 2023, die Cost-Income-
Ratios(CIR) mit -0,6 Prozent im Ver-
gleich zu 2023 riickldufig. Das deutet da-
rauf hin, dass das Ertragswachstum die
Belastung der steigenden Personalkos-
ten tiberkompensiert. Dabei treiben in
Deutschland vor allem die Gewerkschaf-
ten die Personalkosten; zum Teil konn-
ten sie im vergangenen Jahr prozentuale
Lohnerhéhungen von tiber zehn Prozent
fiir ihre Mitglieder verhandeln. Hinzu
kommt: Banken bauen, auch in Erwar-
tung des demografischen Wandels in der
Europdischen Union (EU), weiterhin
ihre Belegschaft auf.

Notwendige Transformation

ist vielschichtig

Die diesjdhrige ,CxO Priorities Study*
zeigt damit, wie dringend sich Finanz-
institute anpassen und innovieren soll-
ten. Die Mitte Juni ver6ffentlichte Erhe-

bung beleuchtet die vielschichtigen Di-
mensionen einer notwendigen Transfor-
mation und skizziert strategische Impe-
rative unter anderem fiir Banken und
Versicherer, um in diesem dynamischen
Umfeld erfolgreich zu sein.

Um in dem dynamischen Umfeld
nachhaltiges Wachstum zu erzielen, miis-
sen Finanzunternehmen einen ganzheit-
lichen und agilen strategischen Ansatz
verfolgen. Ganz oben auf der Agenda ste-
hen dabei insbesondere fiinf Hebel:

1. Digitale Transformation und Cyber-
sicherheit - In KI und IT-Sicherheit
investieren zur Steigerung der opera-
tiven Effizienz und zum Schutz vor
aufkommenden Bedrohungen.

2. Kundenzentrierung — In personali-
sierte und nahtlose Kundenerfahrun-
gen investieren, um die Zufriedenheit
und Loyalitdt der Kundinnen und
Kunden zu erhdhen.

3. Governance und Risikomanagement
- Governance-Rahmenwerke und Ri-
sikomanagementpraktiken stirken,
um regulatorische Komplexitdten und
Marktunsicherheiten zu bewdltigen.

4. Personalbezogene Themen - Kultur
der Innovation und Anpassungs-
fahigkeit durch Investitionen in die
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Talentakquise und -entwicklung
fordern.

5. Nachhaltigkeit - ESG-Kriterien in
die Geschiftsstrategien und -pro-
zesse integrieren, um sowohl regula-
torische Anforderungen zu erfiillen
als auch den kiinftigen Erwartungen
der Kunden gerecht zu werden.

Die Bedeutung der digitalen Transfor-

mation und Automatisierung fithrt auch

im Jahr 2024 die Liste der strategischen

Priorititen sowohl fiir Kreditinstitute

als auch Versicherer an (siehe Grafik auf

Seite 42). Angetrieben durch Fort-

schritte in der KI bleibt sie eine zentrale

Prioritat fiir beide. Und dabei erkennen

laut der Horvéth-Studie tiber die Hélfte

der CxOs an, dass ihre Organisationen
noch ganz am Anfang der KI-Imple-
mentierung stehen. Um das volle Poten-
zial der KI zu nutzen, sollten Finanz-
dienstleister eine KI-Strategie entwi-
ckeln, ein robustes KI-Zielbetriebsmo-
dell etablieren und die notwendigen Fi-
higkeiten in ihrer Belegschaft fordern.

KI verspricht, verschiedene Aspekte des

Betriebs zu revolutionieren — von der

Verbesserung der Kundeninteraktionen

bis zur Optimierung interner Prozesse.

KI-gesteuerte Kundenkontaktmanage-

. C-Level-Fiihrungskrafte sehen ihre Ergebnisse 2024 schlechter als die Entwicklung im Gesamtmarkt

18 Erwartete Ertragsentwicklung
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mentsysteme konnen personalisierte Er-
fahrungen bieten und so Kundenloyali-
tit und -zufriedenheit fordern. Intern
kann KI Abldufe straffen, Kosten senken
und Risiken mindern.

Nachhaltigkeit ist nicht langer ein
Randthema, sondern ein zentraler Be-
standteil der Unternehmensstrategie im
Finanzsektor. Regulierer fordern zuneh-
mend strenge Nachhaltigkeitspraktiken,
die Finanzinstitute dazu auffordern,
Umwelt-, Sozial- und Governance-Kri-
terien (ESG) in ihre Geschiftsmodelle
zu integrieren. Die Horvath ,,CxO Prio-
rities Study“ unterstreicht, dass Nach-
haltigkeit weiterhin von Bedeutung ist
und der Schwerpunkt mittlerweile zu-
nehmend auf der operativen Umsetzung
liegt. Finanzunternehmen unterschei-
den zwischen der Erreichung von Kli-
maneutralitdt in ihren Betrieben und
umfassenderen ESG-Initiativen. Dieser
Wandel erfordert Investitionen in nach-
haltige Technologien und Praktiken, um
sowohl Vorschriften einzuhalten als

auch die Erwartungen der Stakeholder
an verantwortungsbewusstes unterneh-
merisches Handeln zu bedienen.

Sich Uber Kundenorientierung
differenzieren

In einer Zeit, in der sich die Kundener-
wartungen stindig weiterentwickeln,
miissen Finanzinstitute die Kundenori-
entierung in den Mittelpunkt stellen.
Die ,,CxO Priorities Study“ zeigt, dass
ebendiese von den CxOs als primérer
Wettbewerbshebel angesehen wird. Dies
umfasst nicht nur das Verstdndnis und
die Antizipation der Kundenbediirf-
nisse, sondern auch die Bereitstellung
nahtloser und personalisierter Erleb-
nisse an allen Kontaktpunkten. Finanz-
dienstleister konzentrieren sich zuneh-
mend auf die Entwicklung neuer Pro-
dukte und Dienstleistungen, die auf die
einzigartigen Bediirfnisse ihrer Kundin-
nen und Kunden zugeschnitten sind.
Dieser kundenorientierte Ansatz stei-
gert nicht nur die Zufriedenheit und Lo-

. Digitale Transformation und Cybersicherheit bleiben oben auf der Agenda

yalitdt, sondern treibt auch das Umsatz-
wachstum voran, indem neue Markt-
chancen ergriffen und bestehende Kun-
denbeziehungen ausgebaut werden.

Oberste strategische Prioritédt fur
CxOs ist die Gewinnung neuer Kunden
durch Marktdurchdringung (siehe Gra-
fik auf Seite 44). Befragte aus der Versi-
cherungsindustrie stufen sie sogar noch
wichtiger ein im Vergleich zu den Be-
fragten aus den Kreditinstituten. Dieser
Schwerpunkt zeigt, dass beide aggressiv
nach Wachstumsmoglichkeiten in wett-
bewerbsintensiven Mirkten suchen -
wahrscheinlich, um ihren Marktanteil
zu erhohen und dem Druck durch Fin-
techs beziehungsweise Insurtechs und
sich verandernde Verbraucherpraferen-
zen zu begegnen.

Auch die Entwicklung neuer Ange-
bote fiir die bestehende Kundschaft hat
eine hohe Prioritdt. Denn wahrend Pro-
dukte wie beispielsweise Giro- und
Sparkonten nur schwer zu differenzieren
sind, konnen vor allem Kundinnen und

Strategische Prioritdten zur Sicherung des stetigen mittel- und langfristigen Wachstums

Digitale Transformation

Cybersicherheit

Kundenkontaktmanagement
und Kundenzentrierung

Governance, Risk & Compliance

=g= Personenbezogene Themen

Okologische Nachhaltigkeits-
zentrierung

Nachhaltigkeit in Finance

I Strukturelle Verbesserung der
Kosten- und Ertragsstrukturen

Verbesserung der finanziellen
Leistung und des Risikomanagements

Reorganisation von
Strukturen und Prozessen

Diversity & Inklusion

Neuausrichtung von
Strategie & Geschaftsmodell

® Neue Einnahmequellen/-modelle

Quelle: Horvath
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(2 GrineRente

Okologisch | sozial | ethisch

Stuttgarter GriineRente

Weil das Leben
Verantwortung braucht.

® Breit diversifiziertes Portfolio 6kologischer, sozialer und ethischer Kapitalanlagen.

® Regelmalige, unabhangige Priifung der Kapitalanlagen im Sicherungsvermdgen durch
das Institut fiir nachhaltiges, ethisches Finanzwesen, INAF e.V.

® |eistungsstarke Anlagekonzepte und in allen Schichten der Altersvorsorge verfiigbar.

O Die Stuttgarter

Der Vorsorge-Versicherer gruenerente.stuttgarter.de
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. Oberste Prioritat zur Steigerung der Einnahmen hat die Gewinnung neuer Kunden

Nicht wichtig [ Wenigwichtig [l Wichtig [l Sehr wichtig

Quelle: Horvath

Kunden im B2B-Markt, ein traditionell
hochmargiges Geschift, mit mafige-
schneiderten Produkten gewonnen
werden.

Schneller werden durch
Automatisierung

Eine deutliche Mehrheit der CxOs stuft
zudem die Automatisierung und Opti-
mierung von Prozessen als sehr wichtig
ein, um ihre Institute schneller zu ma-
chen. Alle anderen Hebel fiir Agilitat
werden als weit weniger wichtig einge-
stuft. Angetrieben durch die Entwicklun-
gen im Bereich der KI sehen sich Banken
einem zunehmenden Wettbewerb durch
Fintechs und digital-native Unterneh-
men ausgesetzt — die Optimierung von
Prozessen durch Automatisierung ist da-
her unerlésslich.

Die Transformationsreise fiir Banken
und Versicherer ist weiterhin komplex
und erfordert eine sorgfiltige Balance
zwischen digitaler Innovation, regulato-
rischer Compliance und kundenorien-
tierten Strategien. Durch die Fokussie-
rung auf diese strategischen Prioritdten
konnen Finanzunternehmen die Heraus-
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Akquise von Entwicklung von neuen Ausweitung des bestehenden
Neukunden durch Produkten/Dienstleistungen Geschéfts in neuen
Marktdurchdringung fiir bestehende Kunden Regionen
N=69 N=67 N=63

forderungen des aktuellen Umfelds meis-
tern und sich fiir langfristigen Erfolg po-
sitionieren. Die Erkenntnisse aus der ak-
tuellen Horvath-Studie bieten dabei eine
wertvolle Roadmap fiir alle, die in einer
Ara beispielloser Verinderungen und
Chancen gedeihen wollen. u

Weiterfithrende Informationen:
Horvéth & Partners, ,,CxO Priorities
Study 2024 https://sn.pub/xcbpc7
Bundesanstalt fiir Finanzdienstleis-
tungsaufsicht (BaFin), ,Risiken im Fokus
der BaFin® https://sn.pub/hedqv9

Optimierung der Top-Line/des strategischen Wachstums | Schwerpunktthemen

ErschlieBung neuer Markte
(Anwendungen und Branchen)
mit bestehenden Produkten
N=61

» Verfasst von Moritz Meyer,

«

Senior Project Manager bei
Horvéth im Bereich Banking &
Financial Institutions. Er
verantwortet dort den Bereich
Strategie & Transformation.

Fabian Goretzki, Partner bei
Horvath und verantwortet
den Bereich Banking &

Q
3

Insurance in der Schweiz.

Frank Schindera, Partner und
Global Head Banking &
Financial Institutions bei der

‘& h Managementberatung

Horvéth.
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Anzeigen-Sonderveroffentlichung

ESG-Reporting auf Knopf-
druck trotz diinner Datenlage?

Die EU-Taxonomieverordnung fordert detaillierte Berichte iiber die 6kologische

Nachhaltigkeit wirtschaftlicher Tétigkeiten im Immobiliensektor. Auch Banken mussen jetzt

berichten. Angesichts unzureichender Daten stellt sich die Frage: Wie gelingt ESG-Reporting

auf Knopfdruck trotz diinner Datenlage?

Die EU-Taxonomieverordnung, seit Januar 2022 in Kraft, legt kla-

re Kriterien fest, um wirtschaftliche Titigkeiten als 6kologisch

nachhaltig zu bewerten. Besonders im Immobilienbereich hat dies

erhebliche Auswirkungen auf die Berichterstattung. Banken miis-

sen detailliert liber ihre Bestandsimmobilien und neuen Finanzie-

rungen berichten, um den Nachhaltigkeitszielen gerecht zu wer-

den. Ein zentraler Punkt ist die Einhaltung der sechs definierten

Umweltziele der Verordnung:

» Klimaschutz

* Anpassung an den Klimawandel

* Nachhaltige Nutzung und Schutz von Wasser- und Meeres-
ressourcen

+ Ubergang zur Kreislaufwirtschaft

* Vermeidung und Verminderung der Umweltverschmutzung

* Schutz und Wiederherstellung der Biodervisitdt und der
Okosysteme

Ein wesentlicher Aspekt der Verordnung ist, dass jede Investi-

tion im Immobilienbereich auf ihre Nachhaltigkeit hin Gberpriift

und berichtet wird. Dies stellt vor allem Banken vor groBBe He-

rausforderungen: Wie soll eine Bank detaillierte Nachhaltig-

keitsdaten eines Einfamilienhauses aus den 1960er Jahren er-

fassen und berichten? Die vorhandenen Daten sind oft unvoll-

standig, veraltet oder nicht digital verfiigbar, was die Erstellung

von Berichten erschwert.

Digitale Losungen fiir effizientes Reporting
Die Losung fiir diese Herausforderung liegt in der digitalen Au-
tomatisierung der Datenerhebung und -verarbeitung. Das
Stuttgarter PropTech-Unternehmen vreed bietet innovative
Produkte wie vreed. ANALYZE an. Damit wird es Banken mog-
lich, einen durchgingigen Prozess von der Datenerfassung bis
hin zur Erstellung von Energieausweisen zu implementieren.
Ein entscheidender Vorteil von vreed. ANALYZE ist die ak-

tive Einbindung der Eigentiimer in den Datenprozess. vreed

Registrierte Energiebedarfsausweise erstellt vreed automatisiert

Uiberpriift zunichst die vorhandenen Daten und erginzt diese
mit behordlichen 3D-Modellen.

AnschlieBend erhalten Eigentiimer Einladungen, ihre Daten zu
erginzen und zu aktualisieren. So entsteht eine aktuelle, voll-
stindige und strukturierte Datenbank, fir die vreed automati-
siert Energieausweise erstellt. Mit ihnen ist die Bank reporting-
fahig und kann auf Anfrage alle Angaben detailliert belegen.

Mehrwerte fiir Banken und Kunden

Die Digitalisierung und Automatisierung der Datenerhebung
bringt nicht nur regulatorische Erleichterungen, sondern bie-
tet auch vertriebliche Vorteile. Die gesammelten Daten kon-
nen mehrfach genutzt werden, was den Prozess sowohl effizi-
ent als auch wirtschaftlich wertvoll macht. Banken, die friih-
zeitig auf solche digitalen Lésungen setzen, sind bestens
geriistet fiir die Anforderungen der EU-Taxonomieverordnung

und konnen gleichzeitig ihren Kunden einen Mehrwert bieten.

Kontalkt: Jan Witkovsky, Geschiftsfiihrer
vreed GmbH, JohannesstraBe 69, 70176 Stuttgart
0711 16919880 « info@vreed.de * https://vreed.de

vreed

Grafik: © Fotograf/Agentur
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Die Vorsorgeberatung der
Zukunft ist nachhaltig

Die digitale Rentenubersicht revolutioniert die Altersvorsorgeberatung und
setzt neue Standards. Transparenz und moderne Technologie flihren zu einer
ganzheitlichen und nachhaltigen Beratungsqualitat, von der sowohl Kunden als

auch Berater profitieren.

Eine solide Altersvorsorge ist
fiir die meisten Menschen ein
zentrales Thema, da sie die fi-
nanzielle Sicherheit im Alter gewahrleis-
ten sollte. Dies wurde gerade einmal wie-
der durch die ,,HDI Rentner-Studie® be-
legt, nach der mehr als 61 Prozent der Be-
fragten riickblickend mehr vorsorgen
wiirden. Die digitale Renteniibersicht
(DRU) schafft die nétige Transparenz und
erleichtert es Beraterinnen und Beratern
sowie Kunden, sich iiber alle relevanten
Altersvorsorgeprodukte zu informieren.
Mit der Einfithrung der DRU soll si-
chergestellt werden, dass alle Altersvor-
sorgeanspriiche - gesetzliche, betriebli-
che und private - umfassend und detail-
liert dargestellt werden. Die Digitalisie-
rung dieses Bereichs ist ein wichtiger
Schritt hin zu einer transparenten und
nachvollziehbaren Vorsorgeplanung.

Ein neuer Standard
entwickelt sich
Die digitale Renteniibersicht bietet Kun-
dinnen und Kunden eine bisher uner-
reichte Soforttransparenz iiber ihre Al-
tersvorsorge. Diese Transparenz ist die
Basis fiir eine fundierte und ganzheitli-
che Beratung, die alle Lebensbereiche
und Vorsorgeprodukte beriicksichtigt.
Von der gesetzlichen Rente iiber die be-
triebliche Altersvorsorge bis hin zur pri-
vaten Vorsorge — alle Informationen sind
auf einen Blick verfiigbar.

Die Bedeutung der Soforttransparenz
muss unmissverstandlich betont werden.

46 versicherungsmagazin 82024

Um diese Transparenz herzustellen, wer-
den umfangreiche Investitionen nétig
sein. Die Biirgerinnen und Biirger werden
sehr genau darauf achten, welche Vorsor-
geeinrichtung die beste Datenqualitét
und -aktualitét liefert. Dies ist vollig un-
abhingig davon, ob eine Pflicht zur Liefe-
rung besteht oder Anbieter sich freiwillig
daran beteiligen. Wenn diese Soforttrans-
parenz umfassend erfiillt wird, schaffen
wir die Grundlage fiir eine evidenzba-
sierte Beratung. Entscheidungen werden
dann auf soliden und tiberpriifbaren Da-
ten basieren. Biirger profitieren davon,
ihre Vorsorge besser zu verstehen und in-
formierte Entscheidungen zu treffen. Fiir

Berater bedeutet dies, Empfehlungen auf
eine verléssliche Datenbasis stiitzen zu
koénnen. Dadurch wird die Qualitat der
Beratung erheblich verbessert.

Fiir jeden Anspruch auf Altersvor-
sorge wird eine so genannte Standmittei-
lung elektronisch als PDF zur Verfiigung
gestellt. Diese Standmitteilung ist je nach
Vorsorgeeinrichtung und Produktart ge-
setzlich normiert und einmal jahrlich
verpflichtend zu liefern. Fiir alle Leistun-
gen, die im Rahmen der digitalen Ren-
teniibersicht zur Verfiigung gestellt wer-
den, gilt, dass es sich um Brutto-Leistun-
gen handelt. Es werden zwar Hinweise
gegeben, ob die Leistung grundsitzlich

Kompakt

= Die nachhaltige Vorsorgeberatung der Zukunft wird von Transparenz, Individua-

litdt und evidenzbasierter Entscheidungsfindung geprégt sein. Die digitale Ren-

tenubersicht spielt dabei eine zentrale Rolle, indem sie eine umfassende und de-

taillierte Ubersicht (iber die Altersvorsorge erméglicht.

Gut ausgebildete und qualifizierte Berater und Beraterinnen sind unerlasslich,

um die vielféltigen Mdglichkeiten optimal zu nutzen und eine ganzheitliche Vor-

sorgeplanung zu gewahrleisten.

Die Integration moderner Technologien und die kontinuierliche Weiterentwick-

lung der Beratungssysteme werden die Altersvorsorgeberatung nachhaltig ver-

andern und verbessern. Wir stehen in dieser Entwicklung erst am Anfang, da

zum Beispiel durch Kiinstliche Intelligenz mit kleinen Modellen auch die Stand-

mitteilungen vollstandig elektronisch ausgewertet und in die Beratung einbezo-
gen werden. Auch kdnnen Daten von auf3en, wie Eintrittswahrscheinlichkeiten

und Ratings, einbezogen werden.

Software und Systeme allein werden die digitale Rententiibersicht fiir den einzel-

nen Birger nicht unbedingt verstandlicher machen. Auf jeden Fall wird der Bera-

ter eine zentrale Rolle in der Vorsorge fiir eine lebenswerte Zukunft einnehmen.

www.versicherungsmagazin.de



steuer- und sozialversicherungspflichtig
ist; personliche Verhiltnisse konnen hier
jedoch nicht beriicksichtigt werden.

Deshalb kann die digitale Renten-
tibersicht nur ein Datenlieferant sein, der
den Rahmen fiir die persénliche Bera-
tung bildet. Von besonderer Bedeutung
fir die Beratung sind die personlichen
Verhiltnisse des Leistungsempfangers.
Wichtig und sinnvoll fiir die Beratung ist
es, Daten und personliche Gegebenheiten
miteinander zu verkniipfen. Eine Bera-
tungssoftware, in die die Daten der DRU
tibernommen werden konnen, kann da-
bei tiberaus hilfreich sein (siehe Abbil-
dung unten).

Integration der digitalen Ren-
tenlbersicht in die Systeme

Die DRU liefert eine Brutto-Ubersicht zu
den erworbenen Anspriichen. Auch auf-
grund dieser Brutto-Ubersicht ist es not-
wendig, die Daten aus der DRU in einer
Beratungssoftware weiterzuverarbeiten.
Dass den Biirgern eine Beratung wichtig
ist, zeigt auch eine von Aeiforia beauf-
tragte und durch Appinio GmbH durch-
gefithrte Umfrage zur DRU. Darin haben
sich 90 Prozent der Biirgerinnen und
Biirger, die eine DRU eingesehen haben,

Altersvorsorgeberatung fiihren

Vorsorgeunternehmen

Vorsorge-
unternehmen Standmitteilungen und

weitere Meldedaten
HEN

Beratung/
Vertrieb

Quelle: Aeiforia GmbH, 2024

www.versicherungsmagazin.de
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fir eine Beratung ausgesprochen. Fiir

den Berater ergeben sich allein aus

»handwerklichen Griinden® folgende

Vorteile fiir die Verarbeitung der DRU in

der Beratungssoftware:

B Es kann mit einer Zeitersparnis von 60
bis 90 Minuten allein bei der Datenein-
gabe fiir eine vollstindige DRU gerech-
net werden.

B Zubeachten ist auch, dass bei der ma-
nuellen Erfassung Ubertragungs- und
Schreibfehler auftreten kénnen.

B Durch den Einsatz der DRU ist die Ge-
fahr, dass ganze Leistungen vergessen
werden konnen, wesentlich geringer.

Auch das Haftungsrisiko des Beraters

kann durch eine unterstiitzende Software

deutlich reduziert werden. Insgesamt
wird ein neues Beratungsniveau erreicht.

Es ist davon auszugehen, dass moderne

Beratungssysteme die DRU vollstindig

integrieren, um einen umfassenden

Uberblick iiber die Altersvorsorge des

Kunden zu erhalten.

Durch den Import der Daten aus der
DRU in die Beratungssoftware werden
eine effiziente und prazise Analyse der
aktuellen Vorsorgesituation und die Ent-
wicklung optimaler Strategien fir die
Zukunft erméglicht. Beraterinnen und

flichtversicherung
nd freiwillige Beitrage

Beratungsvorteil durch Integration der melderelevanten Teil-Transparenz
um weitere beratungsrelevante Informationen bis hin zur Netto-Sicht

Abfrage mit Steuer-ID und
elektr. Personalausweis

Kunden erhalten
Teil-Transparenz

Berater sind in der Lage, verschiedene
Vorsorgeprodukte miteinander zu ver-
gleichen und aufeinander abzustimmen,
um eine ganzheitliche und nachhaltige
Vorsorgeplanung zu gewiéhrleisten.

Was macht eine Beratungssoftware so
vorteilhaft und erfolgreich? Die oben ge-
machten Ausfithrungen verdeutlichen,
dass die Integration der DRU in die Bera-
tungssysteme zahlreiche Vorteile bietet.
Zum einen wird der Beratungsprozess
deutlich eflizienter, da alle relevanten In-
formationen zentral zur Verfiigung stehen.
Zum anderen kann durch die automatische
Aktualisierung der Daten sichergestellt
werden, dass die Empfehlungen stets aktu-
ell sind. Dies ist besonders wichtig in einem
Bereich, der so stark von gesetzlichen An-
derungen und Marktentwicklungen beein-
flusst wird wie die Altersvorsorge.

Die Rolle des Beraters in der

nachhaltigen Vorsorgeberatung
Die zunehmende Komplexitéit und Vielfalt
der Vorsorgeprodukte erfordern gut aus-
gebildete und qualifizierte Beraterinnen
und Berater. Diese miissen nicht nur die
verschiedenen Produkte kennen, sondern
auch die Zusammenhénge und Wechsel-
wirkungen verstehen, die sich aus der indi-

. Entstehende Soforttransparenz der Biirger wird zu einer anspruchsvolleren ganzheitlichen lebensorientierten

Berater erhalten u. U.
dieselbe Teil-Transparenz

unabhangiger,
AV-Berater
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viduellen Lebenssituation des Kunden er-
geben. Eine kontinuierliche Weiterbildung
und Spezialisierung der Berater ist daher
unerldsslich, um den hohen Anforderun-
gen an eine nachhaltige Vorsorgeberatung
gerecht zu werden.

Die Féahigkeit der Beraterinnen und
Berater, sich kontinuierlich weiterzubil-
den und auf dem neuesten Stand zu blei-
ben, ist ein zentraler Aspekt moderner
Vorsorgeberatung. Dazu gehort nicht nur
die Kenntnis aktueller Produkte und ge-
setzlicher Rahmenbedingungen. Es geht
auch um die Fahigkeit, technologische
Entwicklungen wie die digitalen DRU zu
nutzen. Die Berater sollten zukiinftig in
der Lage sein, die Daten der DRU zu in-
terpretieren und in ihre Beratung einzu-
beziehen, um eine umfassende und fun-

dierte Beratung anbieten zu konnen.

Beratung ist
lebensphasenorientiert

Ein wichtiger Aspekt moderner Vorsor-
geberatung ist die lebensphasenorien-
tierte Beratung (siehe Abbildung unten).
Sie berticksichtigt die unterschiedlichen
Bediirfnisse und finanziellen Herausfor-
derungen in den verschiedenen Lebens-
phasen — von den ersten Berufsjahren

tiber die Familiengriindung bis zum Ru-
hestand. Mit der DRU kénnen fiir jede
Lebensphase individuelle Szenarien und
Entwicklungen erstellt und entsprechend
beraten werden. Diese ganzheitliche Be-
trachtung ermoglicht es, potenzielle Ver-
sorgungsliicken frithzeitig zu erkennen
und gezielt gegenzusteuern.

Die Lebensphasenorientierung ist be-
sonders wichtig, da sich die finanziellen
Bediirfnisse und Priorititen der Kundin-
nen und Kunden im Laufe des Lebens ver-
andern. Junge Berufstitige haben andere
Bediirfnisse als Menschen in der Mitte ih-
res Berufslebens oder kurz vor dem Ruhe-
stand. Eine Beratung, die diese Unter-
schiede berticksichtigt und individuell auf
die jeweilige Lebensphase abgestimmt ist,
kann wesentlich zur Zufriedenheit und Si-
cherheit der Kunden beitragen. So kann
gezielt auf aktuelle und zukiinftige Be-
diirfnisse eingegangen und maf3geschnei-
derte Losungen angeboten werden. Die re-
gelmiflig wiederkehrende lebensphaseno-
rientierte Beratung ist als eine Art person-
licher Check mindestens einmal jahrlich
oder aus personlichem Anlass durchzu-
fithren. Wie sich die Beratung und die da-
zugehodrige Software weiterentwickeln
miissen, wird nachfolgend ausgefiihrt.

Vorsorgeberatung

in der Zukunft

Die Vorsorgeberatung der Zukunft wird
durch folgende Grundsitze geprigt sein:
B Analyse der Lingsschnittdaten

Bei der Lingsschnittanalyse werden die
finanziellen und versicherungstechni-
schen Daten eines Kunden nicht nur zu
einem bestimmten Zeitpunkt betrachtet,
sondern tiber einen lingeren Zeitraum
analysiert. Dies ermoglicht eine detail-
lierte und umfassende Sicht auf die Ent-
wicklung der Vorsorge und der finanziel-
len Situation des Kunden. Durch den
wiederkehrenden Einsatz der DRU kann
der Berater historische Daten mit aktuel-
len Informationen verkniipfen und so
Trends und Verdnderungen erkennen,
die fiir die langfristige Vorsorgeplanung
von Bedeutung sind.

® Evidenzbasierte Beratung
Evidenzbasierte Beratung setzt auf nach-
priifbare Daten und Fakten, um fun-
dierte Entscheidungen treffen zu konnen.
Die DRU liefert hierfiir die notwendige
Grundlage, indem sie alle relevanten In-
formationen ibersichtlich darstellt. So
kann auf eine solide Datenbasis zuriick-
gegriffen und Empfehlungen kénnen
transparent und nachvollziehbar gestal-

. Langsschnittbetrachtung als zentrale Grundlage der Evidenzberatung liber die Lebensphasen

Haushaltstiberschuss

¢>

m Lebensszenarien 6‘5
und -ereignisse

Risiken & Absicherung

Lebensphasenabhangige Langsschnitt-Evidenzberatung
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Selbstbestimmung sowie Kaufkraftbedarf im Alter

Quelle: Aeiforia GmbH, 2024
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. Durch neue Transparenz entstehendes Potenzial fiir intelligente Beratungs- und Angebotssysteme sowie Plattformen
Zukiinftige Markt-Differenzierung durch eine anspruchsvolle Evidenzberatung

Evidenzberatung

< im Alter iber die Lebensphasen hinweg A
+ umfassend
Evidenz-
+ beratung
+ Themen
6 Kranken- und Pflegeversicherung SteuerlicheﬂEffekte im Alter bei geforderten
und ungefordeten Produkten
Q Steuern und Soli Szenarienbetrachtung im Fall von Krankheit/
_ NettoSicht auf echt verfigbares Pflege,'UnfaII sowie Todes.fallabsmherung- . spezialisiert
Einkommen Sz_enarler‘\betrach}ung weiterer Le_benserelgnlsse >
wie Scheidung, Kiindigung, Ausbildung, Kinder wenige Anbieter viele

Faktoren der Selbstbestimmung
sowie Kaufkraftbedarf im Alter

a Beratung in Gestaltungsaspekten fiirs Alter

Neue Transparenz wird vermutlich mehr Bedarf nach solcher Beratung entstehen lassen
— Digitale Rententibersicht sollte in Beratungssystemen um weitere Themen erganzt werden

Quelle: Aeiforia GmbH, 2024

tet werden. Dies erhoht nicht nur die
Qualitdt der Beratung, sondern starkt
auch das Vertrauen der Kundinnen und
Kunden in die vorgeschlagenen Lésun-
gen. Evidenzbasierte Beratung unter-
scheidet sich grundlegend von traditio-
nellen Ansétzen, die haufig auf allgemei-
nen Empfehlungen und pauschalen Rat-
schlagen beruhen. Durch die Nutzung
konkreter und wiederkehrender Daten
aus dem digitalen Vorsorgeausweis kon-
nen individuelle und passgenaue Losun-
gen entwickelt werden, die genau auf die
Bediirfnisse und Ziele abgestimmt sind.
Dies tragt nicht nur zur Kundenzufrie-
denheit bei, sondern erhéht auch die
Wirksamkeit der empfohlenen Mafinah-
men.

B Risikomanagement und Identifizie-

rung neuer Chancen

Berater spielen eine entscheidende Rolle
beim Risikomanagement und bei der
Identifizierung neuer Chancen fiir die
Biirgerinnen und Biirger. Durch die um-
fassende Analyse der Daten konnen Be-
rater potenzielle Risiken frithzeitig er-
kennen und geeignete Mafinahmen zu
deren Minimierung vorschlagen. Dabei
geht es nicht nur um klassische Risiken
wie Invaliditit oder Berufsunfahigkeit,

www.versicherungsmagazin.de

sondern auch um finanzielle Risiken, die
sich aus Marktverdnderungen oder per-
sonlichen Lebensereignissen ergeben
konnen. Gleichzeitig helfen die Berater
den Biirgern, neue Chancen zu erkennen
und zu nutzen. Dies kann unter anderem
die frithzeitige Investition in zukunfts-
trachtige Altersvorsorgeprodukte, die
Nutzung staatlicher Forderungen oder
die Optimierung der bestehenden Vor-
sorgeplanung durch gezielte Anpassun-
gen sein.

Qualifizierung und
Weiterbildung der Berater

Die Verdnderungen in der Altersvorsor-
geberatung erfordern eine kontinuierli-
che Qualifizierung und Weiterbildung
der Berater. Es ist wichtig, dass Berater
die neuen Technologien und Tools ver-
stehen und sicher anwenden konnen.
Dazu gehoéren nicht nur technische
Kenntnisse, sondern auch die Fihigkeit,
die gewonnenen Daten richtig zu inter-
pretieren und in die Beratung einzube-
ziehen. Um diesen Anforderungen ge-
recht zu werden, miissen viele Bildungs-
institute und Branchenverbédnde spezi-
elle Schulungen und Weiterbildungspro-
gramme entwickeln und anbieten. Diese

Evidenzberatung mit Wirkungsorientierung wird die
bisherige Produktvermittlung weiter verdrangen

Programme sollten die notwendigen
Kenntnisse und Fihigkeiten vermitteln,
um die digitale Renteniibersicht in Ver-
bindung mit der Beratungssoftware op-
timal zu nutzen und die Beratungsqua-
litat zu verbessern. Auch der Austausch
mit Kollegen und die Teilnahme an
Fachveranstaltungen miissen gefordert
werden, um das Wissen und die Kompe-
tenz der Berater zu erweitern und auf
dem neuesten Stand zu halten. [ |

Weiterfiithrende Informationen:
Deutsche Rentenversicherung Bund: Die
digitale Rententibersicht,
https://sn.pub/1wxbpn

HDI Deutschland AG (2024): HDI Rent-
ner-Studie, reprisentative Umfrage un-
ter 1.053 Rentnerinnen und Rentnern bis
70 Jahre in Deutschland,
https://sn.pub/w7r51t

Verfasst von Martin Gattung,
Vorsitzender, Griinder und
Geschaftsfuhrer der Aeiforia

GmbH, der Aeiforia Trainings
& Services GmbH und der
Aeiforia Operations GmbH.
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Wie sich Nachhaltigkeit und
Vertrieb vereinen lassen

Seit August 2022 missen Vermittler ihre Kunden nach den

Nachhaltigkeitspraferenzen bei Anlageprodukten befragen. Die Begeisterung
fur das Thema Nachhaltigkeit ist einer Erniichterung gewichen. Moglicherweise
gehen Vermittler nicht genligend auf Kundenbedirfnisse ein.

Der Begriff der Nachhaltigkeit

lisst sich am besten anhand des

vielfach geschadigten Waldesin
Deutschland veranschaulichen und seine
Herkunft urspriinglich in der Forstwirt-
schaft verorten. Er steht fiir das Gegenteil
von Raubbau an natiirlichen Ressourcen.
Die verheerenden Schiden des Sturmtiefs
Bernd aus dem Jahr 2021 sind nach drei
Jahren noch immer vielfach sichtbar.
Gleichwohl werden beispielsweise im Ahr-
tal viele Immobilien an derselben {iberflu-
tungsgefdhrdeten Stelle wieder aufgebaut
und Fehler wiederholt. Aus versicherungs-
technischer Sicht ist das kaum vertretbar.
Mit urséchlich ist bei alldem der men-
schengemachte Klimawandel, der die na-
tiirlichen Lebensgrundlagen bedroht.

50 versicherungsmagazin 82024

Die Transformation der
Realwirtschaft unterstiitzen

Die Versicherungswirtschaft soll zusam-
men mit anderen Finanzdienstleistern
eine nachhaltige Transformation der Re-
alwirtschaft unterstiitzen und den Kun-
den ermoéglichen, Anlagemittel umzu-
schichten. Durch den Kauf von Aktien,

Anleihen und anderen Finanzinstru-
menten sollen Anleger nachhaltige Un-
ternehmen und Projekte belohnen. Da-
fiir wurde mit ESG, kurz fiir Environ-
mental, Social und Governance, eine ei-
gene Definition des Begriffs Nachhaltig-
keit geschaffen, der neben den 6kologi-
schen auch soziale und Governance-Ziele

= Nachhaltigkeit ist ein zentrales Thema fir Versicherer und Vermittler.
= Die Abfragelogik und die Informationen zur Nachhaltigkeit sind sehr komplex.

= Kunden wissen zu wenig Uber die Nachhaltigkeit von Versicherungen,

interessieren sich aber dafir.

= Eine Nachhaltigkeitsstrategie kann Kosten im Vermittlerbetrieb sparen

und neue Absatzchancen schaffen.

www.versicherungsmagazin.de



der Unternehmen umfasst. Genau dar-
tiber sollen Versicherungsvermittlerin-
nen und Versicherungsvermittler mit
ihren Kundinnen und Kunden ins Ge-
sprich kommen. Diese kdnnen sich fiir
drei Schwerpunktsetzungen entschei-
den: Umweltziele, soziale Ziele oder eine
Mischung. Die gute Unternehmensfiih-
rung oder auch Governance ist dabei
stets eine notwendige Grundbedingung.
Es sollen keine Unternehmen gefordert
werden, deren Produkte zwar beispiels-
weise einen Umweltnutzen aufweisen,
die aber Auftriage durch Korruption er-
langen, Mitarbeitende schlecht behan-
deln oder Steuern hinterziehen.

Komplexe Abfrage und

unklare Begriffe

Die Abfrage der Nachhaltigkeitsprafe-
renzen muss drei Elemente entlang von
EU-Verordnungen enthalten: Umwelt-
ziele nach der so genannten Taxono-
mieverordnung (2020/852), ESG-Ziele
nach der so genannten Transparenzver-
ordnung (2019/2088) oder die Vermei-
dung bestimmter, nachteiliger Auswir-
kungen auf Nachhaltigkeitsfaktoren,
auch als ,PAI“ (Principal Adverse Im-
pact) bezeichnet. Kunden kdénnen ein-

zelne oder kombinierte Praferenzen du-

flern, auflerdem die Mindestanteile an
der Gesamtanlage in Prozent. Darin ste-
cken mehrere Herausforderungen.

Die erfragten Begriffe sind teilweise
noch recht unklar. Klarheit besteht mit
der Taxonomieverordnung fiir sechs
Umweltziele, allen voran Klimaschutz
und Anpassung an den Klimawandel.
Diese sind in so genannten Delegierten
Verordnungen konkretisiert worden. An-
ders sieht das fiir den Begriff ,ESG® nach
der Offenlegungsverordnung aus. Weder
gibt es bisher eine Sozialtaxonomie noch
eine Kldrung, wann ein Unternehmen als
gut gefuthrt gilt. Hier hat die Branche In-
terpretationsspielraume, gleichzeitig aber
auch ein Greenwashing-Risiko. Dass das
»Griinfarben“ von Anlagen mindestens
fiir den guten Ruf schidlich sein kann,
hat der Fall DWS deutlich gemacht.

Nur sehr geringe Anteile sind
taxonomiekonform

Auflert der Kunde zu weit gehende Wiin-
sche, fiihrt die Auswahl zu keinen Ergeb-
nissen. Besonders problematisch ist in
dieser Hinsicht ausgerechnet die Erfiil-
lung der zentralen Umweltziele. Die den
Versicherungsanlagen zugrunde liegen-
den Fonds weisen oft keine oder geringe

Anteile taxonomiekonformer Anlagen

. Handlungsfelder Nachhaltigkeit im Versicherungsvermittlerbetrieb

AuBenperspektive

Special | Nachhaltigkeit

aus. Schon wenn der Kunde zehn Prozent
und mehr Anteil fordert, findet sich hiu-
fig kein Angebot.

Doch das muss nicht sein, diesbeziig-
liche Enttauschungen lassen sich vermei-
den. Die Europdische Versicherungsauf-
sichtsbehorde EIOPA schldgt in einer
Leitlinie von 2022, die von der Bundean-
stalt fiir Finanzdienstleistungsaufsicht
(BaFin) auf Deutsch iibersetzt wurde,
eine pragmatische Vorgehensweise vor.
Danach sollte der Vermittler zunichst
alle Produkte in der Geeignetheitsprii-
fung nach Chance-Risiko-Profil des
Kunden filtern. Im zweiten Schritt erst
folgt die Selektion nach den Nachhaltig-
keitspriferenzen. So sieht der Kunde zu-
néchst das Gesamtangebot und versteht
besser, welche Nachhaltigkeitswiinsche
erfiillbar sind. Mit Ankerbeispielen kann
der Vermittler verdeutlichen, ab welchem
Prozentsatz Wiinsche unrealisierbar
werden.

Die Beratungsdokumentation sollte
unbedingt die Kundenpriferenzen und
Korrekturen daran nach Kenntnis des
verfiigbaren Angebots festhalten. Keine
gute Idee wire es, dem Kunden in den
Mund zu legen, er habe keine Nachhaltig-
keitspréferenzen. Vermittler sollten be-
denken, dass in schlechten Borsenzeiten

Webseite:

- Strategie
« Vergltungspolitik

www.versicherungsmagazin.de

Vorvertragliche Information
Beratung und Verkauf

Innenperspektive

Quelle: Matthias Beenken

Strategie

Birobetrieb

Mobilitat
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. Kundentypologie Nachhaltigkeit

40,8 %

B Nachhaltigkeits-Uberzeugte

B Nachhaltigkeits-Wohlwollende

19,4 %

33,9 %

N=1.986

¥ Nachhaltigkeits-Skeptiker
Nachhaltigkeits-Gegner

Quelle: Nachhaltigkeit und Versicherungen aus Kundensicht, Dortmund 2023, S. 83

Anlageentscheidungen gerne hinterfragt
werden. Fehlende, unvollstindige oder
falsche Beratungsdokumentationen kén-
nen dann zu teuren Nachteilen fithren.

Nachhaltigkeitspflichten bieten
auch interessante Chancen

Versicherungsvermittler haben weitere
Pflichten rund um die Nachhaltigkeit.
Seit 2021 sind Strategien im Umgang mit
Nachhaltigkeitsrisiken sowie Aussagen
zur Vergiitungspolitik auf der Webseite
aufzuzeigen. Die Werbung darf dem
nicht widersprechen. In den Angebots-
unterlagen finden sich umfangreiche
Vertragsinformationen nach Offenle-
gungsverordnung, die der Vermittler

Handlungsempfehlungen

kennen und Fragen dazu beantworten
konnen sollte. Die seit 2022 geltenden
Pflichten zur Befragung und Beratung
nach den Nachhaltigkeitspraferenzen be-
stehen je nach Umfang der versproche-
nen Leistungen dauerhaft wahrend der
Vertragslaufzeit fort. Das wiederum be-
deutet, dass eine regelméflige Betreuung
zu organisieren ist. Die hat allerdings
auch einen wichtigen Nutzen: Wer regel-
mafig erneut mit dem Kunden tiber seine
Lebens- und Rentenversicherungen
spricht, kann Frithstornierungen verhin-
dern sowie Zuzahlungen und Cross-Sel-
ling-Geschifte realisieren.

Die Formulierung einer Nachhaltig-
keitsstrategie bietet Chancen auch fiir

= Erstinformation zur Nachhaltigkeit als Einstieg nutzen.

ESG-Selbsteinstufungen meiden.

nach Nachhaltigkeit.

Fokus auf Taxonomiekonformitat richten und Diskussionen Uber fragwirdige

Zweistufige Produktauswahl verfolgen: zuerst nach Chance-Risiko-Profil, dann

m Beratungsprozess und insbesondere Verdnderungen der Nachhaltigkeitsprafe-

renzen sorgfaltig dokumentieren.

wahrnehmen und nutzen.
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Durch laufende Betreuung Veranderungen der Préferenzen und des Angebots

den Vermittlerbetrieb selbst. Okologi-
sche Maflnahmen bei der Energienut-
zung, der Papiervermeidung oder bei der
Mobilitat sind hdufig mit Kosteneinspa-
rungen verbunden. Soziale Ziele helfen,
die Arbeitgeberattraktivitat zu verbes-
sern (sieche Abbildung auf Seite 45).

Kunden winschen sich
nachhaltige Produkte

Der grofite Nutzen liegt aber beim Markt-
potenzial. Eine bevolkerungsreprisenta-
tive Befragung der Fachhochschule Dort-
mund Ende 2022 ergab, dass die meisten
Kunden unter Nachhaltigkeit Okologie
und Klimaschutz verstehen. Vermittler
sollten deshalb bei der Auswahl von
Fonds taxonomiekonforme Anlagen vor-
ziehen und sich nicht mit Diskussionen
iiber ESG-Selbsteinstufungen verzetteln.
Nutzen konnen sie zudem, dass viele Be-
fragte Nachhaltigkeit mit Generationen-
gerechtigkeit verbinden, und genau dafiir
steht die kapitalgedeckte Altersvorsorge.

Sieben von zehn Kunden ist Nachhal-
tigkeit wichtig. Zumeist verbinden sie
dies mit naheliegenden Themen wie
Energie und Heizung, Lebensmitteln
oder Kleidung, jedoch selten mit Geldan-
lagen und Versicherungen. Dazu tragt die
Branche selbst bei, die sich mit Werbung
und Informationen zur Nachhaltigkeit
zuriickhalt. Jeder Vierte aber wiirde gern
mehr tiber die Nachhaltigkeit seiner Ver-
sicherungen wissen. Dieser Anteil steigt
sogar auf iiber 40 Prozent bei jenen Kun-
den, die Werbung, Informationen oder
eine Beratung zum Thema nachhaltige
Versicherungen erhalten haben.

Ein Problem ist, dass sich aus der Ein-
stellung allein nicht immer auf das tat-
siachliche Handeln eines Kunden schlie-
3en ldsst. Deshalb wurden den Umfrage-
teilnehmern Trade-off-Fragen gestellt,
bei denen sie sich entscheiden sollten, ob
sie fir nachhaltige Produkte und Dienst-
leistungen mehr ausgeben wiirden.

Daraus konnte eine Typologie abgelei-
tet werden (siehe Grafik oben). Diese be-
sagt unter anderem, dass gut 19 Prozent
der Stichprobe ,,Nachhaltigkeits-Uber-
zeugte“ waren, die an Nachhaltigkeit in-
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teressiert und zahlungsbereit sind. Diese
Teilnehmer sind beim Abschluss von
Versicherungen tiberdurchschnittlich be-
ratungsaffin, zahlungskraftig und emp-
fehlungsfreudig. Es handelt sich folglich
um Wunschkunden der Vermittler.

Auch die ,,Nachhaltigkeits-Wohlwol-
lenden® sind beratungsaffiner und zah-
lungskraftiger als der Durchschnitt, zu-
dem mit rund 34 Prozent Anteil haufiger
anzutreffen. Die grofite Gruppe sind die
»Nachhaltigkeits-Skeptiker” mit etwa 41
Prozent Anteil. Selbst sie akzeptieren
nachhaltige Versicherungen, sofern diese
nicht teurer beziehungsweise rendite-
schwicher sind. Lediglich rund sechs
Prozent aller Kunden reagieren als
»Nachhaltigkeits-Gegner® allergisch auf
das Thema.

Aktuelle Studie offenbart:
Vermittler kénnten mehr tun
Kunden werden moglicherweise von den
Vermittlern noch nicht ausreichend ab-
geholt. Denn Vermittler nutzen laut der
Strukturanalyse des Bundesverbands
Deutscher Versicherungskaufleute (BVK)
von 2022/2023 selten die Chance, eine ei-
gene Nachhaltigkeitsstrategie zu ver6f-
fentlichen. Das setzt sowohl das Bestehen
einer Strategie als auch das Vorhanden-
sein einer Webseite voraus. Daran wiede-
rum mangelt es jedoch bei mehr als der
Halfte der freien Vermittler, so eine aktu-
elle Umfrage des AfW — Bundesverbands
Finanzdienstleistungen. Nachholbedarf
besteht bei der Weiterbildung, bei kon-
kreten Nachhaltigkeitsmafinahmen im
eigenen Vermittlerbetrieb und insbeson-
dere bei einer aktiven Ansprache des
Themas bei den Kunden.

Damit schopfen Vermittler das Markt-
potenzial nicht aus. Helfen konnte eine
verstindliche Erstinformation zum
Thema Nachhaltigkeit als Gespréachsein-
stieg. Viele Kunden werden den Zusam-
menhang zwischen Altersvorsorge, Ge-
nerationengerechtigkeit und Nachhaltig-
keit verstehen. Die Themen Umwelt und
Klimawandel zu fokussieren, hat den
Vorteil, sich mit der Diskussion einzelner
PAIs oder fragwiirdiger Selbsteinstufun-

www.versicherungsmagazin.de

gen nach anderen als nach Taxonomie-
kriterien nicht zu verzetteln. Eine ge-
schickte Gesprachssteuerung vermeidet
Enttiduschungen durch unrealistisch for-
mulierte Nachhaltigkeitspriferenzen.
Eine kontinuierliche Betreuung begiins-
tigt dariiber hinaus, immer wieder mit
den Kunden tiber verdnderte Einstellun-
gen zur Nachhaltigkeit und ebenso iiber
verdnderte Angebote der Versicherer
sprechen zu konnen. Eine aussagekraf-
tige Beratungsdokumentation schlieSlich
senkt das Risiko der Kaufreue oder gar
spaterer Schadenersatzanspriiche. Nach-
haltigkeit lohnt sich im eigenen Betrieb,
daher sind Weiterbildungen zu dem
Thema empfehlenswert. |

Weiterfithrende Informationen

BaFin: Leitfaden zur Einbeziehung von
Nachhaltigkeitspréferenzen in die Eig-
nungsbeurteilung unter der Versiche-
rungsvertriebsrichtlinie,
https://sn.pub/frz0mk

Beenken et al. (2023): Studie ,,Nachhal-
tigkeit und Versicherungen aus Kunden-
sicht®, https://sn.pub/1flzt8

Verfasst von Matthias
Beenken. Er lehrt Versiche-
rungswirtschaft an der
Fachhochschule Dortmund.
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Anzeigen-Sonderveroffentlichung

ESG-Transformation:
Europas Banken auf dem Prufstand

Der Handlungsbedarf fiir Europas Banken beim Thema ESG ist offensichtlich. Zwar haben
sie erkannt, dass die Beriicksichtigung von 6kologischen, sozialen und Governance-Fakto-
ren — sogenannten ESG-Faktoren — fiir ihr Institut unerlasslich ist, die aktuelle zeb-Um-
frage zeigt aber, dass noch ein weiter Weg zu gehen ist.

Wo stehen Europas Banken beim Thema ESG? Diese zentrale
Frage beleuchtet zeb in der neuesten ESG-Reifegrad-Studie,
durchgefiihrt in Kooperation mit dem Liechtensteinischen
Bankenverband. 36 europdische Finanzinstitute wurden um
ihre Selbsteinschdtzung zu ihrem ESG-Status-quo gebeten,
darunter Grof3-, Landes-/Kantonal- und Regionalbanken.
Die Perspektive der befragten Institute ist erniichternd: Die
Mehrheit steht noch vor erheblichen Herausforderungen auf
ihrem Weg zur nachhaltigen Transformation.

Kernhandlungsfelder der Banken -
ein breites Spektrum

Wettbewerbspositionierung:

Banken erkennen die hohe Bedeutung von ESG an — vor
allem getrieben von Regulatorik und Stakeholdererwartun-
gen. Auf absehbare Zeit fehlen aber die betriebswirtschaft-
lichen Erfolge, um ESG zu einem strategischen Treiber in
der Wettbewerbspositionierung zu machen. Fir nur 25 %
der Banken hat ESG bisher einen positiven Einfluss auf die
GuV, wahrend 75 % der von uns befragten Banken teilweise
negative Aspekte in Bezug auf den eigenen Gewinn sehen
oder die Auswirkungen auf den Gewinn nicht abschlief3end
beurteilen kdnnen.

Net-Zero-Ambition und -Steuerung:
Das Net-Zero-Ziel ist fiir viele Banken unstrittig. Mit Blick auf
Ambition, Messung und Umsetzung der Abbaupfade im

Betriebsmodell und Geschdftsportfolio gibt es aber erhebli-
che Unterschiede zwischen den Banken. Ganze 44 % aller In-
stitute haben noch kein Netto-Null-Ziel fiir das eigene Kredit-
portfolio definiert, wohingegen der Anteil im Betriebsbereich
lediglich 26 % betragt. Insbesondere kleine und regionale In-
stitute sind beim Kreditportfolio noch nicht so weit.

Risiko- und Datenmanagement:

Die Berticksichtigung von ESG-Risiken im Risikomanage-
ment steht noch am Anfang. ESG-Risiken werden in Auspra-
gungen und Auswirkungen kaum konkret genug quantifi-
ziert, um damit eine eigentlich notwendige ESG-angepasste
Risk-Return-Steuerung umsetzen zu konnen. Dies liegt vor al-
lem an der mangelnden Verfligbarkeit von ESG-Daten — ganze
75 % der Institute stehen hier vor groflen Herausforderungen.
Entsprechend greifen Banken meist auf externe Anbieter zu-
riick, wobei die Beschaffung mehrheitlich noch nichtauf Ein-
zelkundenebene, sondern bspw. auf Branchenebene erfolgt.

Geschiftsmoglichkeiten:

Banken fehlt noch ein konkretes wirtschaftlich lohnendes
ESG-Geschdftsmodell. ,Griine“ Produkte sind integriert,
echte Produktinnovationen gibt es aber nur wenige. Der ver-
triebliche Einsatz von ESG ist weiter ausbaufdhig, ebenso wie
die ESG-Qualifizierung des Vertriebs.



Auf Basis der Befragung hat zeb eine ESG-Reifegrad-Einwer-
tung der Banken vorgenommen und Bankengruppen sowie
Einzelbanken danach bewertet.

Im Durchschnitt liegen die Banken iiber alle Kernhand-
lungsfelder hinweg auf einer niedrigen Reifegradstufe.
Groflbanken und Landes-/Kantonalbanken sind im Schnitt
etwas weiter als Regionalbanken - z. B. beim Handlungsfeld
Net-Zero-Ambition und -Steuerung.

Handlungsempfehlungen -
Datenkompetenz hat héchste Prioritdt

Fiir die Wettbewerbspositionierung der Banken wird die
Zusammenarbeit mit internen und externen Stakeholdern
beim Festlegen und Erreichen von ESG-Zielen von entschei-
dender Bedeutung sein. Nur so kénnen Banken ESG strate-
gisch integrieren und in allen Geschdftsbereichen addquat
berticksichtigen. Schulungen und die Sensibilisierung der
Mitarbeitenden hinsichtlich ESG-Themen sind dabei essen-
ziell.

Im Bereich des Risikomanagements sollten physische
und transitorische ESG-Risiken besser in die Risikomo-
delle integriert werden, unterstiitzt durch ein fortschrittli-
ches ESG-Datenmanagement. Dafiir miissen Banken ihre
Kapazititen und ihr Know-how ausbauen, um qualitativ
hochwertige ESG-Daten in ausreichender Quantitdt zu er-
heben, zu speichern sowie in Kreditvergabeprozesse und
Investitionsentscheidungen zu integrieren. Auf dem Weg
zur Netto-Null miissen Banken Kennzahlen zur Messung
und Uberwachung ihrer ESG-Performance entwickeln so-
wie einen starken ESG-Lenkmechanismus etablieren, der
die Konflikte zwischen ESG-Zielen und Ertridgen ausbalan-
ciert.

Um in Zukunft den ESG-Reifegrad zu erhohen und in Ein-
klang mit den Stakeholdern zu kommen, sieht zeb drei zen-
trale Stellhebel: Banken miissen sich konsequent auf die
Verbesserung ihrer ESG-Datenkompetenz konzentrieren,
ESG fest in Managementprozesse und Governance-Struk-
turen verankern und alle Stakeholder nach der Devise
,Nicht predigen, sondern informieren” einbeziehen.

Eine ausreichende ESG-Reife wird fiir Europas Banken bald
genauso wichtig sein wie ein gutes Wi-Fi in einem Hotel -
kein USP, aber eine unbedingte Grundvoraussetzung, um
im Wettbewerb bestehen zu konnen.

Anzeigen-Sonderveroffentlichung

Weitere Informationen zu dieser
Studie finden Sie hier.

Dr. Frank Mrusek ist Senior Manager bei
zeb. Er beschaftigt sich vorrangig mit ESG,
verschiedenen Controllingfragestellungen
sowie BCBS 239 und Datenmanagement.

E-Mail: fmrusek@zeb.de

Dr. Madita Amelie Pesch ist Senior Con-
sultant im Research von zeb. Sie beschaftigt
sich primar mit ESG, dem Firmenkunden-
geschaft sowie der Erstellung von Studien.

E-Mail: madita.pesch@zeb.de

Uber zeb

zeb unterstiitzt die Finanzindustrie in ihrer Schliis-
selrolle bei der Transformation von Wirtschaft und
Gesellschaft hin zu einer nachhaltigen Welt.

Als Vermittler, Finanzierer, Controller und Versi-
cherer sind Finanzdienstleister Eckpfeiler fiir das

Erreichen einer klimaneutralen europdischen
Wirtschaft bis 2050.

Dementsprechend entwickeln wir gemeinsam mit
unseren Kunden Nachhaltigkeitsstrategien, messen
Nachhaltigkeitspfade und beziffern Klimarisiken. zeb
berdt in allen ESG-Fragestellungen, einschliefilich
ESG-Integration und ESG-Reporting.

partners for change
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Das Zauberwort heifst
Transformation

Viele Finanzunternehmen vollziehen eine umfassende Transformation. Was
versprechen sie sich von dieser Strategie? Einige Stimmen aus der Branche.

»Viele unserer Projekte stehen derzeit im Zeichen der digitalen Transformation. Das betrifft
zum Beispiel den Ausbau digitaler Verwaltungssysteme fiir unsere Geschéftspartner und die
Einrichtung alternativer Zahlungs- beziehungsweise Wallet-Methoden. Zudem arbeiten wir an
der Entwicklung von Chatbots und virtuellen Assistenten fiir die Kundenunterstiitzung. Pro-
zessautomatisierung und die Nutzung von Big Data sind weitere Themen fiir uns.”

Frank Kettnaker, Vorstand Vertrieb & Marketing, ALH Gruppe

»Wir haben Baloise in drei Schwirme mit verschiedenen Agilitdtsleveln aufgeteilt, weil man
nicht punktuell agil sein kann und eine gleichartige Governance benétigt. In einem Schwarm
nutzen wir das SAFe-Framework und in den anderen einen klaren Orientierungsrahmen. So
arbeiten wir in der gesamten Organisation Hand in Hand, steigern Kundenfokus, Eigenverant-
wortung sowie Transparenz und leben geteilte Fithrung.“

Matthias Hilgert, Chief Transformation Officer, Baloise in Deutschland

ersicherung AG

Baloise Sachv

»Kunden wollen digitale Services — das haben wir frithzeitig erkannt und viele Prozesse in den
vergangenen Jahren angeschoben. Unser wichtigstes Transformationsprojekt haben wir An-
fang des Jahres erfolgreich abgeschlossen: Wir haben stark investiert in ein modernes Verwal-
tungssystem und alle Bestinde migriert. So sind wir bestens aufgestellt, unsere Kunden und
Geschiftspartner zu unterstiitzen.”

Igor Radovi¢, Mitglied des Vorstands bei Canada Life

»Wir vollziehen eine umfassende Transformation, die tiber reine Digitalisierung von Prozes-
sen hinausgeht. Im Uelzener Verbund wandeln wir uns vom Produktgeber zum Anbieter eines
kompletten Ecosystems rund ums Tier und begleiten dieses ein Leben lang. Uber ,Deine Tier-
welt” (DTW) etwa unterstiitzen wir bei der Tiervermittlung und bieten mit der DTW-App ei-
nen Alltagshelfer, der nicht nur Tipps und Tools, sondern auch mafigeschneiderte Versiche-
rungsangebote bereithalt.

Versicherungen

Imke Brammer-Rahlfs, Vorstandsvorsitzende, Uelzener Versicherungen

»Wir wollen die Moglichkeiten moderner Technologien nutzen, um die Zukunft unserer Bran-
che zu gestalten, innovative Services und neue datengetriebene Geschiftsmodelle zu ermdgli-
chen. Dabei setzen wir auf die Cloud als Grundlage unserer Transformation. In der Cloud pro-
fitieren wir von einer stets aktuellen Technologieumgebung, konnen flexibel auf Trends reagie-
ren und Zukunftstechnologien wie Kiinstliche Intelligenz nutzen.“

Bernd Leukert, Vorstand fiir Technologie, Daten und Innovation, Deutsche Bank AG
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ALH Gruppe
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»Unsere Transformation einzelner Finanzsoftware-Anbieter zu einer Unternehmensgruppe
nimmt Form an und fithrt bereits zu einer noch grofleren Sichtbarkeit im Markt. Unsere Trans-
formation ermdglicht es uns auch, alle notwendigen Zertifizierungen und Dokumentationen
bereitzustellen, damit unsere Kunden ihre regulatorischen Anforderungen erfiillen. Wir stel-
len dabei positive Effekte im Bereich Support Compliance-Sicherheit fest.”

Olaf Pulwey, CEO & Managing Director, Foconis GmbH

»Gemeinsam mit vielen Hundert unserer Firmenkunden und der Stiftung Verantwortungsei-
gentum setzen wir uns fiir die gesetzliche Einfithrung der neuen Rechtsform mit gebundenem
Vermogen ein. Darum ist die GLS Bank Mitinitiatorin des Verantwortungseigentums. Unter-
nehmen legen durch die Wahl dieser Rechtsform dauerhaft fest, dass sie unabhangig bleiben
und ihre Gewinne der eigenen nachhaltigen Unternehmensentwicklung dienen. Dies wire ein L

o

wichtiger Beitrag zum Erhalt des dezentralen Mittelstands.”
Aysel Osmanoglu, Vorstandssprecherin, GLS Gemeinschaftsbank eG

»Mit VEMAoffice schaffen wir eine Plattform, welche die Kundenverwaltung unserer Makler-
kollegen deutlich aufwertet und fiir einen stetigen automatischen Datenaustausch zwischen den
verschiedenen Versichererportalen und dem Verwaltungsprogramm sorgt. Es ruft hinterlegte
Dokumente ab, benennt diese und weist sie Kunden zu - alles automatisch. Im weiteren Aus-
bau sind Automatisierungen diverser Vertriebs- und Bestandsarbeiten geplant.”

Thomas Hirsch, Vorstand IT, Vema Versicherungsmakler Genossenschaft eG

DG Nexolution Procurement & Logistics

lhr Wegbereiter far
Beschaffung, E-Commerce
und Logistik
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Wir bieten smarte One-Stop-Solutions in den Bereichen Beschaffung,
E-Commerce und Logistik. Schnell, agil, digital, nachhaltig, zukunftsweisend —
und alles aus einer Hand. Unterm Strich gtinstiger!

Jahrzehntelange Erfahrung — modernste Lésungen
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