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Gelebte NachhaltigReit
Im MaRleralltag?

Ein Erfahrungsbericht aus einer zutiefst verunsicherten Branche

urch nachhaltige Geldanlagen
D in der Altersvorsorge die Welt

retten — so war zumindest
der Plan der Regierung. Nach nun fast
zwei Jahren sieht die Realitit jedoch
etwas anders aus. Die Nachfrage
nach nachhaltigen Versicherungslo-
sungen ist eher gering, und auch die
anfingliche Skepsis in der Branche
scheint weiterhin vorhanden zu sein.
Aber worin liegen die Griinde? Ist es
das fehlende Vertrauen in die Versiche-
rungen, der Beratungsprozess oder
etwas ganz anderes? Warum erfolgt
die Transformation der Nachhaltigkeit
in unserer Branche so schleppend?
Wir wollten es wissen und haben
unsere angeschlossenen Versiche-
rungsmaklerinnen und Versicherungs-
makler in einer Telefonumfrage zu
diesem Thema befragt.

Finden Sie Klimaschutz in der
Finanzbranche wichtig?

Maklerin aus Jesteburg: ,, Wir mtissen
etwas gegen den Klimawandel tun,

das steht fest! Aber nicht durch meine
Versicherungsberatung.*

Mit dieser Meinung steht diese
Maklerin nicht alleine. Dabei geht
es nicht um die Frage, ob wir etwas
fiir den Erhalt unserer Erde tun
miissen. Denn gerade die dltere
Generation bekommt die massiven
Verinderungen in den letzten 10 bis
15 Jahren mit.
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Fiir die befragten Makler scheint
jedoch klar, dass selbst die nachhal-
tigste Versicherungsberatung nur
einen sehr kleinen Teil zur Bekdmp-
fung des Klimawandels beitrégt.

Die befragten Maklerinnen und Makler
sehen hier eher die Automobilindustrie
und GroBkonzerne als Treiber eines
globalen Umdenkens. Auch sieht ein
grofer Teil der Befragten keine Ande-
rung des eigenen Konsumverhaltens
durch nachhaltige Versicherungspro-
dukte. Der Ausstieg aus der Atomkraft,
die Umstellung auf E-Autos oder die
Veridnderung in der Nahrungsmittel-
industrie werden dagegen als nachhaltig
angesehen und sollen so eine Verdnde-
rung des CO,-Ausstofles bewirken.

Nun gibt es ja aber die Pflicht zur
Abfrage der Nachhaltigkeitspriferenzen
in der Kundenberatung. Daher
interessiert uns:

»FUr die junge Generation
zahlt nicht nur der
Spareffekt — die Alters-
vorsorge soll auch die
eigenen \orstellungen
und Werte widerspiegeln.«

Beraten Sie jeden lhrer Kunden
im Hinblick auf Nachhaltigkeit in
der Versicherungsbranche?

Makler aus Hamburg: ,,Nein, nur wenn

ein Kunde explizit danach fragt!*

Die Beratungspflicht wird oftmals
umgesetzt, indem die Frage, ob

die Anlage Nachhaltigkeitsziele
verfolgen soll, verneint wird und
die Begriindung hierfiir in der
fehlenden Umsetzbarkeit bei den
Versicherern liegt. Wenn wir uns
gemeinsam dann die Klientel an-
schauen, ist interessant, aber nicht
wenig iiberraschend, dass vorrangig
die jiingere Kundengeneration

eine ESG-konforme Altersvorsorge
wiinscht. Das Verlangen, die eigenen
Vorstellungen und Werte auch auf
die Altersvorsorge zu itibertragen,
wichst enorm. Diese Erfahrung
zeigt auch, dass junge Kunden sich
verstdrkt mit dem Finanzmarkt und
den Moglichkeiten der Geldanlage
auseinandersetzen. Es geht nicht
mehr nur um den Spareffekt, sondern
darum, dass der Kunde auch mit
der gewihlten Altersvorsorge etwas
bewirken kann. Gerade in der Kinder-
vorsorge berichten unsere Makler
vermehrt {iber den Wunsch nach
griinen Fonds. »



UNSER VERANSTALTUNGSTIPP
FUR SIE!

Nachhaltige Kundenberatung in der
Altersvorsorge — seien Sie der Zukunft
einen Schritt voraus!

Am 05.11.2024 verrét Ihnen unsere
Nachhaltigkeitsbeauftragte Stephanie
Kuhn, wie Sie effektiv und bera-
tungssicher den wachsen-
den Kundenanspriichen
gerecht werden.

Alle Infos finden
Sie hier:
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Das wachsende Interesse an einer
nachhaltigen Kundenberatung ist also
nicht wegzudiskutieren, und der
Beratungsbedarf wird stetig steigen.
Die Hiirde scheint also eher die Umset-
zung in der Kundenberatung zu sein.

Was miisste sich andern, damit
der Klimaschutz ein Teil lhrer
Kundenberatung wird?

Makler aus Bayern: ,,Der Beratungs-
prozess musste viel schlanker und
verstandlicher werden. Wie soll ich

denn meinen Kunden zu etwas beraten,
was ich selber nicht verstehe?*

Jede Versicherung hat mittlerweile
griine Fonds. Aber wer meint es
wirklich ernst, und wer nutzt die neue
Pflicht blof§ als Marketinginstrument?
Jede Versicherungsgesellschaft
sichert mittlerweile zu, dass man
nicht nur die gesellschaftlichen
Vorschriften berticksichtigt, sondern
auch WIRKLICH etwas bewirken
will. Dass diese Einsicht der Versiche-
rer erst mit den neuen ESG-Pflichten
einherkam, wirkt nicht unbedingt
vertrauenswiirdig. Was fehlt, sind
die Ehrlichkeit und einfache Erklirung,
wie Versicherer unterstiitzen konnen.

Was denken Sie, warum geht
die Transformation in der Versiche-
rungsbranche so langsam voran?

Makler aus dem Munsterland:

»Die Softwarelésungen kénnen den
Burokratiewahnsinn nicht bewaltigen
und sind so kompliziert im Alltag.

Die angebotenen Produkte sind zu

undurchsichtig, und man kann sich
nicht sicher sein, dass sie wirklich
grun sind. Dazu kommt, dass ich
wenig Altersvorsorge berate und mir
so auch die Praxis fehlt.”
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Die Biirokratie ist leider das grof3te
Manko. Die Fragen im Beratungs-
protokoll gehen zu sehr ins Detail
und ermdglichen es dem Versiche-
rungsmakler nicht, dem Kunden
eine Empfehlung fiir seine Wiinsche
auszusprechen. Es gibt zwar eine
Auswahl von ESG-Fonds und sogar
»griine Tarife“, die ausschlieBlich
nachhaltige Fonds anbieten; wenn
Ihre Kunden jedoch ein dunkelgriines
Fondsportfolio wiinschen, sind die
Voraussetzungen in den meisten
Fillen nicht erfiillt. Wir haben also
am Markt noch gar nicht die Lésungen
fiir die wahlbaren ESG-Kriterien

aus den Beratungsprotokollen. In
der Praxis geht es den Kunden aber
weniger darum, ob sie in einen Fonds
investieren, der dem Fragebogen
gerecht wird. Denn eigentlich kénnen
Sie nach der Frage, ob die Fondsaus-
wahl nachhaltige Aspekte bertick-
sichtigen soll, in IHRE individuelle
Beratung iibergehen. Stellen Sie

die nachhaltigen Schwerpunkte

des Portfolios vor.

Das Fazit unserer
Umfrage ist, dass

Stephanie Kiihn,
Nachhaltigkeitsbeauftragte
der PHONIX MAXPOOL Gruppe AG

Thnen ganz klar ein nachhaltiges
Fondsportfolio. Zum einen erhéhen
Ihre Kunden damit den Druck auf
konventionelle Unternehmen, zum
anderen zwingen sie die vermeintlich
griinen Investmenthiuser, ihr Green-
washing abzulegen und Klimaschutz
nicht nur als Marketingstrategie zu
betrachten. Sie miissen auch kein
Fondsexperte werden, sondern sich
von uns einfach zwei
Strategien zusammenstellen
lassen - eine griine und

grundsitzlich
jeder etwas gegen
den Klimawandel
tun mo6chte und
dass wir Einfluss
durch die Steuerung
der Geldanlagen

»Wir brauchen Fonds,
die sich nicht als
grun bezeichnen,
obwohl sie es
ganzlich nicht sind.«

eine dunkelgriine. Durch
die Wahl gemanagter Anla-
gen brauchen Sie sich dann
auch zukinftig nicht um
einen notwendigen Fonds-
wechsel zu kiimmern. Wie
bei Ihrer konventionellen

nehmen kénnen.
Was uns daran
hindert, ist schlicht-
weg die Biirokratie. Wir brauchen klar
formulierte, deutlich verkiirzte und
vereinfachte Beratungsdokumente. Wir
brauchen Fonds, die sich nicht als griin
bezeichnen, obwohl sie es ginzlich
nicht sind. Denn die Kundenanfragen
sind da und werden zunehmen.

Und da es nun mal unumstritten ist,
dass wir in der Finanzbranche mit
unseren Altersvorsorgebeitrdgen sehr
viel erreichen kénnen, empfehle ich

Fondsauswahl, nur eben mit
Klimaschutz!

Sie sehen, den eigenen FuRabdruck
etwas griiner zu gestalten, ist nur
einen Schritt oder ein Telefonat
entfernt. Sprechen Sie mich einfach
an und lassen Sie uns zusammen
etwas bewirken! <

Kontakt:

Team Vorsorge-Management
0402999 40-370
vorsorge@maxpool.de





