Vermittler und Vertrieb

Die MehrWert GmbH:

Beratung mit okologischen,
ethischen und sozialen Grundsatzen

Das 2010 gegriindete Unternehmen verfolgt
ein Konzept fur einen Richtungswechsel in der
Finanzberatung: Im Fokus steht dabei nicht nur
die Profitabilitat einer Geldanlage, sondern
auch verantwortungsbewusster Umgang
damit. Ganz im Sinne eines neuen Weges

fur eine nachhaltige Finanzgestaltung.

Ihr Unternehmen, die MehrWert GmbH wurde in der Finanz-
marktkrise gegriindet. Was hat Sie damals motiviert, diesen
Schritt zu machen?

Motiviert hat mich meine eigene Uberzeugung. Vor der Griindung
habe ich mir iiberlegt, was mich in meinem bisherigen Leben ge-
pragt hat und welche Werte ich besitze. Diese brachte ich zu Papier
und formulierte diese fiir mich aus. Damit war die Grundlage fiir
die Entscheidung gelegt, mit Hilfe eines neuen Beratungsunterneh-
mens Geld dahin zu lenken, wo es neben der Erwirtschaftung von
Ertrag den Menschen und der Gesellschaft zusitzlich ékologisch,
ethisch und sozial dient.

Damit kann ich heute authentisch arbeiten und leben und Bera-
tern/innen eine Heimat bieten, in der sie erfolgreich Thr Herzensan-
liegen nach qualitativ guter und nachhaltiger Beratung umsetzen
kénnen.

Die MehrWert musste sich in schwierigen Zeiten im Markt
positionieren. Mit welcher Aussage ist lhnen das gelungen?
Zum einen mit der Aussage ,Mit jeder Anlageentscheidung bestim-
men sie ein Stiick weit mit, wie die Welt aussehen wird“. Zum an-
deren sicher auch mit der Aussage, dass wir davon iiberzeugt sind,
dass es ohne eine ethische + 6kologische Nachhaltigkeit auf Dauer
keine stabile Okonomie in unserer Welt geben kann. Das beste ak-
tuelle Beispiel lieferte die wohl fehlende Ethik und die grofie Gier
als Ausgangspunkt der Finanzmarktkrise 2008 in den USA. Die Fol-
gen spiirte die ganze Welt tber viele Jahre. Im Groflen und Ganzen
ist so eine Positionierung aber nicht durch blanke Aussagen zu er-
reichen — wichtig bzw. tiberzeugend ist das nur, wenn das konkrete
Tun sich mit den Aussagen auch deckt

Herr Baer, Sie sprechen davon Finanzen nachaltig zu gestalten.
Bezieht sich das Statement nur auf ,griine Produkte?

Die Nachhaltigkeit beziehen wir auch auf unsere Mandantenbezie-
hung und auf unsere Art der Beratung. Wir versuchen mit unseren
Mandanten aus der ,Hubschrauberperspektive“ auf die Lebenssi-
tuation und auf die persénlichen Planungsschritte der nachsten
Jahre zu sehen und formulieren gemeinsam individuelle Ziele. Wir
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sind der Meinung, dass sich die Finanzen an der jeweiligen Lebens-
planung ausrichten missen und deshalb entwickeln wir anschlie-
Rend ein ganzheitliches Finanzkonzept. Dazu biindeln wir das
know how im Sinne einer bestmoglichen Qualitdt und besprechen
deshalb in Beraterteams anonymisiert unsere Mandantensituatio-
nen. Immer wieder erleben wir dann im Markt, dass die Kombinati-
on ,ganzheitliches menschenorientiertes Finanzkonzept — gepaart
mit ausgewdhlten und gepriiften nachhaltigen Finanzprodukten®
—das beste Gesamtpaket fiir die Menschen darstellt.

In lhrem Produktportfolio finden wir eine ,griine und nachhalti-
ge bAV” - was ist damit gemeint?

Fir Unternehmer/innen, die bereits heute 6koeffizient wirtschaf-
ten und nachhaltig produzieren beziehungsweise in einer ,griinen”
Branche tdtig sind, ist die ,griine“ bAV eine logische Erganzung ih-
res Gesamtprofils. Unternehmer/innen, denen die 6kologische, so-
ziale und ethische Nachhaltigkeit wichtig ist, sie aber nicht oder
nur kaum in ihrer Produktionsweise ermdoglichen kdnnen, haben
hier eine faktisch messbare Ausgleichsoption. Denn die in Sum-
me oft nicht unerheblichen Sparbeitrage fliefen im Rahmen von
~grinen klassischen Rententarifen“ in Anlagen, die 6kologischen,
sozialen und ethischen, bzw. SRI Kriterien (Socially Responsible In-
vestment) unterliegen. Wahrend der Arbeitgeber mit der bAV sei-
ner Fiirsorgepflicht und seiner sozialen Verantwortung konkreten
Ausdruck verleiht, begegnen ihm die Mitarbeiter im Rahmen einer
griinen bAV mit einem gestarkten Identitdtsgefithl. Denn schon
heute wihlen laut Umfragen rund 50% der unter 40-jahrigen ihren
Arbeitgeber nach Nachhaltigkeitsgesichtspunkten aus. Eine ,grii-
ne“ bAV dient nicht nur einem positiven Image, sondern sie zeigt
auch, dass der / die Unternehmer/in im Markt einen Schritt voraus
sind.

Nachhaltige Vermdgensverwaltung fiir Privatkunden sowie in-
stitutionelle Kunden ist ein weiterer Schwerpunkt Ihres Bera-
tungsangebotes. Wie hat sich dieses Geschaftsfeld entwickelt -
wie bedeutend ist es mittlerweile fiir Sie?

Die nachhaltige Vermégensverwaltung ist ein wachsender Unter-
nehmensteil bei uns, der mittlerweile nicht mehr weg zu denken
ist und den wir weiter ausbauen werden. Die Vorteile fiir unsere
Mandanten liegen auf der Hand:

® drei aktiv gemanagte nachhaltige Strategien

® aqusgewdhlte, gepriifte nachhaltige Fonds

® bequem und zeitsparend, die Mandanten miissen nicht
standig Entscheidungen treffen

® hohe Flexibilitdt fiir die Mandanten

® klar definierte Zielrenditen und Volatilitdts- und
Verlustschwellen

® jederzeit Online-Einblick in das Depotgeschehen, regel-
maiRiges professionelles Reporting fiir die Mandanten

® transparente Kostenstruktur ohne versteckte Kosten
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Auch fur unsere Berater/innen ist damit die professionelle Anlage-
beratung einfacher geworden. Die stindige Dokumentation und
Protokollierung entfillt, die Haftung reduziert sich, die Anlagestrate-
gien werden zentral von unserem Anlagemanagement gesteuert und
der Berater wird seinem Anspruch gerecht, dass alle Kunden gleich
behandelt und professionell begleitet werden (egal ob sie 20.000,- €
oder 300.000;,- € in einer Strategie angelegt haben). Auch mit Hilfe
der laufenden Vermogensverwaltungsgebtihr entspricht diese Ein-
nahmeart einem méglichen zukiinftigen Honorarmodell (alle Kick-
backs werden den Kunden heute schon in die Depots zuriickgezahlt).
Auch externe Berater/innen konnen unsere nachhaltige Vermégens-
verwaltung auf Fondsbasis bei ihren Beratungen einsetzen.

Unsere defensive nachhaltige Stiftungsstrategie ist fiir groflere Betra-
ge von Stiftungen oder kirchliche Einrichtungen entwickelt. Damit
haben die Berater/innen heute die Moglichkeit entsprechende Ins-
titutionen anzusprechen und mit der klaren nachhaltigen Ausrich-
tung ein optimales passendes Anlagevehikel fir die Anlageansprii-
che der Stiftungen anzubieten.

4,LOHAS" ist ein Akronym fiir Personen, die einen gewissen Le-
bensstil pflegen. Dieser wird durch Gesundheitsbewusstsein so-
wie die Orientierung an nachhaltigen Prinzipien gepragt. Welche
Erfahrungen haben Sie mit diesem Typus, dieser Zielgruppe ge-
macht?

Diese Zielgruppe ist heute in Deutschland sehr grof. Je nachdem,
wie eng sie nachhaltige Fragestellungen anlegen, bewegt sich diese
Zielgruppe zwischen 5 Mio. und rund 25 Mio. Menschen. Vor allem
die jiingere Generation legt heute sehr viel Wert auf einen gesund-
heitsbewussten und nachhaltigen Lebensstil. Ethische Werte erle-
ben hier u.a. wieder eine Renaissance. Dieser Typus ist fiir unser Be-
ratungshaus die klare Zielgruppe. Diesen Menschen bieten wir aus
eigener Uberzeugung ein entsprechendes modernes werteorientier-
tes Beratungskonzept mit ausgewdhlten nachhaltigen Finanzpro-
dukten. Unsere Beratungserfahrung und unser Erfolg zeigt, dass wir
mit unserer Positionierung die Anspriiche dieser Zielgruppe heute
schon gut erreichen.

Sie prognostizieren fiir den Versicherungsmakler eine gute, ja
sogar eine goldene Zukunft. Was macht Sie so zuversichtlich?
Zweite Frage, was ist fiir diesen Erfolg unbedingt einzusetzen?
Natiirlich haben wir heute als Makler Rahmenbedingungen, die uns
unsere praktische Arbeit zeitlich nicht vereinfachen und uns her-
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aus fordern. Auf der anderen Seite schiitzen uns aber selbst diese
aktuellen Anforderungen an Dokumentation, Protokollierung, Ri-
sikoeinstufung, usw. Leider iberwiegt immer wieder die Bericht-
erstattung, dass uns all diese neuen Regularien ausbremsen und
damit deutlich weniger Erfolg méglich sei. Ich glaube das nicht
und erlebe es anders.

Wenn wir uns Folgendes bewusst machen: noch nie gab es in
Deutschland mehr Vermogen als heute. Noch nie war der Bedarf
an zusdtzlicher Altersvorsorge hoher als heute. Noch nie gab es
bessere Moglichkeiten, mit Menschen in Kontakt zu kommen
bzw. Zielgruppen ausfindig zu machen (Internet). Noch nie gab es
mehr Produkte zur Auswahl - die Komplexitdt nimmt damit ste-
tig zu - die Kunden werden iiberfordert und suchen Orientierung!
Noch nie gab es bessere technische Méglichkeiten (EDV, Inter-
net,..) fiir die Vereinfachung unserer Prozesse.

Im Bewusstsein dessen sollten sich m.E. Makler/innen heute fol-
gendes klar machen: Mandanten brauchen und suchen Orientie-
rung in dieser komplexen Finanzwelt. Diese kann nur der/ die Ma-
klerin liefern, der / die selbst von etwas Uberzeugt ist und damit
die Mandanten an die Hand nehmen kann. Ist der / die Makler/
in selbst unsicher (ldsst sich von der negativen Berichterstattung
selbst verunsichern), so kann diese/r keinen Erfolg erzielen. Die
Aufgabe eines jeden Beraters/in ist aus meiner Sicht ganz einfach:
Dinge vereinfachen (transformieren) und den Mandanten sicher
machen.

Wer heute von seiner Arbeit und Dienstleistung iiberzeugt ist,
sich eindeutig fiir eine Zielgruppe / Zielthema positioniert und da-
mit Identitdt fiir seine Mandanten stiftet (nicht mit einem Bauch-
laden nach dem Motto “habe alles fiir alle“), wer einen hohen Qua-
litdtsanspruch an die eigene Beratung und Produkte hat und wer
bereit ist, im Miteinander in einem Team arbeitsteilig zu arbeiten,
der hat als Sachwalter des Mandanten eine gute, wenn nicht sogar
eine goldene Zukunft vor sich. Und dabei spielt die Bezahlungs-
form letztendlich keine entscheidende Rolle.

Vielen Dank fiir Ihre Ausfiihrungen und das informative
Gesprach.

Das Interview fiihrte Brigitte Hicker. m
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