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Wir wollen mehr
Objektivitat wagen

Finanzberatung nach klaren Regeln. Die DIN 77230 ,Basisanalyse der finanziellen
Situation von Privathaushalten” soll den Vertrieb vereinheitlichen. Die Vorteile fur
den Makler sind Sicherheit, Objektivitat und mehr Umsatz.
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Es war ein langer Weg zur Norm. Und
das Resultat ist ein kleines Wunder. Die
DIN 77230 ,Basisanalyse der finanziel-
len Situation von Privathaushalten” soll
zu einer objektiven Finanzberatung nach
klaren Vorgaben beitragen. Etwa 40
Vertreter von Banken, Versicherungen,
Finanzberatungsunternehmen, Prozess-
entwicklern aus der Wissenschaft und
von Verbraucherseite haben den Ent-
wurf gemeinsam erarbeitet. Bis zum
8. August 2018 konnte diesen jeder im
Internet einsehen und kommentieren.
Jeder Hinweis wurde geprift und konn-
te in das finale Dokument einflieBen.
Harry Kreis, Vorstand des Maklerpools
Apella: ,,Unsere Branche ist in Konsens-
arbeit nicht wirklich getlibt und es ist
eigentlich ein kleines Wunder, jedenfalls
aber eine grof3e Leistung der Mitglie-
der des DIN-Gremiums, dass die Norm
Uberhaupt zustande gekommen ist. Das
war wohl am Anfang so nicht absehbar.”
Denn der Norm-Ausschuss war sehr in-
homogen besetzt, aber somit ein wirk-
liches Spiegelbild der Finanzbranche.
Gut sei zuerst einmal die Norm an sich:
4Eine einheitliche Finanzanalyse mit
DIN-Stempel tut der Branche gut”, so
Kreis weiter. Gut ist aber auch, dass die
Entwicklung der Norm ein Beispiel dafir
ist, dass auch unsere Branche zum Kon-
sens fahig ist. Es wére ein Gewinn, wenn
das Schule machen wirde.

Mehr Objektivitat

Welche Versicherungen hat der Kunde?
Gibt es finanzielle Riicklagen? Was emp-
fiehlt sich fur die Altersvorsorge? Diese
und weitere Fragen kdénnen Berater im
Gespréch mit Kunden dank DIN-Norm
nach einem festgelegten Prozess kl&-
ren. ,Mit einer Finanzanalyse nach DIN
77230 lassen sich messbare, objektive
und am individuellen Bedarf ausgerich-
tete Empfehlungen geben”, erklart Dr.
Klaus Méller, Initiator und Obmann des
Normenausschusses, der die DIN 77230
erarbeitet hat. Der standardisierte Pro-
zess hilft dabei, die finanzielle Situation
von Privathaushalten in den Bereichen
Sach-/Vermégensrisiken, Vorsorge und
Vermégensplanung zu erfassen und
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zu bewerten. Berater haben fir das
Gespréch mit dem Kunden so zudem
eine nitzliche Orientierungshilfe. Ver-
braucher kdénnen sich dank DIN 77230
auf nachvollziehbare und unabhangige
Ergebnisse verlassen: Wird nach Norm
gearbeitet, ist das Ergebnis der Analyse
immer vergleichbar, egal welcher Be-
rater diese vorgenommen hat. Norbert
Porazik, Geschaftsfihrer vom Makler-
pool Fonds Finanz stimmt dem zu: ,In
der Vergangenheit gab es, trotz diver-
ser Vorgaben und Regularien, nicht
selten Falle, in denen Kunden mit ver-
gleichbaren Anforderungen und Bedurf-
nissen unterschiedlichste Empfehlungen
erhalten haben. Das war immer ab-
héngig von ihrem jeweiligen Vermittler,
dessen Analyseprozess und der darauf
aufbauenden Produktberatung.” Das
habe auf Kundenseite immer wieder zu
Unverstandnis und Verérgerung gefihrt.
.Deshalb hat sich zur Abwechslung mal
nicht der Gesetzgeber, sondern die
Akteure und Dienstleister der Finanz-
branche selbst dafir stark gemacht,
diese Vielfalt an Beratungsansatzen auf
einen gemeinsamen Nenner zuriickzu-
fihren”, so Porazik. Mit der DIN-Norm
ist das Instrumentarium fir eine repro-
duzierbare Datenerhebung geschaffen.
Jedem leuchtet ein, dass man nur richtig
beraten kann, wenn man vorher die rich-
tigen Daten vollsténdig aufgenommen
hat. Michael Franke vom Arbeitskreis
Beratungsprozesse: ,Dabei geht es im
Zusammenhang mit der vorliegenden
Norm hauptséchlich um die Identifika-
tion der relevanten Themen - also ein
relativ elementarer Ansatz — weniger
um die Aufbereitung aller Detaildaten.”
Gut ist, dass weder Vertrieb noch Pro-
duktwelt vorgegeben wird. Franke: ,Wir
haben sehr darauf geachtet, dass ech-
te Beratungsinhalte auch der Beratung
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vorbehalten bleiben und nicht schon in
der Bestandsaufnahme quasi vorverdaut
werden.”
Objektivitat des Analyseverfahrens ist

praktizierte Verbraucherndhe und wird

Die Reproduzierbarkeit und

die Wahrnehmung der Branche beim
Verbraucher langfristig verbessern, da-
von sind die Experten Uberzeugt. Die
DIN-Norm soll Vermittlern einen Min-
deststandard fur den Analyseprozess
vorgeben, der objektivierbar und be-
liebig reproduzierbar ist. Porazik: ,Das
Ergebnis soll eine vergleichbare Aus-
gangsbasis fur die darauf aufbauen-
de, individuelle Produktberatung sein.
Damit kénnen Vermittler ihre Prozesse
nicht nur effizienter, sondern auch haf-
tungssicherer gestalten und gleichzeitig
das Vertrauen ihrer Kunden starken, die
sich auf einen branchenweit gultigen
Qualitatsstandard verlassen kénnen.”

Kritik am Konsens

Kritiker glauben, diese Automatisie-
rung der Beratung sei der erste Schritt
Richtung Robo Advising oder wirde
dem Tur und Tor 6ffnen. Porazik sieht
das anders: ,Die DIN-Norm ist aus-
dricklich

sondern der eigentlichen Produktbe-

kein  Beratungsleitfaden,
ratung vorgeschaltet. Letztere mds-
sen und sollen Vermittler weiterhin
selbststandig und den individuellen
Bedurfnissen ihrer Kunden entspre-
chend vornehmen.” Oliver Pradetto,
Geschéftsfihrer vom Maklerpool blau
direkt sieht das Ganze ein wenig kri-
tischer: ,Die DIN ist meines Wissens
von jemandem vorangetrieben wor-
den, der gerne seine Software ver-
kaufen wollte.” Grundséatzlich sei die
Idee von Normierungen ja auch gut,
da diese gleichbleibende Qualitat fur
den Verbraucher sichern helfen kénne.
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JInwieweit sich Beratung normieren
|asst, daran scheiden sich sicherlich die
Geister”, so der Poolchef weiter: ,,Denn
einerseits steigt die Qualitat fur die Mas-
se, andererseits bleiben Besonderheiten
vielleicht auch schnell auf der Strecke”,
so Pradetto. Die Zukunft werde in der
Beratung dorthin fihren, diese software-
unterstitzt durchzufihren. Die Berlick-
sichtigung der DIN-Norm gehért sicher
somit zu den Hausaufgaben der Analy-
sesoftware-Hersteller.

Vorteile fur den Makler

Tatsachlich schlagt die Norm keine
neuen Pflocke ein, denn die Bera-
tungspflichten ergeben sich ja schon
aus dem VVG. Sie prazisiert und ver-
einheitlicht aber die Anforderung an
eine Beratung, indem sie beschreibt,
was Uberhaupt erfragt und erhoben
werden muss. Franke: ,Fir den Ver-
mittler ist das ein Stlck Sicherheit,
wie alle fundierten und objektiven
Leitlinien.” Makler gewinnen durch
die Berlcksichtigung von Beratungs-

normen, weil die daraus resultieren-
de Fehlerreduktion
scheinlichkeiten

Haftungswahr-
reduziert. Schwerer
als die rechtlichen Vorteile wiegen
die vertrieblichen, meint Kreis: ,Mit
der Umsetzung der Norm lassen sich
Kunden- und Vertriebsinteressen
ausgezeichnet verbinden. Das Ver-
trauen, das aus den drei Buchstaben
,DIN” auf den Berater abfarbt, er-
laubt ihm vielféltige Cross-Selling-An-
sétze.” Pradetto stimmt dem zu und
erganzt: ,Abgesehen davon verkauft
immer derjenige mehr, der systemisch
arbeitet; einfach deshalb, weil er kei-
nen Bedarf vergisst.” Gleichzeitig
stérkt die DIN-Norm das Vertrauen
der Kunden, die sich auf einen bran-
chenweit gultigen Qualitatsstandard
verlassen kénnen. In dem Bestreben
nach einer wirklich verlasslichen und
umfassenden Analyse wird der Kun-
de alle relevanten Informationen Uber
seine Absicherung, und
Vermdgensplanung offenlegen. Und

nicht zu guter Letzt fihlt sich der Kun-

Vorsorge

de besser beraten und ist damit mehr
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zufrieden, findet Porazik: ,Und eine
erhohte Kundenzufriedenheit sorgt
fur eine hohere Weiterempfehlungs-
quote.”

Wie geht's weiter?

Nachdem auf der diesjdhrigen DKM
der Norm ein eigener Themenpark
und Kongress gewidmet war, ist zu
erwarten, dass die meisten Unterneh-
men, die sich mit Beratung und Ver-
trieb beschéftigen, ihre ,Schafchen”
mit Informationen und Werkzeugen zur
Umsetzung der Normvorschriften aus-
rusten werden. ,Es gab ja schon proto-
typische Umsetzungen und Konzepte
zu bestaunen, insofern gehe ich davon
aus, dass der eine oder andere Vertrieb
oder Lieferant von Beratungslésungen
schon im 1. Halbjahr 2019 normkonfor-
me Implementierungen herausrollen
wird”, so Franke. Die Fonds Finanz ist
da schon einen Schritt weiter: ,,Unsere
Vermittler erhalten nicht nur die ent-
sprechenden Schulungsangebote, um
sich auf den erforderlichen Wissens-
stand zu bringen. Wir erméglichen ih-
nen selbstverstandlich auch tber die
von uns angebotenen Programme von
VorFina und softfair die unmittelbare
Anwendbarkeit der DIN-Norm”, so
Porazik. Und auch Apella bietet seinen
Maklern eine Software-Lésung Uber
DEFINO an, die von Dr. Klaus Mdller
mit entwickelt wurde. (lvs)



