PORTFOLIO

22 | THR VERMOGEN

FREITAG, 4. SEPTEMBER 2009
FINANCIAL TIMES DEUTSCHLAND

» Das Geld der Frauen i einer flinfteiligen Serie gibt die FTD Einblicke in die persénlichen Finanzen von
Kundinnen des Finanzberaters Svea Kuschel. Zum Start erzdhlt eine 66-jdhrige Managerin, warum sie erst spat die

Verantwortung fiir ihr Geld tibernommen hat. Fiir sie ist die Betriebsrente eine wichtige Einkommensquelle im Alter

SVEA KUSCHEL

Griindung Die studierte Betriebs-
wirtin Svea Kuschel startet 1986
unter ihrem Namen eine Finanzbe-
ratung fiir Frauen. Anfangs berat
sie noch in ihrer Wohnung, heute
hat das Unternehmen drei Nieder-
lassungen in Miinchen, Hamburg
und Oberursel nahe Frankfurt. Seit
Anfang dieses Jahres ist Constan-
ze Hintze alleinige Geschafts-
filhrerin des Finanzdienstleisters.
Kuschel holt die im Privatkunden-
geschaft erfahrene Hintze 2005 in
das Unternehmen. Zuvor arbeitete
sie bei einem Vermdgensverwalter.

Beratungsfeld Svea Kuschel kon-
zentriert sich zundchst auf Versi-
cherungen, ab Mitte der 90er-
Jahre berat sie auch bei Fondsanla-
gen. Als Hintze dazustoRt, erwei-
tert sie das Spektrum um Kapital-
anlagen und Immobilienfinanzie-
rung. Hintze ist iiberzeugt, dass
Frauen von Frauen besser beraten
werden: ,Wir leben die eigene Bio-
grafie unserer Kundinnen.

Kundenprofil Von den 5268 Kun-
den sind 14 Prozent Manner. In
den vergangenen Jahren ist die
Kundenzahl nach Angaben des Un-
ternehmens im Schnitt um rund
zwolf Prozent gewachsen. Das
liquide Vermégen der betreuten
Kunden hat demnach seit 2004
um rund 30 Prozent pro Jahr zuge-
legt. Die durchschnittliche Depot-
grole betrdgt rund 230 000 €.

Preismodell Die meisten Kunden
entscheiden sich fir das Provi-
sionsmodell: Kommt es zu einer
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Geldanlage oder zu einem Versi-
cherungsabschluss, erhalt das Un-
ternehmen je nach Produkt rund
50 Prozent der vom Kunden ge-
zahlten Provisionen. Das Honorar-
modell nutzen eher Kunden, die
ofter umschichten. Sie zahlen ei-
nen bestimmten Prozentsatz des
betreuten Vermogens. Das erste
Beratungsgesprach kostet je
Stunde 90 € plus Mehrwertsteuer.
Die Kosten entfallen aber, wenn es
zu einer Geldanlage kommt.

Friuher an das

Alter

denken

Frauen starten heute eher mit dem Vermégensaufbau.
Denn sie leben linger und arbeiten weniger Jahre

VON INA LOCKHART

onstanze Hintze ist es gewohnt,

um Hilfe gebeten zu werden. Als

Geschiftsfithrerin des Vermo-
gensverwalters Svea Kuschel + Kolle-
ginnen berit sie vor allem Frauen bei
ihrer Altersvorsorge. Friither konnte je-
doch selbst sie und ihr Team nur wenig
ausrichten. Denn viele Frauen hatten
das Thema zu lange vernachldssigt
und kamen erst, als sie in finanziellen
Noten steckten. ,In der Anfangsphase
unseres Unternehmens war die Fi-
nanzberatung fiir Frauen eine Defizit-
beratung®, sagt Hintze.

Heute ist das anders: Immer mehr
Frauen erkennen frith die Bedeutung
der privaten Altersvorsorge und begin-
nen rechtzeitig mit

dem Vermogensauf- GroBe Abhingigkeit
bau. Denn im Ver- Einkommensquellenvon Frauenin
gleich zu den Main- Deutschland 2008in %

nern miissen sie eini-
ges aufholen. Frauen

*

leben im Schnitt fiinf 50 i

Jahre langer, entspre- Algl/
chend grofer ist jhr HartzlV
Absicherungsbedarf. 534
Gleichzeitig verdienen  gepte/
sie immer noch deut- pension
lich weniger als Man-

ner. Nach Aussagevon 33,4....... . ?
Ute Klammer, Profes- Einkiinfte
sorin fiir Sozialpolitik ~vonAngehorigen
an der Universitét
Duisburg-Essen, haben sich die Ein-
kommensunterschiede seit Beginn
der 90er-Jahre kaum verringert. Eine
vollzeitbeschiftigte weibliche Ange-
stellte verdiente im vierten Quartal
2008 durchschnittlich knapp 79 Pro-
zent dessen, was ihre ménnlichen Kol-
legen erhalten.

Zudem werden ihre Einkommens-
situation und der entsprechende Ren-
tenanspruch durch berufliche Auszei-
ten — etwa wegen der Betreuung der
Kinder — geschmalert. Im Schnitt zah-
len Frauen aus den alten Bundeslidn-
dern 14 Jahre weniger in das Renten-
system ein. Eine geplante Auszeit, um
sich um Kinder und Haushalt zu kiim-
mern, ist weiterhin eine Frauendoma-
ne, wie die jiingste Statistik zum El-
terngeld zeigt. Ein Grofteil der Man-
ner (38 Prozent) schliipft fiir zwei Mo-
nate in die Rolle des Kinderdompteurs
und Kiichenmanagers — gerade lang
genug, damit das Paar das Elterngeld
fiir die maximale Forderdauer von
14 Monaten erhdlt. Danach iiber-
nimmt meist wieder die Frau, und die
alte Rollenverteilung bleibt.

Im Jahr 2008 waren noch rund ein
Drittel der Frauen in Deutschland fiir
ihren Lebensunterhalt auf die Ein-

2,5 sonstige®........ :

kiinfte von Angehorigen — oft des Ehe-
manns-angewiesen. Aber die Ehe bie-
tet langst kein finanzielles Ruhekissen
mehr. Mittlerweile wird jede dritte Ehe
geschieden. Eine hohe Scheidungsrate
und ein gedndertes Unterhaltsrecht
hohlen das ohnehin fragile Vorsorge-
konzept Ehe noch mehr aus. Das geédn-
derte Unterhaltsrecht sieht vor, dass
der auf finanzielle Absicherung ange-
wiesene Partner frither als bislang in
den Beruf zuriickkehrt.

Inzwischen gibt es zahlreiche Fi-
nanzberater, die sich auf die Betreu-
ung des weiblichen Geschlechts spe-
zialisiert haben, etwa die Finanzfach-
frauen - ein Zusammenschluss von
mehreren Beratungsfirmen. Dabei
geht es gar nicht so sehr um die Emp-
fehlung von speziellen
Produkten — sondern
um mehr Freirdume.
»Frauen haben andere
Lebensentwiirfe  als

"""" éigisn’: Minner“, sagt Ute
Erwerbs.  Klammer. ,Deswegen

titigkeit Drauchen sie bei der
Altersvorsorge flexib-
lere Modelle.“

Von Frauenproduk-
ten hilt Constanze
A Hintze ohnehin we-
vgrm;é‘:ﬂg‘fe"rfi nig. Wichtiger sei eine

undErziehungsgeld ~ gute personliche Bera-

Fo/b;queleDestatis — tung. Und die konnen

Frauen ihrer Meinung
nach nur von anderen Frauen bekom-
men, weil sie die Lebenssituation ihrer
Kundinnen selbst gut kennen. Dass
der Beratungsbedarf groB ist, belegt
eine Studie der Commerzbank von
2003. Dabei offenbarten die befragten
Frauen groRere Wissenliicken bei
Geldanlagethemen als Ménner. Viele
kapitulieren, weil ihnen das Thema zu
komplex erscheint. ,Man wei} aus
empirischen Studien, dass Frauen sich
manchmal gar nicht trauen nachzufra-
gen, wenn ihnen etwas nicht verstand-
lich ist“, bestdtigt Renate Schubert,
Wirtschaftsprofessorin an der Eidge-
nossischen Technischen Hochschule
in Ziirich. Hatten die Frauen jedoch
erst einmal die Zusammenhénge ver-
standen, so gingen sie bei ihren Geld-
anlagen auch mehr ins Risiko, sagt
Schubert.

Dass die Finanzberatung fiir Frauen
heute mehr bedeutet als das Stopfen
der grobsten Finanzlécher, bestitigt
auch Beraterin Hintze. ,Mittlerweile
kommt bei den Frauen die Freude hin-
zu, sich dank guter Geldanlage etwas
leisten zu konnen.“
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Strategien fur den Erfolg

Rentenversicherungen fir Frauen sind nur Werbegags

Mit flexiblen Vertragen umwirbt die Assekuranz speziell Kundinnen. Doch die konnen selbst bei normalen Policen Beitrdge aussetzen oder variabel gestalten

VON ANJA KRUGER

In der gesetzlichen Rentenversi-
cherung sind Manner und Frauen
gleich. Denn die Hohe der spéteren
Zahlung hédngt nicht vom Ge-
schlecht, sondern von den Einzah-
lungen ab. Das ist in der privaten
Altersvorsorge anders. Frauen zah-
len exakt das Gleiche wie Manner,
aber die spatere Rente ist niedriger.
Weil sie ldnger leben, erhalten sie
unterm Strich aber die gleiche Leis-
tung, sagen die Versicherer. Nur bei
Riester-Vertragen bekommen
Minner und Frauen dieselbe Rente.

Die Assekuranz hat Kundinnen
als Zielgruppe entdeckt und setzt
auf spezielle ,Frauenprodukte®.
Dabei geht es aber keineswegs da-

rum, sie auf das gleiche Auszah-
lungsniveau wie Médnner zu heben.
Vielmehr besteht das vermeintlich
Besondere in der Option, Auszeiten
zu liberbriicken. Bei den Frauen-
policen der Hamburg-Mannhei-
mer konnen Kundinnen bis zu
36 Monate die Praimie mindern und
nur die Risikobeitrige weiterzah-
len. Bei Heirat, Geburt eines Kindes
oder Scheidung kénnen sie die Al-
tersvorsorge ohne erneute Gesund-
heitspriifung aufstocken.

Die Miinchner Generali vertreibt
Rentenversicherungen fiir die Ziel-
gruppe tiber den Frauenfinanz-
service, fiir den nur Vertreterinnen
tatig sind. , Damit signalisieren wir
den Kundinnen, dass wir auf ihre
spezifischen Bediirfnisse einge-

Aufholen ist schwierig

Anspriiche Im Schnitt verdienen
Frauen weniger als Manner und ha-
ben ofter Liicken in ihrer Erwerbsbio-
grafie. Das macht sich bei der Rente
bemerkbar, denn die ist von den ge-

zahlten Beitragen abhangig. Beitrags-

pausen wettmachen ist schwierig,
denn der Rentenanspruch ist gede-
ckelt: Gutverdienende in den alten
Bundeslandern zahlen nur Beitrage
auf ein Jahreseinkommen von maxi-

mal 64 800 €. In den neuen Bundes-

landern sind es 54 600 €. Selbst
wenn eine Mutter nach ihrer Auszeit

wieder gut verdient, kann sie die Bei-

tragsliicke nicht komplett fiillen.

hen“, sagt Vertriebsvorstand Karl
Pfister. Flyer und Werbegeschenke
sind auf Frauen abgestimmt, iiber
Kosmetikspiegel oder Schmuck-
kédstchen hinaus gibt es aber keine
Extras. , Die Rentenversicherungen
unterscheiden sich im Grunde
nicht von den Vertrégen fiir Man-
ner“, sagt Pfister.

Die zum Talanx-Konzern geho-
rende Aspecta-Versicherung bietet
eine fondsgebundene Rentenversi-
cherung fiir Frauen an. Die Kundin
kann in der Babypause bis zu drei
Jahre bei vollem Versicherungs-
schutz die Beitrdge ruhen lassen.
Aullerdem kann sie sich fiir den Fall
absichern, dass der Partner stirbt.
Dann iibernimmt der Versicherer
ihre Beitrdge fiir die gesamte wei-

tere Laufzeit. Fiir die Anlage der Bei-
trage kann die Kundin aus tiber 60
Fonds, zehn gemanagten Varianten
und Baskets wéhlen. Darunter sind
der Garantiefonds DWS Flex Pen-
sion sowie Fonds, die nach 6kologi-
schen, ethischen oder Nachhaltig-
keitsaspekten gefiihrt werden. , Ge-
rade Frauen mochten bei der Geld-
anlage nicht nur Sicherheit oder
Rendite, sondern auch ein gutes
Gewissen haben®, sagt ein Sprecher.
Zahlteine 20-Jahrige bis zum 65. Le-
bensjahr 53 € im Monat ein, soll es
1000 € Rente geben — wenn sich die
optimistische Annahme von einer
steten Wertsteigerung von neun
Prozent realisiert. Die Kundin tragt
das Risiko. Liuft es sehr schlecht,
gibt es spéter viel weniger Geld.

Viele sehen Frauenprodukte je-
doch skeptisch. ,Solche Angebote
sind Augenwischerei, sagt die Ver-
sicherungsmaklerin Ursula Oelbe,
die zum Verbund der unabhéngi-
gen Finanzfachfrauen gehort. Gute
Vertrdge im Markt sind auch ohne
den Marketingzusatz flexibel. Das
heif8t, Kundinnen kénnen die Bei-
trdge aussetzen, Einmalzahlungen
leisten und die Pramienhohe vari-
ieren. Dass Frauen in der Baby-
pause Beitragszahlungen ausset-
zen, findet Oelbe sowieso nicht
sinnvoll. ,Dadurch wird die ohne-
hin bestehende Liicke noch gro-
Ber*, sagt sie. Ihr Tipp: Gibt es fi-
nanzielle Engpésse, kann genauso
gut der Partner seine Rentenversi-
cherung beitragsfrei stellen.



