GREVENER ANZEIGER

Unternehmensserie: Finanzberatung ,QualiFair”

Jugend interessiert sich fiir ihr Geld

Von Pia Weinekdotter

GREVEN Als Makler im Bereich
Finanzen und Absicherung
berdt Dirk Krumme Kunden
bei den wichtigen Themen
rund ums Geld. Die Rente
treibt seiner Ansicht nach
viele Menschen um. Aber vie-
le fiihlten sich iiberfordert.
Eine Ausnahme scheint die
Jugend zu sein.

Liquiditdt, Altersvorsorge,
Darlehen, Investment-Fonds,
Depots - vielen Menschen
schwirren diese Begriffe im
Kopf herum und oft fiihlen
sie sich damit tberfordert.
,Das stimmt”, berichtet auch
Dirk Krumme. Der Inhaber
der Finanzberatung ,Quali-
Fair' weifd: ,Das Thema Finan-
zen ist oft mit Stress behaftet
- den ndchsten Sommer-
Urlaub planen die meisten
einfach lieber.” Trotzdem
empfinden viele Menschen
das Thema als enorm wichtig,
trauen sich aber eine Ent-
scheidung nicht richtig zu
und suchen daher nach Bera-
tung.

Und diese sollte nach Mei-
nung des selbststandigen Ver-
sicherungsmaklers unabhdn-
gig und allumfassend sein, al-
so nicht nur das Tortensttick-
chen der jeweiligen Agentur
mit deren eigenen Angebo-
ten, sondern mdoglichst den
ganzen Markt abbilden. Ge-
nau das, wirbt Krumme, der
in seiner Freizeit fur die FDP
im Ausschuss fiir Kultur,
Sportund Freizeit aktiv ist, sei
mit seinem Unternechmen
seine vorrangige Aufgabe als
Experte fiir Betriebliche Al-
tersvorsorge und Finanzanla-
genfachmann.

Finanzen und wie man sie
optimieren und absichern
kann, war schon immer das

Metier des 44-Jdhrigen. Da-
her war sein Schritt in die
Selbstindigkeit bereits als 20-
Jahriger im Jahr 2000 ge-
meinsam mit einem Partner-
unternehmen nur eine logi-
sche Konsequenz. Ende 2018
folgte fiir den gebiirtigen Os-
nabriicker dann die Griin-
dung von QualiFair. Was der
Name bedeuten soll? ,Er ist
ein Versprechen: beste Quali-
tdit zu fairen Konditionen®,
sagt Krumme, der mit seinem
Unternehmen seit 2020 in
den Rdumlichkeiten an der
Mergenthalerstrafie sitzt.
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Dirk Krumme und Fanny Steffen k{immern sich bei ,QualiFair” um die Finanzen ihrer Kunden.
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Beim Managen des Kun-
denstamms mit nach eigenen
Angaben rund 3.000 Vertra-
gen wird Dirk Krumme unter-
stiitzt von Fanny Steffen. Die
46-jahrige Bankkauffrau und
Bankfachwirtin bringt nicht
nur ihre fachliche Kompetenz
mit ins Unternehmen ein.
Weil Finanzberatung immer
auch etwas mit Lebenspla-
nung zu tun hat, geht es auch
um Empathie: ,Als Mutter
von zwei Teenagern und er
als Vater von zwei Schulkin-
dern kennen wir die Lebens-
welten unserer Kunden und

Sie sagen, dass man mit
dem Vermogensaufbau
quasi direkt nach der Ge-
burt anfangen kann?
Dirk Krumme: Ja, das
stimmt. Und zwar nicht nur
allgemein mit dem Vermé-
gensaufbau starten, sondern
tatsdchlich auch schon mit

Wie funktioniert das?
Dirk Krumme: Da gibt es
ganz verschiedene Modelle
von Depots bis zur klassi-
schen Versicherung, die wir
fiir unsere Kunden indivi-
duell erstellen. Aber es muss

der Altersvorsorge beginnen.

Drei Fragen an Dirk Krumme und Fanny Steffen

auch nichtimmer eine grofse
Summe sein. So klingen 25
Euro im Monat ja erst mal
nicht viel, aber tiber die Zeit
verniinftig gemanagt,
kommt eine stolze Summe
beispielsweise schon fiir die
Altersvorsorge des Nach-
wuchses heraus.

Fanny Steffen: Zudem hat
jaauch jedes Kind einen
eigenen Steuerfreibetrag,
den man nutzen sollte und
der aktuell bei 1.000 Euro
pro Jahr liegt. Und bis zum
18. Geburtstag werden bei
uns die Depots auch kosten-
frei gefiihrt.

Und wenn der Nachwuchs

zwischenzeitlich Geld ent-

nehmen mochte?
Dirk Krumme: Beispiels-
weise bei einem Depot ist
das kein Problem. Das kon-
nen wir ganz flexibel hand-
haben - sowohl Entnahmen
als auch Einlagen sind mog-
lich.
Fanny Steffen: Wenn also
Geld fiir den Fiihrerschein
oder fiir einen lingeren
Urlaub beispielsweise nach
dem Schulabschluss beno-
tigt wird, kann jederzeit auf
das Depot zugriffen werden.

konnen sie bestens nachvoll-
ziehen.”

Und weil diese Lebenswirk-
lichkeiten nun mal unter-
schiedlich sind, ist nach Mei-
nung der beiden die Entwick-
lung individueller Losungen
wichtig. ,Wir holen unsere
Kunden dortab, wo sie gerade
inihrem Lebensabschnitt ste-
hen, und erstellen gemein-
sam einen Uberblick tber die
aktuelle Situation hinsicht-
lich Darlehen, Liquiditat, Ka-
pitalaufbau, Altersvorsorge
und Absicherung®, so Fanny
Steffen. ,.So bekommen die
Kundinnen und Kunden ihre
komplette  Situation auf
einen Blick. Anhand der per-
sonlichen Ziele und Wiinsche
wird ein Konzept mit allen
Falligkeiten und Auszahlun-
gen fiir die Zukunft erstellt,
welches dann tiber jahrliche
Servicetermine langfristig be-
gleitet wird.”

Und was kostet das fir den
Kunden? Das Geschaftsmo-
dell ist zweigeteilt. Einerseits
werden bei Abschluss der
Versicherung  Provisionen
von den Anbietern gezahlt.
+Weitere Einnahmen erzielen
wir auch durch die jahrliche
Service-Gebiihr fiir die Be-
treuung der Depots unserer
Kunden, fiir die wir Anlagen
planen, Auswertungen erstel-
len oder auch Transaktionen
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abwickeln”, sagt Krumme.

Die Klientel von QualiFair
sei uibrigens bunt gemischt
und komme meistens auf-
grund von Empfehlungen:
.90 Prozent sind Familien mit
ganz normalem Einkommen,
also bei weitem nicht die Mil-
lionen-Verdiener”, erklart
Dirk Krumme. ,Der Alteste ist
etwa Mitte 80 und die Jiingste
gerade geboren.”

Begeistert ist das QualiFair-
Team vor allem auch von der
jungen Generation. ,Die Ju-
gend hat grofRes Interesse fiir
Geldanlagen entwickelt:
Stichwort ETF und Trade Re-
public oder beispielsweise die
vielen Influencer auf Insta-
gram und YouTube®, freut
sich Dirk Krumme. Fanny
Steffen erganzt mit einem Au-
genzwinkern: ,Und den
ndchsten  Sommer-Urlaub
planen sie dann auch noch.”

| www.quali-fair.de




