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EDITORIAL

Altersvorsorge von morgen

Die Ergebnisse lassen Schlimmes erahnen. Jeder
zweite Berufstdtige ist laut einer aktuellen Umfrage
TNS Infratest nach eigenen Angaben finanziell noch
nicht vollumfénglich fiir das Alter abgesichert. Nun
stellt sich natiirlich die Frage, was heif3t ,,noch nicht
vollumfinglich“? Was fehlt noch? Wo klaffen Lii-
cken? Frither war alles ganz einfach. Um einen sor-
genfreien Lebensabend genieBen zu konnen, wurde
flux eine kapitalbildende

milewski@cash-online.de Lebens- oder Rentenver-

Tel.: +49 (0)40/51444-136 sicherung abgeschlossen
— fertig.

Diese Zeiten sind je-
doch perdu. Mit einem
Garantiezins von aktuell
1,25 Prozent ist nicht
mehr viel Staat zu machen, auch wenn die klassischen
Policen von den sicherheitsliebenden Deutschen gerne
genommen wurden und zum Teil auch noch werden.
In Zeiten von Niedrigzins und schwankenden Kapi-
talmérkten sind inzwischen renditetrachtige Alterna-
tiven gefragt. Die mit gro3er Verve aufgelegten fonds-

facebook.com/cash.online.de
twitter.com/cashmagazin

gplus.to/cashonline

gebundenen Versicherungen sollten es richten. Sie
sollten die Ertrége an den Borsen in die Policen tiber-
fiihren. Einziges Problem: Bei Achterbahn fahrenden
Aktien- und Rentenmérkten lagen die Produkte schnell
unter Wasser. Aber selbst Fondspolicen, die mit einem
Garantiemechanismus ausgestattet sind, kimpfen nach
wie vor grofitenteils um Akzeptanz beim Kunden.

Deshalb entfernen sich viele Anbieter bereits wie-
der von der Garantievariante und setzen stattdessen auf
Fondspolicen, die ohne eine harte Garantie auskom-
men. Durch risikoreduzierende Mafnahmen sollen sie
ein gewisses Mal an Sicherheit bieten. Gerade fiir eine
jingere Klientel, die erst in 20, 30 Jahren auf ihre Al-
tersvorsorge zugreifen miissen, sind solche Produkte
sicherlich ein geeigneter Ansatz. Schlielich werden
auf diese Weise die Renditechancen nicht unnétig be-
schnitten.

Zudem geht eine weitere kapitalmarktnahe Pro-
duktvariante ins Rennen. Indexpolicen wollen insbe-
sondere fiir Anleger attraktiv sein, die fiir eine hohere
Renditechance bereit sind, ein hoheres Risiko zu tra-
gen. Mit Indexpolicen sollen Anleger an der Entwick-
lung von groBen Aktienbarometern wie EuroStoxx 50
oder dem Dax partizipieren.

Die Versicherer setzen grofle Hoffnungen in die
neuen Produktwelten, die sehr viel starker auf die indi-
viduellen Bediirfnisse der Anleger eingehen. Das Zeug
flir eine nachhaltige Altersvorsorge von morgen haben
sie allemal.

Frank O. Milewski, Chefredakteur
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Aus dem Inhalt

4 Sicher auch ohne Garantien
Der Abschied von der Klassik féllt nicht leicht.
Doch die Marktgegebenheiten verlangen nach
neuen Konzepten fur die Altersvorsorge.

8 Roundtable-Gesprach
Fondspolicen, die keine Garantiekomponente
haben, erhalten wenig Kundenzuspruch.
Kapitalmarktnahe Produkte, die auch auf
Sicherheit setzen, sollen es richten.
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LEITARTIKEL

Sicher auch ohne Garantien

ALTERSVORSORGE Klassische Lebens- und Rentenversicherungen gelten
bei immer mehr Verbrauchern als unattraktiv. Doch was kommt danach?
Die Branche will den Ubergang mit neuen tragfahigen Konzepten gestalten.

tellt man sich die private Al-
tersvorsorge in Deutschland
als ein Glas vor, so wire es

aus Sicht von Optimisten halb voll,
aus Sicht von Pessimisten halb leer
und aus Sicht von Zynikern zwar halb
voll, dafiir aber voller Gift — letztere
Variante duflerte Woody Allen in ei-
nem seiner Filme, in denen er gern
auch mal selbst auftritt. Allerdings
bezog Allen seine Erkenntnis auf das
Leben im allgemeinen, denn mit dem
Markt fiir private Altersvorsorge in
Deutschland diirfte der Regisseur
nicht sonderlich vertraut sein.

Experten, die sich mit dem Markt
auskennen, konnte aber durchaus das
Gefiihl beschleichen, dass viele Deut-
sche ihre eigene Vorsorge ungeféhr so
motiviert betreiben, wie das Trinken
eines Giftbechers auf Ex. Laut einer
aktuellen représentativen Umfrage
von TNS Infratest unter 1.400 Bun-
desbiirgern gibt jeder zweite Berufs-
tatige (48 Prozent) zu, dass er die eige-
ne private Altersvorsorge noch nicht
vollstédndig geregelt hat.

Die deutsche Versicherungswirt-
schaft ist vor diesem Hintergrund gern
bereit, die Verbraucher mit ihren Pro-
dukten einzudecken beziehungsweise
ihnen —um ein letztes Mal das Bild zu
strapazieren — kriftig einzuschenken,
schlieBlich ist im halb gefiillten Glas
noch viel Platz. Doch so einfach ist das
nicht. Denn den Arbeitnehmern ist
zwar durchaus bewusst, dass ,.ein
dringlicher Bedarf fiir die eigene priva-
te Altersvorsorge besteht*, so TNS In-
fratest. Doch nur jeder dritte Bundes-
biirger ist laut der Umfrage derzeit be-
reit, sich heute finanziell etwas einzu-

Jochen RuB: ,Ein gewisses MaB an
Sicherheit gibt es auch ohne
Garantien.”

schrinken, um zusétzlich in die private
Altersvorsorge zu investieren. ,,Das
Problem wird als unangenehm emp-
funden und auf die lange Bank gescho-
ben‘, erklart Manfred Kreileder, Versi-
cherungsexperte bei TNS Infratest.
Zudem sei die Bereitschaft der
Bundesbiirger gering, langlaufende
Sparverpflichtungen einzugehen. Ge-
fragt seien hingegen flexibel gestaltete
Angebote der Versicherungswirt-
schaft, ,,die sich unkompliziert an ver-
anderte Lebensumstinde anpassen
lassen®. Experte Kreileder stellt zu-
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dem fest, dass klassische Lebens- und
Rentenversicherungen bei den meis-
ten Biirgern aufgrund des niedrigen
Garantiezinses mittlerweile als unat-
traktiv gelten. So ist der Garantiezins
dieses Jahr um weitere 0,5 Prozent-
punkte gesunken und liegt aktuell nur
noch bei 1,25 Prozent. Vor diesem
Hintergrund ist es auch keine Uberra-
schung, dass die Versicherer die klas-
sischen Policen zunehmend aus ihren
Schaufenstern entfernen.

Der Riickzug der Klassik macht
sich auch in der Beratung immer star-
ker bemerkbar. Jeder zweite Makler
gibt bereits an, dass er klassische Le-
bens- und Rentenversicherungen mit
Garantiezins ,,seltener (23 Prozent)
oder ,,viel seltener* (27 Prozent) anbie-
tet als noch im Vorjahr, nur zwei Pro-
zent der 234 befragten Makler bieten
diese hiufiger an (siehe Grafik auf Sei-
te 6). Zu diesen Ergebnissen kommt die
Studie ,,Vermittler-Puls 2015% die im
Juli 2015 im Auftrag der Maklerma-
nagement.ag, einer Vertriebsservicege-
sellschaft der Basler Versicherungen,
durchgefiihrt wurde. Zugleich berich-
tet ein Viertel der Makler, dass sich die
Angebotsvielfalt von fondsgebundenen
Produkten verbessert habe. Die Frage,
ob sich die neuen Policen ohne klassi-
schen Garantiezins auch beim Kunden
durchsetzen, beschiftigt derzeit die
Vertriebsverantwortlichen der Gesell-
schaften wie kaum eine andere.

Marktforscher Kreileder ist da vor-
sichtig: ,,Die neuen Angebote mit ho-
herer Renditechance bei gleichzeitig
hoherer Volatilitét sind noch recht we-
nig bekannt und stehen mit der weit
verbreiteten Risikoaversion der Deut-



SWISS LIFE

Swiss Life Maximo Basisrente — weniger
Steuern, mehr Sicherheit, gro3ere Rendite

Mit der Produktfamilie Swiss Life Maximo setzt Swiss Life
Mafstibe in Sachen moderner Altersvorsorge. Zum 1. Juli
2015 lancierte das Finanzberatungs- und Lebensversiche-
rungsunternehmen die Swiss Life Maximo Basisrente und
bringt so das mehrfach ausgezeichnete Anlagekonzept in die
erste Schicht der privaten Altersvorsorge.

Riirup-Rente: Nicht nur fiir Selbststédndige

Beim Namen Riirup denken viele nur an die Versorgung
von Selbststdndigen und Freiberuflern. Noch ein Schat-
tendasein fiihrt die Basisrente bei der Absicherung von
Angestellten und Beamten — sie ist scheinbar zu unflexibel
und bietet keine Moglichkeit, das angesparte Vermogen
zu vererben. Doch die steuerlichen Vorteile der Riirup-
Rente sind nicht zu verachten und werden in Zukunft noch
deutlicher zu spiiren sein. Das forderfahige Beitragsvolu-
men steigt jahrlich, bis 2025 auf 100 Prozent. Fiir das Jahr
2015 konnen bereits 80 Prozent der Beitrdge steuerlich
geltend gemacht werden. Aktuell kdnnen bis zu 22.172 Eu-
ro pro Jahr als Altersvorsorgeaufwendungen in die Steu-
erkldrung eingehen — bei Verheirateten mit gemeinsamer
Veranlagung sogar das Doppelte. Betrigt das Jahresein-
kommen beispielsweise 40.000 Euro und werden monat-
lich 200 Euro in die Riirup-Rente eingezahlt, bekommen

_ ohne Basisrente mit Basisrente

Gesamtbeitrag GRV 7.480 Euro 7.480 Euro
Beitrag Basisrente 0 Euro 2.400 Euro
Aufy

ufwendungen 7.480 Euro 9.880 Euro
Basisversorgung
Daraus Prozentsatz 2015 5.984 Euro 7904 Euro
(80%)
abziiglich Arbeitgeber-

3.740 E 3.740 E
anteil (GRV) Hre ure
Sonderausgaben nach A e

. uro o uro
§10 Abs. 3 EStG
Z t d
o yersteuernaes 35.500 Euro  32.580 Euro
Einkommen
Steueraufwendungen 7.409,26 Euro 6.738,28 Euro

Steuerersparnis inklusive

Solidarititszuschlag (Jabr 2015)

Mit der Swiss Life Maximo Basisrente setzt Swiss
Life MaBstdbe in der modernen Altersvorsorge.

die Anleger so etwa 670 Euro pro Jahr vom Finanzamt
zurtickerstattet.

Das macht die Basisrente auch fiir Nicht-Selbststandige
attraktiv, vor allem, wenn die Riester-Forderungen voll aus-
geschopft sind und das zu versteuernde Einkommen im Alter
deutlich niedriger ausfillt als wiahrend des Erwerbslebens.
Junge Arbeitnehmer, die einen Einstieg in die private Alters-
vorsorge suchen, freuen sich iiber zunehmende Steuerfrei-
stellung in den néchsten Jahren. Und wer noch kurz vor der
Rente grofere Betriige in eine lebenslange Altersvorsorge
investieren will, fiir den kann der Besteuerungsanteil der
Rente dauerhaft niedriger sein als der abzugsféhige Prozent-
satz der geleisteten Beitrdge. Das eingezahlte Kapital einer
Riirup-Rente ist zudem pfandungs- und insolvenzsicher und
wird auch nicht auf das Arbeitslosengeld II angerechnet.

Schweizer Vermogensaufbau fiir alle

Eine renditestarke Alternative zu den klassischen Riirup-
Produkten bietet die Swiss Life Maximo Basisrente. Sie
kombiniert die Sicherheit einer klassischen Lebensversiche-
rung mit den attraktiven Renditechancen einer fondsgebun-
denen Versicherung. Die Swiss Life Maximo Basisrente
bietet den Kunden zahlreiche Garantien, unter anderem fiir
Rente, Kapital, Riickkaufswerte oder Todesfallleistung.

Swiss Life Maximo gibt es auBlerdem fiir die betriebliche
Altersvorsorge sowie als fondsgebundene Rentenversiche-
rung in der dritten Schicht. Mit der Basisrente komplettiert
Swiss Life nun das Produktportfolio von Swiss Life Maximo.

Swiss Life AG, Niederlassung fiir Deutschland: Tel.: 089 38 109 0 1 - Fax: 089 38 109 41 80 - E-Mail: info@swisslife.de - Internet: www.swisslife.de
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schen in Konflikt“ Zwar kommt die
Studie von TNS Infratest zu dem
Schluss, dass die neuen Lebensversi-
cherungsmodelle prinzipiell das Poten-
zial besitzen, der Altersvorsorge mit-
hilfe kapitalbildender Versicherungen
,.Zu neuer Attraktivitit zu verhelfen®.
Allerdings bediirften diese Angebote
eines qualifizierten Beraters, um die
damit verbundenen Vorziige transpa-
rent zu machen, heifit es.

Weltmeister im ,,Geld-unter-die-Mat-
ratze-legen” sind —nichts anderes stellt
ja das Horten von Billionen-Betragen
auf Giro- und Tagesgeldkonten zu
Quasi-Nullzins-Konditionen dar. Viele
Finanzexperten halten die hohe Risiko-
scheu der Bundesbiirger jedoch fiir
unangebracht und das trotz der jiings-
ten Achterbahntalfahrt der weltweiten
Borsen angesichts des Wachstumsein-
bruchs in China.

Produktlandschaft im Wandel: Klassik verliert an Zuspruch

AuBere Einfliisse wie die Niedrigzinsphase und die Lebensversicherungsreform
wirken sich verstérkt auf die Vertriebsaktivitdten von Maklern aus.

Bieten Sie manche Produkte im Bereich Leben hiufiger oder seltener an?

Biometrische Produkte, z.B. Pflege-, Berufsun-
fahigkeits- oder Risikolebensversicherungen

Fondsgebundene Lebens- und Rentenversiche- “

rungen mit Garantien, z.B. Drei-Topf-Hybriden

Staatlich gefdrderte Produkte der Altersvor-
sorge, z.B. Riester-Renten n

Fondsgebundene Lebens- und
Rentenversicherungen ohne Garantien

—

63 0

Betriebliche Altersvorsorge

Staatlich gefrderte Produkte der Altersvorsor-
ge insbes. fiir Selbststandige, z.B. Basis-Renten

. K

65

Klassische Lebens- und Rentenversicherungen I
mit Garantiezins

48 23 2

viel haufiger M haufiger

Quelle: Vermittler-Puls 2015, Maklermanagement.ag

Professor Dr. Jochen RuB, Ge-
schéftsfiihrer des Instituts fiir Finanz-
und Aktuarwissenschaften (ifa) in
Ulm, beobachtet sehr genau, wie die
Aktuare und Produktmanager in den
Ideenschmieden der Versicherer an
iberzeugenden Losungen fiir die Ver-
braucher tiiffteln. Er warnt vor einfa-
chen Antworten. ,,Kein Produkt ist gut
oder schlecht. Es kommt immer auf die
Risikoneigung und Risikotragfahigkeit
des Kunden an®, betont Ruf3.

Grundsitzlich gelte, so der ifa-
Geschéftsfithrer, dass Produkte mit
mehr Chancen automatisch mit mehr
Risiken einhergingen. Mehr Risiken?
Och, no, diirfte der erste Gedanke der
meisten Deutschen sein, wo sie doch

gleichviel W seltener M viel seltener

Angaben in Prozent

So gibt sich Wissenschaftler Ruf3
iiberzeugt davon, dass ,,ein gewisses
MaB an Sicherheit auch ohne formale
Garantie erzeugt werden kann®. Des-
halb sehe er einen kommenden Trend
bei Fondspolicen nach dem Prinzip
,.keine Garantie, aber risikoreduzieren-
de Mafinahmen®. Auch diese Produkte
seien dann aber nicht besser oder
schlechter, so Rul3, sondern schlicht fiir
eine gewisse Zielgruppe geeignet.

Eine besonders grofie Zielgruppe,
die die Versicherer mit neuen Konzep-
ten ansprechen wollen, sind sicher-
heitsorientierte Sparer, die zugleich auf
Renditechancen hoffen. Dazu setzen
immer mehr Anbieter auf ein Kompro-
missprodukt, das den Namen Indexpo-
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lice trigt. ,Indexpolicen sind klassi-
sche Produkte, bei denen die Gesamt-
verzinsung des jeweiligen Jahres gegen
eine Indexpartizipation ,getauscht
wird®, erklart Experte Ruf. ,,Sie wei-
sen damit ein etwas hoheres Risiko auf
als klassische Versicherungen.

Das Risiko besteht darin, dass bei
einer ungiinstigen Indexentwicklung,
die Rendite fiir den Versicherten bei
null Prozent liegt. Kommt es also etwa
beim Index Euro Stoxx 50, an dem sich
die meisten Indexpolicen orientieren,
zu lang anhaltenden Kursverlusten, so
hat der Kunde im schlimmsten Fall nur
Anspruch auf seine eingezahlten Bei-
trdge. Im Gegenzug bieten Indexpoli-
cen ein etwas hoheres Renditepotenzi-
al als Versicherungen mit Garantiezins.
Sie sind laut Ru8 daher fiir Kunden
geeignet, die fiir ein etwas hdheres
Renditepotenzial bereit sind, ein etwas
hoheres Risiko einzugehen.

Verbraucher, die aufgrund der
Indexbindung, das Performance-Po-
tenzial eines Investmentfonds erwar-
ten, liegen jedoch falsch. ,,Manchmal
wird so getan, als hatten Indexpolicen
das gleiche Renditepotenzial wie eine
reine Aktienanlage®, kritisiert Ruf3.
,,Das ist nicht der Fall!* Dafiir habe
eine reine Aktienanlage aber eben
auch deutlich mehr Risiken.

Wer sich fiir den Abschluss einer
Indexpolice interessiert, sollte dabei
auf die Finanzkraft des Anbieters ach-
ten. ,,Da bei Indexpolicen die Gesamt-
verzinsung des jeweiligen Jahres gegen
eine Indexpartizipation getauscht wird,
hat dies unmittelbar zur Folge, dass die
erwartete zukiinftige Uberschusskraft
des Versicherers ein wichtiges Ent-
scheidungskriterium fiir den Kunden
darstellt”, erklart RuB3. Ein Versicherer,
der hingegen in Zukunft geringere
Uberschiisse aufweise, werde im ent-
sprechenden Jahr auch eine weniger
werthaltige Indexbeteiligung ,,im
Tausch™ bekommen. |

Lorenz Klein, Cash.



Die TwoTrust Invest Privatrente ist ideal fiir alle, die ihre Altersvorsorge besonders
modern und flexibel gestalten mochten. Je nach personlichem Vorsorgeziel kénnen
Ihre Kunden die Anlagestrategie jederzeit aktiv bestimmen. Sie profitieren von einer
lebenslangen Rente mit der Méglichkeit, eine hohe Rendite zu erzielen. Dariiber

hinaus lassen sich auch Einkommen und Familie optimal absichern.

www.hdi.de

Das ist Versicherung.



ROUNDTABLE

Wolfgang Hanssmann, HDI: ,Eine gute
Indexpolice streut die Risiken breit.”

Claus Mischler, Standard Life: ,Die
Produktphilosophie muss liberzeugen.“

Jirgen Hansemann, Nirnberger: ,Der
Kunde partizipiert direkt am Dax.“

,Wer kein Risiko eingeht,
geht ein Risiko ein“

ROUNDTABLE Fondspolicen ohne Garantien tun sich im Absatz schwer.
Um das zu dndern, setzen immer mehr Versicherer auf neue Produkte,
die kapitalmarktnah sind und zugleich auf Sicherheit setzen, wie etwa
Indexpolicen. Sechs Experten aus der Assekuranz kamen zusammen,
um miteinander die Altersvorsorge von morgen zu diskutieren.

Die klassische Lebens- und Renten-
versicherung wird von Branchenex-
perten als Auslaufmodell angese-
hen. Haben Fondspolicen mit Ga-
rantieelementen sowie Policen mit
Indexbindung das Potenzial, sicher-
heitsorientierten Sparern eine Alter-
native zur Klassik zu bieten?

Mischler: Ich glaube, man muss die
Frage noch ein bisschen weiter fas-
sen: Wie geht es mit den Garantien
allgemein weiter beziehungsweise
wie sinnvoll sind Kapitalgarantien
fiir Kunden und Unternehmen im

Rahmen der Altersvorsorge iiber-
haupt noch? Auch die neuen Garan-
tieprodukte beruhen zum GroBteil
auf dem konventionellen Deckungs-
stock, so auch Indexpolicen. Die
Partizipationsrate oder der Cap kann
immer auch von der Gesamtverzin-
sung im Deckungsstock abhingig
sein. Das heilit, wenn die Gesamt-
verzinsung sinkt, leiden auch diese
Produkte darunter. Und wenn wir
weiter im Niedrigzinsumfeld blei-
ben, dann werden wir hier auch mit
diesen Produkten langfristig nicht
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die Rendite erwirtschaften konnen,
die die Kunden fiir eine erfolgreiche
Altersvorsorge bendtigen.

Overbeck: Die Problematik ist, dass
jede Garantie mit einem risikolosen
Zins, sei es mit Optionen oder Bun-
desanleihen, dargestellt wird. Bei
einem risikolosen Zins von derzeit
0,5 bis 0,8 Prozent wird die Asseku-
ranz langfristig keine Garantie mehr
darstellen konnen. Das ist eine relativ
einfache Rechnung — insbesondere
fiir den Fall, dass sich die Nullzins-
politik noch fiinf oder sechs Jahre



ROUNDTABLE

Hermann Schrégenauer, Zurich: ,Wir
bieten sehr individuelle Garantien.“

Guntram Overbeck, Helvetia: ,Wir
haben gegen die Indexpolice votiert.“

Gert Wagner, Swiss Life: ,Klassische
Garantien haben keine Zukunft mehr.“

selbst wenn damit ein Inflationsverlust
verbunden ist. In meinen Augen
zeichnet eine gute Indexpolice aus,
dass sie sehr flexibel ist — und wie es
bei HDI der Fall ist — die Risiken breit
streut. So setzen wir bei unserer In-

fortsetzen sollte. Diese Entwicklung
lasst sich ja bereits bei den dlteren
Garantiemodellen beobachten: Die
Dreitopfhybride und die Hochst-
standsgarantiefonds verschwinden

zum Beispiel mithilfe unseres Ga-
rantieschiebereglers.

Hanssmann: Sie fragten eingangs
nach dem sicherheitsorientierten Spa-
rer. Dazu muss man anmerken, dass

nach und nach vom Markt — einfach
deshalb, weil die Garantie nicht mehr
dargestellt werden kann.

Schrégenauer: Es passt aus meiner
Sicht iiberhaupt nicht zusammen,
dass ein Kunde, der sich sehr, sehr
lange Laufzeiten wiinscht und damit
auch sehr hohe Garantien von uns
Versicherern einfordert, schon heute
diese Garantien gewdhrleistet be-
kommen muss. Die Frage wird sein,
ob es unserer Branche gelingt, dem
Kunden auch risikoreichere Produk-
te mit einer hoheren Aktienquote

ein heute DreiBligjdhriger, der seine
Altersvorsorge plant, paradoxerweise
ein Risiko eingeht, wenn er kein Risi-
ko eingeht — denn nur wenn er bereit
ist Risiken einzugehen — hat er die
Chance, die Rendite zu erzielen, die er
fiir seine Altersvorsorge bendtigt. Auf
ein gewisses Maf an Sicherheit wer-
den die Deutschen trotzdem nicht ver-
zichten. Die Bruttobeitragsgarantie
hat hier eine ganz wichtige Funktion,

Die Teilnehmer des Roundtable

dexpolice mit dem ,,MultiSelekt Kon-
zept* auf nicht nur einen Index, son-
dern auf sechs verschiedene — das ist
einmalig in Deutschland. Zudem be-
steht die Moglichkeit, die Zusammen-
setzung des MultiSelekt Konzeptes
auf aktuelle Gegebenheiten des Kapi-
talmarktes anzupassen. Die Wertent-
wicklung ist dabei tagesaktuelle on-
line einsehbar.

Wie bewerten Sie das Thema Bei-
tragserhalt bei der Niirnberger,
Herr Hansemann?

© Wolfgang Hanssmann, Vorstand Vertrieb und
Marketing, HDI Leben

© Guntram Overbeck, Leiter Produktmanagement,
Helvetia Leben

 Jiirgen Hansemann, Direktor Produktfdrderung,
Niirnberger Versicherung

© Dr. Claus Mischler, Leiter Produktentwicklung,

Hansemann: Zuerst einmal muss
festgehalten werden, dass die kon-
ventionellen Rentenversicherungen
weiterhin ihre Berechtigung haben,
besonders in der betrieblichen Alters-

verkaufen zu konnen. Wenn der
Kunde dies nicht annimmt, dann
bleibt die Klassik weiter bestehen,
die bekanntlich aufgrund des groen
Kollektivs auch unbestreitbare Vor-

teile bietet. Wir haben uns jedenfalls Standard Life Deutschland versorgung. Daher sollte man die
darauf ausgerichtet, dem Kunden o Gert Wagner, Leiter Produktmanagement, konventionelle Rente nicht als Aus-
sehr individuelle Garantien zu bie- Swiss Life Deutschland laufmodell betrachten. Richtig ist
ten. Sei es ganz klassisch oder vari- * ?3:;1:12:::mgenauer, Vertriebsvorstand, aber auch, dass fondsgebundene Ren-

abel zwischen null und 100 Prozent, tenversicherungen mit modernen Ga-
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Wolfgang Hanssmann: ,Auf ein gewisses MaB an Sicherheit werden die
Deutschen nicht verzichten.”

rantiesicherungsverfahren — wie un-
ser Doppel-Invest — zunehmend an
Bedeutung gewinnen. Bei diesem
Produkttyp ist der Kunde optimal in
Aktien investiert und hat damit lang-
fristig gesehen die Chance auf eine
attraktive Ablaufrendite. Eine weitere
fiir den Kunden sehr interessante Pro-
duktkategorie stellen die Indexpolicen
dar. Die Niirnberger bietet hier seit
Anfang des Jahres die Dax®-Rente mit
Beitragserhaltungsgarantie an. Der
Kunde partizipiert mit seinem Gutha-
ben bis zu einer monatlichen Hochst-
grenze, dem Cap, direkt am Dax®. Die
Investition in den Dax® ist sehr trans-
parent und erdffnet ausgezeichnete
Renditeperspektiven.

Wagner: Ich sehe das etwas anders:
Klassische Garantien in ihrer bishe-
rigen Form werden keine Zukunft
mehr haben — im heutigen Marktum-
feld ist ihr Nutzen fiir den Kunden
gering, gleichzeitig sind die Kosten

und Risiken fiir die Anbieter hoch.
Das neue Solvenzregime Solvency I1
versieht die Kosten von Garantien
erstmalig explizit mit einem Preis-
schild und zwingt die Anbieter, Ga-
rantieverpflichtungen und Kapitalan-
lagen moglichst kongruent aufeinan-
der abzustimmen. Im Ergebnis fiihrt
dies bei klassischen Garantieproduk-
ten zu einem fast ausschlie8lich von
langlaufenden festverzinslichen An-
lagen dominierten Kapitalanlage-
portfolio, eine Partizipation an den
Realwerten einer Volkswirtschaft
findet fast gar nicht mehr statt.

Was folgt daraus?

Wagner: Daraus folgt, dass es in ei-
nem von anhaltend niedrigen Zinsen
gepriagten Kapitalmarktumfeld fiir
ein klassisches Garantieprodukt
langfristig faktisch keine Mdglich-
keiten gibt, solche Renditen zu erzie-
len, die dem Kunden den Aufbau ei-
ner Altersvorsorge mit bezahlbarem
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Aufwand ermoglichen. Die Zukunft
gehort solchen Produkten, die auch in
einem Niedrigzinsumfeld die Mdog-
lichkeit bieten, breit gestreut an den
Kapitalmérkten zu partizipieren, und
gleichzeitig Kapitalmarktschwan-
kungen abfedern. Mit Swiss Life Ma-
ximo bieten wir seit 2014 ein solches
Produkt an — bei der Erzeugung der
Garantie nutzen wir nach wie vor den
Deckungsstock, bieten aber gleich-
zeitig erheblich bessere Chancen
durch ein global auf verschiedene
Assetklassen gestreutes Kapitalanla-
gekonzept.

Zuletzt haben sich immer mehr Le-
bensversicherer mit neuen Index-
und Garantie-Konzepten auf den
Markt gewagt. Wie wiirden Sie das
Interesse und die Erwartungshal-
tung der Vertriebspartner an dieses
vergleichsweise neuartige Segment
beschreiben?

Mischler: Wir sind noch einen Schritt
weiter gegangen und haben seit April
kein Garantieprodukt mehr im deut-
schen Markt. Trotzdem verzeichnen
wir in der ersten und dritten Schicht
im Vergleich zum Vorjahr deutliche
Steigerungszahlen und zwar bei unse-
ren Fondspolicen ohne Garantien. Das
heif3t, wenn man sich intensiv mit dem
Thema beschéftigt und sich mit den
Maklern zusammensetzt, dann kann
man die Vertriebspartner von der ei-
genen Produktphilosophie iiberzeu-
gen. Mit einer dhnlichen Vehemenz
konnte ein groler Anbieter das wahr-
scheinlich gar nicht durchziehen.
Warum nicht?

Mischler: In grolen Héusern geht es
auch darum, dem Vertrieb zugleich
ein Garantieprodukt schmackhaft zu
machen. Und im Zweifel wiirde der
Vertriebspartner haufig das Produkt
mit den Garantien auswéihlen, denn
hier bekommt er vom Produktgeber
eine vermeintlich einfache Verkaufs-
story mitgeliefert. Hier sollte ein Um-
denken stattfinden: Wenn man sich
aber einmal davon 16st, offen fiir al-
ternative Losungen ist und sich auf



HDI

Wolfgang Hanssmann, Vorstand Vertrieb und Marketing, HDI Lebensversicherung AG

Kapitaleffizienten Produkten gehort

die Zukunft

Versicherer und Vermittler stehen vor fundamentalen
Herausforderungen. Die konventionelle Lebensversiche-
rung alter Bauart ist im anhaltenden Niedrigzinsumfeld
nicht mehr attraktiv. Kunden, die heute eine Lebensver-
sicherung abschlieBen, werden mit ihrem Wunsch nach
100 Prozent Sicherheit und hohen Garantien keine fiir die
Altersvorsorge ausreichende Rendite erzielen konnen.

Wer sein Vorsorgeziel erreichen will, muss kiinftig
ein gesundes MaB an Risikobereitschaft mitbringen.
Deshalb miissen Begriffe wie Risiko und Sicherheit neu
definiert werden — dies gilt es, insbesondere im Bera-
tungsgesprich zu thematisieren.

Zukunftsorientierte Produktkonzepte
Produkten, die das erforderliche Mal} an Sicherheit mit
attraktiven Renditechancen verbinden, gehdrt die Zu-
kunft. Daher setzt die HDI Lebensversicherung im
Neugeschift auf kapitaleffizientere Produkte wie Fonds-
policen, moderne Hybrid-Produkte und Indexpolicen.
Seit Mitte 2014 bietet HDI mit ,,TwoTrust Selekt* erfolg-
reich eine Indexpolice an, die iiber das sogenannte
»MultiSelekt Konzept™ parallel an mehreren Aktien-
Indizes partizipiert und gleichzeitig eingezahlte Beitra-
ge garantiert.

Mit der Rentenversicherung ,,TwoTrust Vario® nutzen
HDI-Kunden die Renditechancen, die der Kapitalmarkt
bietet. Zusitzlich kann eine Beitragsgarantie zwischen 0
und 100 Prozent vereinbart werden. Der Kunde kann mit
dem Produkt also auch ohne Garantie vorsorgen und sich
so hohere Renditechancen erdffnen. Das Garantieniveau
kann wihrend der Laufzeit flexibel an die Lebenssituation
angepasst werden.

Ein anderes Konzept liegt dem Produkt ,,TwoTrust
Invest* zugrunde. Bei dieser fondsgebundenen Rentenver-
sicherung kénnen Kunden — neben Investmentfonds und
gemanagten Portfolios — auch in die Investment-Stabili-
tats-Pakete (ISPs) von HDI investieren. Die ISPs sind risi-
koadjustierte Konzepte, die nach dem Value-at-Risk-Prin-
zip gesteuert werden. Grundlage fiir die Anlageentschei-
dung ist damit die personliche Risikotragfidhigkeit des
Kunden, d.h. je hoher die Risikobereitschaft des Kunden,

Wolfgang Hanssmann, HDI Lebensversicherung AG

desto hoher auch die Renditechancen. Damit bieten die
ISPs Sicherheit ohne tarifliche Garantien.

Garantien mit MaB

Der Wunsch nach Garantien von Kundenseite ist weiterhin
grof3 und darf daher nicht grundsitzlich verteufelt werden.
In welcher Art und welchem Mal3 Garantien sinnvoll sind,
héngt von den individuellen Bediirfnissen und Zielen des
jeweiligen Kunden ab. Kunden wollen in der Regel mit
ihrem definierten Budget ein bestimmtes Vorsorgeziel
erreichen. Wir sagen ihnen, dass Garantien zulasten der
Rendite gehen.

Das gilt insbesondere fiir konventionelle Lebensver-
sicherungen alter Bauart, die wihrend der Ansparphase
jederzeit Garantien bereithalten miissen. Das Ziel des
Kunden — zum Rentenbeginn eine moglichst hohe Rente
zur Verfiligung zu haben — wird mit reduzierten Garan-
tien leichter erreicht.

Unternehmen zu den groBen Lebensversicherern in Deutschland.

Fakten zum Unternehmen: Die HDI Lebensversicherung AG bietet individuelle Beratungen und Lésungen auf den Gebieten
Risikoabsicherung und Altersvorsorge. Mit Bruttopramieneinnahmen von rund 2,2 Milliarden Euro im Geschaftsjahr 2014 gehort das

Kontakt: HDI Lebensversicherung AG: Charles-de-Gaulle-Platz 1 - 50679 Kaln - E-Mail: angebot@hdi.de - Internet: www.hdi.de
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die intensive Beratung von Produk-
ten konzentriert, die auch ein Risiko
beinhalten konnen, nehmen die Mak-
ler und deren Kunden dieses Risiko
viel bewusster in Kauf.

Overbeck: Der Vermittler geht im-
mer den Weg des geringsten Wider-
stands, das ist einfach so. Wir von der
Helvetia haben dennoch definitiv
beschlossen, dass wir unseren Ver-
triebspartnern nur Produkte an die
Hand geben, bei denen wir sicher
sind, auch langfristig kein Reputati-
onsrisiko einzugehen. Deshalb haben
wir uns auch gegen die Indexpolice
entschieden, obwohl wir wissen, dass
sie bei Maklern sehr gut ankommt.
Wir haben stattdessen im letzten Jahr
ein Produkt auf den Markt gebracht,
das eine tolle Verkaufsstory bietet
und auch super funktioniert.

Was stort Sie genau am Konzept der
Indexpolicen?

Overbeck: Die Indexpolice ist fiir
mich, der aus dem Produktmanage-
ment kommt, aus vermarktungstech-
nischer Sicht zweifellos hochinteres-
sant. Wenn man aber mal ganz genau
hinschaut, frage ich mich schon, wa-
rum eine Indexpolice mehr erwirt-
schaften soll als der Zins im De-
ckungsstock. Denn effektiv betrach-
tet, ist eine Indexpolice nichts ande-
res als ein Deckungsstockprodukt,
bei dem die Uberschiisse in Zertifi-
kate und Optionen investiert werden.
Caps oder Partizipationsquoten wer-
den ja eingefiihrt, weil man nicht
genug Uberschiisse hat, um den
Markt abzubilden.

Teilen Sie die Kritik an der Indexpo-
lice, Herr Wagner? Wie liefse sich
hier woméglich gegensteuern?
Wagner: Eine wesentliche Verbesse-
rung wiirden wir aufseiten der Pro-
duktkommunikation sehen. Oft ge-
nug ist Vermittlern und Kunden nicht
klar, dass sie mit einer Indexpolice
ein klassisches Produkt erwerben,
bei dem die Beitridge in der Regel
vollstdndig im klassischen De-
ckungsstock investiert werden und

die Indexpartizipation iiber den Zins-
iiberschuss abgebildet wird — und
dass damit der Produkterfolg ganz
wesentlich vom Anlageerfolg des
klassischen Deckungsstocks abhin-
gig ist. Daher ist die Kritik durchaus
berechtigt, weshalb wir auch kein
Produkt dieser Gattung anbieten.

Jirgen Hansemann: ,Kunden
sollten auf die Finanzkraft des
Anbieters achten.”

Hansemann: Wichtig ist, zu betonen,
dass Indexpolicen genau wie fonds-
gebundene Produkte vor allem fiir
Sparer geeignet sind, die ihre Beitri-
ge nicht auf einmal, sondern laufend
einzahlen. Vergangenheitsbetrach-
tungen der durchschnittlichen maf-
geblichen Jahresrendite des Dax® —
inklusive Cap — bewegen sich bei
mittleren und langeren Laufzeiten
zwischen 4,8 und 6,7 Prozent.

Schrégenauer: Der Kunde wird mit
einem reinen Deckungsstockprodukt
aus heutiger Sicht nicht sechs Prozent
erwirtschaften. Mit einem fondsge-
bundenen Produkt, das sauber gema-
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nagt ist, hat er hingegen die Chance,
die Rendite nach oben zu schrauben,
um seine Rentenliicke zu schlieSen.
Nichtsdestotrotz wird es aber die
Kombination der Produkte sein, die
uns eine hohere Aktienquote liber die
Zeit bescheren. Wir haben gerade ei-
nen Versuch gestartet im Einmalbei-
tragsbereich mit unserer Indexpolice
— und das erweist sich als extrem
grofer Erfolg. Denn mit der Deut-
schen Bank haben wir einen groflen
Kooperationspartner, dessen Berater
natiirlich eine ganz andere Affinitat
fiir solche Produktkategorien haben.
Man muss einfach sagen, dass der
Kundenbedarf absolut da ist, denn
viele Menschen treiben vor allem Ver-
lustdngste. Aber ich weil auch, dass
sich die Deutschen im Moment ver-
sparen. Sie versparen sich auf Fest-
geldkonten und sie versparen sich mit
einer konservativer Haltung, anstatt
iiber lange Laufzeiten eine erhohte
Aktienquote zu akzeptieren.

Von den Hdusern hier am Tisch, die
Indexpolicen anbieten, gehoren ne-
ben der Niirnberger und Zurich
auch HDI. Herr Hanssmann, wie
bewerten Sie die Situation der In-
dexpolice im Vertrieb?
Hanssmann: Es gibt ja nicht den
Vertrieb und den Vermittler. Es gibt
geniigend Finanzvertriebe, die im-
mer schon sehr fondsorientiert ver-
kaufen, die beispielsweise auch Ein-
zelfonds verkaufen. Die tun sich na-
tlirlich mit dem Paradigmenwechsel
in der Altersvorsorge deutlich leich-
ter, und sind auch in der Lage, dies
dem Kunden begreiflich zu machen.
Zugleich gibt es sehr viele konserva-
tive Makler sowie Vermittler — insbe-
sondere in der AusschlieBlichkeit —
die tiber Jahre nur Garantieprodukte
verkauft haben. Diese Klientel tut
sich schwer, sehr fonds- oder aktien-
fondslastige Produkte zu vermitteln.
Und ich sage es noch mal: Die Deut-
schen wollen eine Garantie. Und ein
Indexprodukt vereint beides — Sicher-
heit und Ertrag und das deutlich bes-
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Helvetia Leben Maklerservice
Gemeinsam erfolgreich.

Wir bieten Ihnen umfassende und gezielte Serviceleistungen rund um die Bereiche Lebensversicherung
und Vermdgensmanagement. Darauf kdnnen Sie sich verlassen:

= langjdhrige, partnerschaftliche Zusammenarbeit
m Kompetent, zuverlassig, unkompliziert
m Individuelle Betreuung

m Personlicher Ansprechpartner vor Ort

Kommen Sie mit uns ins Gesprach:

www.hl-maklerservice.de/begeisterung

Helvetia schweizerische Lebensversicherungs-AG
T 069 1332-575, kontakt@hl-maklerservice.de

lhre Schweizer Versicherung. helvetia A
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Gert Wagner: ,Mit Swiss Life Maximo bieten wir eine modular aufgebaute
Produktplattform an, die sich flexibel an neue Kundenbediirfnisse anpasst.“

ser als eine konventionelle Lebens-
versicherung alter Bauart. Somit ist
es den Maklern oft sehr gut nahezu-
bringen, weil es eben auch die Brut-
tobeitragsgarantie bietet.

Aufwelche Kriterien sollten Kunden
besonders achten, wenn sie sich fiir
den Abschluss einer Index- oder ei-
ner Fondspolice interessieren?
Hansemann: Zunichst auf die Fi-
nanzkraft beziehungsweise die Sub-
stanz des Anbieters und die Hohe der
Uberschussbeteiligung. Dann auf
den zugrundeliegenden Index: Wel-
che Aktien oder Linder werden ab-
gebildet? Handelt es sich um einen
Kurs- oder um einen Performance-
Index? Und weil Altersvorsorge nicht
von heute auf morgen geht, sollte der
Tarif wahrend der Laufzeit Flexibili-
tdt bieten, falls sich an der Lebenssi-
tuation des Kunden etwas dndert.
Wagner: Entscheidend ist aus meiner
Sicht das Garantiekonzept — bietet es
die Moglichkeit, unabhidngig von Fest-
zinsanlagen und global diversifiziert
zu investieren? Gute Garantiekonzep-
te bieten die Moglichkeit, bei guter

Kapitalmarktentwicklung vollstindig
den Deckungsstock zu verlassen und
weltweit diversifiziert in chancenrei-
che Kapitalanlagen zu investieren.
Problematisch sind aus unserer Sicht
vor allem Konzepte, bei denen der
Anlageerfolg stark vom dysfunktiona-
len europdischen Festzinsmarkt ab-
héngt oder Konzepte, die stark von der
Performance einzelner Mirkte abhén-
gen. Ein Produkt, das zum Beispiel
nur in den Euro Stoxx 50 investieren
kann, halten wir fiir keine gute Idee.
Nur eine breite Diversifikation bringt
Sicherheit und Chancen zugleich fiir
die Altersvorsorge.

Bei der Wahl der Ertragsbegrenzung
im Rahmen von Indexpolicen setzen
die meisten Anbieter auf Caps, ande-
re auf Partizipationsquoten, bei der
Wahl der Indizes wiederum viele auf
den Euro Stoxx 50, andere auf den
Dax oder gar Indizes ohne schillern-
de Namen. Inwieweit wirkt sich die
Wahl von Parametern wie diese auf
den Produkterfolg aus?
Hansemann: Der Erfolg des Produk-
tes ist abhédngig von der Performance
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des zugrunde gelegten Indexes und
seiner Volatilitit. Zum einen sollte
darauf geachtet werden, in welche
Werte der Index investiert, dann wie
die Wertentwicklung in der Vergan-
genheit war und wie die Erwartungen
fiir die Zukunft sind. Ein bekannter
Index wie zum Beispiel der Dax —
einer der erfolgreichsten Indizes
iiberhaupt — ist zudem fiir die Kun-
den greifbarer und die Entwicklung
leicht nachvollziehbar. Auch die Di-
videndenstrategie des Indexes spielt
eine Rolle: Bei einem Performance-
Index wie dem Dax werden die Divi-
denden reinvestiert. Ob ein Cap oder
eine Quote mehr Erfolg bringt, ist
abhéngig von der Volatilitét des Inde-
xes. Ebenso ist ein hoherer Cap kein
Garant fiir eine bessere Rendite.
Wagner: Was die grundlegende Ge-
staltung eines solchen Produkts be-
trifft, so handelt es sich stets um eine
klassische Versicherung, bei der
Uberschussanteile in Derivate inves-
tiert werden, die liber die Dauer eines
Jahres die Beteiligung an der Ent-
wicklung eines Indexes abbilden.
Wesentlicher Treiber des Produkter-
folgs bei einer Indexpolice ist damit
die Fdhigkeit des klassischen De-
ckungsstocks, eine attraktive Zins-
iiberschussdeklaration zu erwirt-
schaften. Bei den anderen genannten
Parametern handelt es sich um zweit-
rangige Detailfragen, die zwar
durchaus einen Einfluss auf die Per-
formance eines solchen Produkts ha-
ben konnen, aber nicht die wesentli-
che Vorbedingung fiir Performance
sind. Wenn aufgrund der Zinsflaute
am Kapitalmarkt keine attraktiven
Uberschiisse mehr im Deckungs-
stock erwirtschaftet werden konnen,
dann kann auch eine clevere Gestal-
tung der Indexpartizipation ein sol-
ches Produkt nicht mehr retten.

Man hat den Eindruck, dass viele
Deutsche die Performance gar nicht
so wichtig finden, solange die einge-
zahlten Beitrdge erhalten bleiben.
Wie bewerten Sie das?
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Nullzinspolitik bedeutet Altersarmut

~Was ist, wenn das Zinsniveau fir die néchsten 5 bis 10 Jahre bei 0% bleibt?“, so lautet eine
zurzeit hédufig gestellte Frage. Die Wahrscheinlichkeit, dass dies tatséchlich eintritt, ist leider
relativ hoch. Denn die hohe Staatsverschuldung léasst den Zentralbanken keine Alternative.

Was bedeutet dies aber fir die Deutschen? Wir alle
missen etwas fir unsere Altersversorgung tun! Ist aber
auch jedem bewusst, dass — bei dem heutigen Garan-
tiebedirfnis der Sparer — die Nullzinspolitik mit Alters-
armut gleichzusetzen ist?

Angenommen, ein 30-jahriger Sparer mochte ab dem
65. Lebensjahr eine monatliche Altersrente in Hohe von
1.000 EUR beziehen. Die Hohe des einmaligen oder
monatlichen Beitrags variiert in Abhéngigkeit der an-
genommenen Rendite deutlich:

Monatlicher Beitrag | Einmalbeitrag

0% ca. 600 EUR 250.000 EUR

5% ca. 220 EUR 160.000 EUR

(Finanzmathematische Berechnung ohne Kosten/Steuer)

Die Laufzeit, der Beitrag und die Rendite sind dabei
die mdglichen Stellschrauben. Die Laufzeit ist jedoch
durch den Rentenbeginn vorgegeben und der Beitrag
durch das aktuelle Einkommen. Als einzige relevante
Variable verbleibt somit die Rendite. Doch jeder Berater
kennt das Problem: Hdhere Renditen sind nur noch
durch Aktieninvestments zu erreichen. Doch hier gibt
es systembedingt keine Garantie. Als ,Eier legende
Wollmilchsau” wird in diesem Zusammenhang die In-
dexpolice gehandelt — mit dem Versprechen: Beitrags-
garantie, aber mit Renditeerwartung! Leider stimmt
dies nicht. Die Indexpolice ist im Prinzip eine Anlage
im Deckungsstock. Die Uberschiisse werden dazu ge-
nutzt, gehebelte Produkte (Optionen, Zertifikate) zu
erwerben, die eine Beteiligung des Marktes darstellen.
In der folgenden modellhaften Grafik ist eine Index-
police Uber verschiedene Laufzeiten simuliert.

2,5% -
2,0% - _//—/_‘
15%. — Indexpolice Mittelwert 2015

! —— Indexpolice Mittelwert 2020 erw.
1,0% -
0,5% -
0,0°/o T T T T T T T T T T T T T 1

laufzeit 5 6 7 8 9 10111213 14151617 18 19 20

Beispiel 2015: CAP 3,4 %, reduzierte Partizipation, z.B. bei einer
Einmalanlage 39 %, Anlage DAX®

Beispiel 2020: erw. CAP 3,0%, reduzierte Partizipation, z.B. bei
einer Einmalanlage 22 %, Anlage DAX®

Die Grafik zeigt fir Einmalbeitrdge in Indexpolicen
schon heute einen Rendite-Mittelwert aller vergange-
nen DAX®-Perioden von nur 2% p.a. Mit einem redu-
zierten Cap werden im Mittel sogar nur noch 1% p.a.
erzielbar sein. Beide Werte sind bereits jetzt nicht
mehr ausreichend, um der Altersarmut zu entgehen.

Anhaltend niedrige Zinsen (die Rendite einer 10-jchri-
gen Bundesanleihe liegt nur noch bei 0,8 %, Stand
06.2015), bedeuten deshalb das ,Aus” fir alle Ga-
rantiemodelle.

,Indexpolicen
werden vom Markt
verschwinden!”

Guntram Overbeck,
Leiter Produkimanagement
Helvetia Leben

Sparer und Anleger missen sich daran gewdhnen,
Sicherheit zukinftig nicht mit Garantie gleichzusetzen.
Die einzigen Anlagemdglichkeiten, die auch in Zu-
kunft attraktive Renditen bieten kénnen, sind Fonds
und Fondspolicen. Um das Investitionsrisiko zu redu-
zieren, sollten der Einstiegs- und Ausstiegszeitpunkt
der Anlage Gber einen jeweils |angeren Zeitraum ver-
teilt werden. Voll automatisiert setzt dies der Tarif
Helvetia CleVesto Balance fir Einmalbeitrage und in-
dividuell gesteuert der Tarif Helvetia CleVesto Allcase
fir Sparpléne um. Ohne Garantie — aber mit Sicher-
heit — kann auch bei den heutigen Marktbegebenheiten
die Altersarmut vermieden werden!

Weitere Informationen erhalten Sie
® von lhrem personlichen Helvetia Maklerbetreuer
e unter: www.hl-maklerservice.de

e oder bei Helvetia schweizerische Lebens-
versicherungs-AG, Tel.: 069 1332-575,
kontakt@hl-maklerservice.de
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Overbeck: Natiirlich hort sich eine
Garantie immer toll an im Verkaufund
in der Argumentation. Meines Erach-
tens konnen die Kunden aber heutzu-
tage gar nicht richtig einschétzen, wel-
che negativen Auswirkungen sie sich
einkaufen, wenn sie eine Bruttobei-
tragsgarantie oder dhnliche Garantien
haben wollen. Unsere Aufgabe als
Branche ist es, hier den Kunden zu-
sammen mit dem Makler aufzuklaren.
Wenn uns das nicht gelingt, heilit es
am Ende wieder in der Presse, dass wir
nicht das geliefert haben, was wir dem
Kunden versprochen haben.
Schrégenauer: Wir machen mit einer
Indexpolice nichts anderes, als dass wir
den konservativen Berater beziehungs-
weise Kunden aus einer rein klassi-
schen ,,.Deckungsstockdenke hinfiih-
ren zu einem mehr fondsgebundenen
und marktnahen Produkt. Bei unserer
indexgebundenen Rentenversicherung
,Vorsorgegarantie Plus* bieten wir den
Kunden zudem drei Wahlmoglichkei-
ten: Sie kénnen ganz klassisch inves-
tiert bleiben, ganz auf den Index setzen
oder eben jeweils zu 50:50. Ich denke,
dass wir es Beratern und Kunden in der
Auswabhl des richtigen Produkts einfa-
cher machen miissen, sodass der Kun-
de flexibel ,,hin- und herspringen* und
seine Priferenz dndern kann — das ist
durchaus ein Mehrwert. Ob die Index-
police eine temporére Erscheinung sein
wird, wird die Zinsentwicklung und
der Markt zeigen. Aber im Moment
scheint es ein echter Vorteil zu sein,
wenn ein starker Deckungsstock mit
einer nachlaufenden hohen Rendite in
Niedrigzinsphasen kombiniert werden
kann — bei einer Weltmarktstreuung
tiber den Index Top 100 Dividende.
Hansemann: Das mdchte ich gern er-
ginzen und unterstreichen: Unsere
Vertriebspartner erwarten gerade in
der vorherrschenden Niedrigzinspha-
se, dass wir ihnen Alternativen zur
klassischen Lebens- und Rentenversi-
cherung an die Hand geben. Das Inte-
resse an indexbasierten Produkten ist
deshalb sehr hoch. Hier wird den si-

cherheitsbewussten Deutschen eine
Moglichkeit zur Altersvorsorge er6ft-
net, die zum einen die gewiinschte
Sicherheit, zum anderen aber auch
hohere Renditechancen als bei kon-
ventionellen Produkten bietet. Inso-
fern vereinen Indexpolicen das Beste
aus den zwei Welten — der fondsgebun-
denen und der konventionellen Rente.
Wagner: Auch wir beobachten, dass
unsere Vertriebspartner ein grof3es In-
teresse daran haben, ihren Kunden
Losungen anbieten zu konnen, die
auch in einem Umfeld niedriger Zin-

nicht aus, um der Altersarmut zu ent-
gehen. Wenn dem Kunden gesagt
wird, dass er mit zwei Prozent Rendite
seine Ziele nicht erreichen kann, wird
er ein anderes Produkt nehmen und
mehr Risiko wihlen. Wenn er hinge-
gen wohlhabend ist, werden ihm die
zwei Prozent vielleicht reichen und er
wihlt das Deckungsstockprodukt. Ich
bin der festen Uberzeugung, dass sich
in der jetzigen Phase nur die Reichen
Sicherheit leisten konnen — so paradox
das ist. Eine Garantie ist nur etwas fiir
die Reichen. Hier sollten alle Gesell-

Hermann Schrégenauer: ,Im Moment scheint es ein echter Vorteil zu sein, einen
starken Deckungsstock mit einer nachlaufenden hohen Rendite zu kombinieren.“

sen funktionieren. Der wesentliche
Grund dafiir, dass moderne Garantie-
konzepte nachgefragt werden, ist vor
allem die Erkenntnis, dass aufgrund
des anhaltenden Niedrigzinsumfelds
die Versorgungsliicke des Kunden mit
einem klassischen Garantieprodukt
nicht mehr mit bezahlbarem Aufwand
geschlossen werden kann.

Overbeck: Fiir Einmalbeitrige in In-
dexpolicen ergibt sich schon heute nur
ein Rendite-Mittelwert aller vorange-
gangenen Dax-Perioden von etwa zwei
Prozent per annum. Das reicht aber
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schaften an einem Strang ziehen und
verlédssliche Hochrechnungen liefern
jenseits utopischer Zahlen — dann ho-
len wir den Kunden in der Realitit ab.
Der Kunde redet nicht {iber Kosten,
der Kunde redet iber Ziele.

Hanssmann: Den Kunden richtig zu
verstehen, ist das A und O in der
Beratung — aber das ist leichter ge-
sagt als getan. Wir haben Kunden
mehrere Produkte vorgestellt und
gefragt, welche sie vorziehen wiir-
den. Nicht wirklich iiberraschend
haben sich 80 bis 90 Prozent fiir das



ZURICH

Hermann Schrégenauer, Vorstand Vertrieb Leben bei Zurich

Option auf Mehr mit indexgebundener

Rentenversicherung

Die Deutschen besitzen so viel Geld wie noch nie: Uber
5.000 Milliarden Euro in Form von Bargeld, Aktien oder
Bankeinlagen. ,,Im ersten Quartal 2015 hat das Geldver-
mogen der privaten Haushalte gegeniiber dem Vorquartal
aufergewohnlich kriftig um knapp 140 Milliarden Euro
oder 2,8 Prozent zugenommen und ist damit auf 5.212
Milliarden Euro gestiegen®, teilte die Deutsche Bundes-
bank Mitte Juli mit. Dank des robusten Arbeitsmarkts
und steigender Einkommen wiirden viele Menschen
mehr auf die hohe Kante legen. Anleger, die ihre Alters-
vorsorge durch einen groferen Geldbetrag nun aufsto-
cken mdchten, haben es allerdings im aktuellen Niedrig-
zinsumfeld schwer, eine Anlage zu finden, die Sicherheit
und Rendite gleichermafBen gewéhrleistet.

Neues Produkt kombiniert Sicherheit

und Rendite — ohne Verlustrisiko

Um in diesem Marktumfeld eine attraktive Alternative
zu bieten, hat die Zurich Versicherung eine indexgebun-
dene Rentenversicherung auf den Markt gebracht. Das
Produkt verfiigt tiber eine Bruttobeitragsgarantie, bietet
ausreichend Sicherheit iiber die Investition im klassi-
schen Deckungsstock und partizipiert gleichzeitig an der
Entwicklung von Aktienindizes. ,,Das Besondere an der
Vorsorgegarantie Plus ist, dass die Kunden jahrlich neu
entscheiden konnen, mit wie viel Prozent sie ihre Uber-
schiisse indexgebunden anlegen mochten, ndmlich 0, 50
oder 100 Prozent®, erkldrt Hermann Schrégenauer, Vor-
stand Vertrieb Leben bei Zurich.

So funktionierts: garantiert

Bei der Vorsorgegarantie Plus zahlen Kunden einmalig
einen Beitrag, mindestens 10.000 Euro, ein. Der einge-
zahlte Beitrag wird fiir mindestens zwolf Jahre steuer-
begiinstigt angelegt und ist ebenso wie die lebenslange
Rente garantiert. Das bedeutet: Einmal erhaltene Gutha-
ben sind garantiert und bleiben dem Vertrag gutgeschrie-
ben. Das erreichte Guthaben kann nicht sinken. Der
zugrunde liegende Basisindex ist der STOXX-Global

Hermann Schrégenauer, Zurich

Select-Dividend-100-Net-Total-Return-Index. Darin ent-
halten sind Aktien von 100 européischen, nordamerika-
nischen und asiatischen Unternehmen mit den jeweils
besten Dividendenertrdgen in ihrem jeweiligen Markt.

Am Ende der Laufzeit konnen die Kunden zwischen
einer lebenslangen Rentenzahlung, einer Kapitalauszah-
lung oder einem Mix aus beidem wihlen. Dabei haben
sie wihrend der gesamten Vertragslaufzeit Schutz fiir
den Fall des frithzeitigen Ablebens.

,,Mit dieser Losung profitieren unsere Kunden vom
konventionellen Sicherungsvermdgen und gleichzeitig von
den Chancen am Kapitalmarkt. Trotz der Niedrigzinspha-
se konnen wir insbesondere der Zielgruppe 40 plus eine
sichere Einmalbeitragsanlage mit der Option auf Mehr
bieten®, fasst Hermann Schrogenauer zusammen.

hohe Beratungsqualitat stehen dabei an erster Stelle.
Kontakt Zurich: Tel.: 0228 268 1760 - E-Mail: leben@zurich.com

Fakten zum Unternehmen: Die Zurich Gruppe in Deutschland gehort zur weltweit tatigen Zurich Insurance Group. Mit Beitrags-
einnahmen (2014) von tber 6,2 Milliarden Euro, Kapitalanlagen von mehr als 31 Milliarden Euro und rund 5.600 Mitarbeitern zahlt
Zurich zu den fuhrenden Versicherungen im Schaden- und Lebensversicherungsgeschéft in Deutschland. Sie bietet innovative und
erstklassige Losungen zu Versicherungen, Vorsorge und Risikomanagement aus einer Hand. Individuelle Kundenorientierung und
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Produkt mit Garantien entschieden.
Wir haben den Befragten aber auch
gesagt, dass sie dann nur eine maxi-
male Rendite von zwei bis drei Pro-
zent erwarten konnen. Spéter haben
wir genau dieselben Kunden be-
fragt, wie zufrieden sie denn wéren,
wenn sie am Ende diese geringere
Rendite — in Euro ausgedriickt — tat-
sdchlich bekommen. Da waren nur
noch weniger als 50 Prozent der
Kunden zufrieden. Knapp 60 Pro-
zent waren sogar enttduscht. Worauf

gentlich fiir viele Kunden keinen Sinn,
auch noch in der dritten Schicht Ga-
rantieprodukte abzuschlieBen. Wenn
sie eine Garantie mochten, haben sie
diese ja schon in der bAV und bei
Riester. Damit ist selbst fiir den kon-
servativen deutschen Kunden das Si-
cherheitsbediirfnis mehr als abge-
deckt. Das heifit im Umkehrschluss,
dass Dritte-Schicht-Policen ohne Ga-
rantien aus Kundengesichtspunkten
sinnvoll sind. Hier sehe ich grof3e
Chancen fiir unser Haus, mit unseren

Claus Mischler: ,Aus Kundensicht macht es eigentlich {iberhaupt keinen Sinn,
auch noch in der dritten Schicht Garantieprodukte abzuschlieBen.“

ich hinaus will: Wenn Sie heute am
Point of Sale einen zufriedenen
Kunden haben, dann kann es zehn
Jahre spéter schon ganz anders aus-
sehen — dann ist kein Kunde mehr
mit seiner Bruttobeitragsgarantie
zufrieden — keiner. Der Kunde fragt
seinen Berater nicht, ob er seine
Bruttobeitragsgarantie erreicht hat,
sondern er fragt: Wie war denn die
Performance meiner Police in den
letzten zwei bis zehn Jahren?

Mischler: Das glaube ich gern. Dazu
eine Randbemerkung: Solange der
Gesetzgeber in der betrieblichen Al-
tersvorsorge und in der Riester-Rente
Garantien vorschreibt, macht es ei-

innovativen Fondspolicenlosungen in
der dritten Schicht weiter zu wachsen.
Und wir sehen deutlich, dass diese
Chancen realisiert werden.
Schrégenauer: Ich denke, dass es
iiber die Zeit geringere Garantien auch
von staatlicher Seite geben muss —
auch in den geforderten Schichten dis-
kutiert man ja bereits dartiber. Denn so
wie es jetzt ist, ist es auf Dauer nicht
mehr darstellbar.

Der Druck auf die Lebensversicherer
wdchst, in der Altersvorsorge verstdirkt
flexible, transparente und verstindli-
che Produkte anzubieten. Inwiefern
haben Sie diese Forderungen in IThren
Produkten beriicksichtigt?
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Hanssmann: Ich bin der festen Uber-
zeugung, dass man den Kunden da
abholen muss, wo er steht. Das heif3t,
die Gespriche sollten nicht zu invest-
mentnah gefiihrt werden. Im Kern
geht es darum, eine realistische Rendi-
teerwartung fiir den Kunden hochzu-
rechnen — dann spielt die vielfach de-
battierte Kostensituation eigentlich
keine Rolle mehr. Im Fokus des Bera-
tungsgesprachs darf nicht die Diskus-
sion iiber die Kosten eines Produktes
im Vordergrund stehen, sondern viel-
mehr: Welche Leistung bekommt der
Kunde fiir sein Geld? Schauen Sie nur
auf die Bankprodukte: Wenn Kunden
ein Festgeldkonto oder ein Sparbuch
er6ffnen, kommt das Thema Kosten
eigentlich gar nicht vor — obwohl diese
Produkte natiirlich Geld kosten, es
wird nur immer suggeriert, dass es
nicht so sei.

Mischler: Sehr richtig, implizit liber
den Zinsabschlag. Aber auch das Mo-
dell der konventionellen Lebensversi-
cherung bietet dem Versicherer die
Moglichkeit, Kosten zu verstecken. 90
Prozent der Uberschiisse sind mindes-
tens auszuschiitten, bis maximal zehn
Prozent diirfen einbehalten werden.
Dadurch wird dem Unternehmen er-
moglicht, die Kostenstruktur flexibel
zu gestalten. So kdnnen beispielsweise
fiinf Prozent aus den Uberschiissen
herausgenommen werden, ohne dass
diese in einem Produktinformations-
blatt als Kosten auftauchen. Sie ma-
chen sich nur in der Héhe der Uber-
schussbeteiligung bemerkbar. Insofern
wird in der Klassik immer die Mog-
lichkeit bestehen, die letzten 0,2 Pro-
zent Kosten dem Kunden nicht trans-
parent zu machen.

Hansemann: Da muss ich gegenhal-
ten. Durch umfangreiche und ver-
stdndliche Kundeninformationen, Be-
dingungen, Begriffserlduterungen und
grafische Darstellungen sind unsere
Verkaufsunterlagen und Angebote be-
reits sehr transparent. Dies wird auch
zum Beispiel bei unserer Dax®-Rente
durch das exzellente Ratingergebnis



PUNKT.




ROUNDTABLE

vom Institut fiir Vorsorge- und Finanz-
planung bestitigt. Dartiber hinaus sind
unsere Produkte mit vielféltigen Opti-
onen ausgestattet, wie zum Beispiel
Zuzahlungen, Entnahmen, flexibler
Rentenbeginn und &dhnliches mehr—so
bleibt der Kunde immer flexibel.
Wagner: Mit ,,.Swiss Life Maximo®
bieten wir eine modular aufgebaute
Produktplattform an, die sich flexibel
an sich verdndernde Kundenbediirf-
nisse anpasst. So kann der Kunde zum
Beispiel in jungen Jahren das Produkt
ohne jegliche Garantien abschlief3en,
um bestmdoglich die Chancen der Ka-
pitalmérkte zu nutzen. Mit zunehmen-
dem Alter konnen dann aufgelaufene
Ertréige automatisch gesichert werden,
wodurch der risikobehaftete Anteil der
Kapitalanlagen bis zum Rentenbeginn
sukzessive reduziert wird. Dies lauft
auf Wunsch vollautomatisch ab, ohne
dass Vermittler und Kunde Hand an-
legen miissen. Wem ein Produkt ohne
anfingliche Garantien nicht zusagt,
hat wahlweise die Moglichkeit, ab Ver-
tragsbeginn eine 100-prozentige Kapi-
talgarantie einzuschlieen.

Herr Schrogenauer, wie wiirden Sie
riickblickend die Erfahrungen be-
schreiben, die Sie bei Zurich im Zuge
der Abkehr von der Klassik gesam-
melt haben?

Schrégenauer: Wenn ich mit meinen
Kollegen bei Zurich weltweit spreche,
dann kommt immer die AuBerung,
dass sie es gar nicht verstehen, warum
wir so hohe Garantieniveaus fiir den
Kunden brauchen. Die Frage ist sicher-
lich berechtigt, gleichwohl ist es
schwierig, dem Kunden heute risiko-
reichere aktiennihere Produkte niher-
zubringen, weil er oftmals andere
Wiinsche hat. Vor dem Hintergrund,
dass der Kunde immer miindiger wird
und immer mehr selbst entscheiden
will, hat die Indexpolice als erster
Schritt in diese Richtung ein hohes
Potenzial fiir uns. Einerseits haben wir
einen starken Deckungsstock, der die-
se Produkte trégt, auf der anderen Sei-
te haben wir dieses Element der freien

Entscheidung des Kunden schon einge-
baut. Zurich hat im Jahr 2012 einen
sehr steinigen Weg beschritten, indem
wir aus dem traditionellen Klassik-
Segment ausgestiegen sind und das
fondsgebundene Geschaft stark forciert
haben. Das hat auch funktioniert, aber
wir sehen, dass es jetzt einfach an der
Zeit ist, ein Mischsystem zu starten,
weil es im Bedarf des Kunden liegt.

darum, die althergebrachte Denke
langsam aufzubrechen. Klar ist aber
auch, dass wir die Produkte nicht
selbst verkaufen, die verkauft kein Ak-
tuar, kein Produktmanager, kein Ver-
triebsvorstand, sondern immer noch
die Vermittler, die Makler, die Aus-
schlieBlichkeitsagenten. Wir miissen
daher unseren Vertriebspartnern deut-
lich machen, dass es fiir einen Men-

Guntram Overbeck: ,Ich bin der festen Uberzeugung, dass sich in der jetzigen
Phase nur die Reichen Sicherheit leisten kénnen - so paradox das ist.“

Overbeck: Ich muss meinem Vorred-
nern insofern widersprechen, als dass
es sich zumindest bei der Indexpolice
um kein Mischprodukt zwischen klas-
sischer und fondsgebundener Welt
handelt. Die Indexpolice ist definitiv
kein Mischprodukt. Es ist ein klassi-
sches Produkt, bei dem die Chance auf
mehr Ertrag, aber auch auf weniger
Ertrag besteht. Und im Mittel wird die
Indexpolice weniger erwirtschaften
als eine klassische Rente. Das muss
jedem Makler bewusst sein, und das
ist es leider nicht.

Hanssmann: Aber es geht doch vor
allem um einen Paradigmenwechsel in
der Altersvorsorge, der einfach erfor-
derlich ist, Herr Overbeck. Wir arbei-
ten als HDI sehr stark daran. Es geht
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schen, der langfristig sein Geld fiir die
Altersvorsorge anlegt, ein Risiko ist,
kein Risiko einzugehen. Garantien
kosten einfach Geld und gehen zulas-
ten der Rendite —das muss transparent
gemacht werden.

Welchen Einfluss hat das Lebensversi-
cherungsreformgesetz (LVRG) auf das
kiinftige Produktangebot?
Hanssmann: Das LVRG bestimmt
ganz stark, wo die Produktion in
2015 hingeht. Dieses Jahr sucht sich
das Wasser den Weg dort, wo unter
anderem die Courtage aus Sicht des
Vermittlers akzeptabel ist. Und wir
brauchen auch in Zukunft eine Ab-
schlussprovision (AP), weil das Ver-
sicherungsgeschift bekanntermallen
ein Verkdufermarkt ist. Das heil3t, der



STANDARD LIFE

Dr. Claus Mischler, Leiter der Produktentwicklung bei Standard Life Deutschland

Uberdurchschnittliche Diversifikation

erhoht Renditechancen

Mischfonds, manchmal auch als Multi-As-
set-Fonds bezeichnet, sind die dominieren-
de Anlageform unter den Publikumsfonds
in Deutschland. Der Trend zu Produkten,
die im Sinne einer aktiven Vermdgensver-
waltung unterschiedliche Anlageklassen
wie Aktien, Renten, Absolute Return, Bar-
geld und Immobilien miteinander kombi-
nieren und deren Anteil aktiv steuern, halt
seit Jahren an.

Auch im Rahmen der privaten Alters-
vorsorge gewinnen Multi-Asset-Fonds im-
mer mehr an Bedeutung. Mit einem breit
gestreuten Portfolio ist es moglich, auch in
der aktuellen Niedrigzinssituation eine an-
sprechende Rendite erwirtschaften zu kon-
nen. Multi-Asset-Losungen kénnen aber auch zur Risikobe-
grenzung beitragen, weil sie nicht von einer Assetklasse
abhingig sind und somit das Risiko breiter streuen. Moder-
ne Fonds zeigen den Kunden, mit welchem Risiko sie rech-
nen miissen.

Herausragende Multi-Asset-Expertise

Standard Life hat sich in den vergangenen Jahren mit inno-
vativen Multi-Asset-Losungen einen Namen gemacht. Be-
kanntestes Beispiel ist der Global Absolute Return Strategies
Fund (GARS), inzwischen der grofite Absolute-Return-
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Claus Mischler, Standard Life

Fonds Europas. Verantwortlich fiir das Ma-
nagement der Multi-Asset-Fonds ist ein
54-kopfiges Team des eigenen Investment-
hauses Standard Life Investments. Die her-
ausragende Multi-Asset-Expertise zeigt sich
neben GARS auch in den MyFolio-Fonds.

Insgesamt fiinf MyFolio-Fonds (De-
fensiv, Substanz, Balance, Chance und
Chance Plus) stehen Versicherungskunden
im Rahmen der Fondspolicen Maxxellence
Invest und ParkAllee in Deutschland zur
Verfiigung. Sie unterscheiden sich in der
erwarteten Volatilitidtsspanne und daraus
resultierend in der Zusammensetzung der
Anlageklassen.

Die Bandbreite der erwarteten Schwan-
kungen (Volatilitdt) als Maf3 fiir das jeweilige Risiko des
Portfolios reicht von 3,75 bis 6 Prozent (Defensiv) liber 6 bis
9,25 Prozent (Substanz) bis zu 16,75 bis 20 Prozent (Chance
Plus). Diese im Vorfeld festgelegten Volatilitétskorridore sind
die Richtschnur fiir das Fondsmanagement. Alle MyFolios
sind breit diversifiziert und investieren in rund ein Dutzend
Assetklassen. Dies stellt sicher, dass Kunden von der gesam-
ten Investmentkompetenz von Standard Life Investments
profitieren. Die iiberdurchschnittliche Diversifikation der
MyFolios erhoht dabei die Renditechancen. Denn nutzt man
als Anleger eine grofere Bandbreite unterschiedlicher Invest-
menttypen, kdnnen die Renditen bei gleichbleibendem Risi-
koniveau sogar hoher ausfallen.

Das haben die Portfolios in der Praxis bewiesen, wie
die Performance bis dato zeigt: Seit Auflage im Mai 2012
erreichte MyFolio Defensiv eine jahrliche Rendite von 7,7
Prozent, MyFolio Balance 11,6 Prozent und die MyFolio
Chance 13,8 Prozent. In Grof3britannien, wo Standard Life
die MyFolios schon lidnger anbietet, zeigen sich die lang-
fristigen Erfolge noch deutlicher: Dort weist das defensive
Portfolio in tiber 170 untersuchten rollierenden Ein-Jahres-
Perioden auf Monatsbasis nicht einen einzigen Verlustzeit-
raum auf.

Fakten zum Unternehmen: Der britische Versicherer Standard Life mit Sitz in Edinburgh wurde 1825 gegriindet. Das Unternehmen
zahlt nach eigenen Angaben mit ungefahr sechs Millionen Kunden zu den gréBten Versicherern der Welt. Standard Life verwaltet
Vermégenswerte von mehr als 426 Milliarden Euro. Mit Niederlassungen, Joint Ventures oder Tochtergesellschaften ist Standard Life
in Kanada, Irland, Deutschland, Osterreich, Hongkong, Indien und China vertreten. In der 1996 gegriindeten deutschen Niederlassung
in Frankfurt betreuen aktuell 380 Mitarbeiter mehr als 500.000 Kunden (Stand: 30. Juni 2015).

Kontakt Standard Life: Lyoner StraBe 15 - 60528 Frankfurt am Main - Tel.: 0800 2214747 - E-Mail: kundenservice@standardlife.de - Internet: www.standardlife.de
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Claus Mischler (ganz links) findet es sehr wichtig, dass die Kunden auch wahrend der Laufzeit gut beraten werden.
Hermann Schrdgenauer, Guntram Overbeck und Wolfgang Hanssmann (von links)

Vermittler muss den Impuls beim
Kunden setzen. Die Intention der Po-
litik und der BaFin ist es, die AP zu
reduzieren, auch wenn das so nicht
im Gesetz steht. Einige Anbieter ha-
ben diese Intention bereits sehr strikt
in ihren Verglitungssystemen umge-
setzt, viele andere aber noch nicht.
Das halte ich fiir gefdhrlich, denn
dadurch steigt das Risiko, dass die
Politik unzufrieden ist und eine De-
ckelung der AP bei 25 Promille an-
strebt. Wir kénnen nur hoffen, dass
der Gesetzgeber nicht iibers Ziel hin-
ausschieBt und die AP komplett ab-
schafft. Das wire ganz schlecht fiir
die Altersvorsorge und damit auch
schlecht fiir den Endverbraucher.

Schrégenauer: Man hort leider im-
mer wieder, dass auch 2016 noch ein
Ubergangsjahr sein wird, aber ich ha-
be mich eher drauf eingestellt, dass wir
den Ubergang noch dieses Jahr erleben
werden. Wir stellen im Ubrigen fest,
dass der Vertrieb nicht einzelne Pro-
dukte bei uns bestellt — auch nicht die
Indexpolice —, sondern einfach ein sau-
beres Produktangebot wiinscht. Da
haben wir gefiihlt im Moment einen
Vorteil, weil das Markenversprechen
von Zurich extrem hoch ist. Das heif3t
die Endkundenwahrnehmung ist ex-
trem hoch, und das verschafft uns ei-
nen Vertrauensvorsprung. Diesen wol-

len wir nutzen im Sinne einer transpa-
renten und ehrlichen Produktgestal-
tung. Hier haben wir eine besondere
Ethikverantwortlichkeit, das gilt ins-
besondere auch fiir die Produktgeneh-
migung in unserem Heimatmarkt.
Herr Dr. Mischler, als britischer Versi-
cherer diirfte Standard Life womdglich
besser auf die Auswirkungen des LVRG
vorbereitet sein als so mancher hiesige
Anbieter — kann man das so sagen?
Mischler: Das kann man so sagen. Die
zentralen Regelungen des LVRG be-
treffen ausschlieBlich klassische deut-
sche Produkte und haben keine direk-
ten Auswirkungen aufuns. Die Forde-
rung nach einer transparenten Offen-
legung der Kosten erfiillen wir bereits
seit 2008. Es ist davon auszugehen,
dass in den kommenden Jahren weite-
re RegulierungsmaBinahmen folgen
werden, um den Schutz der Verbrau-
cher zu férdern und mehr Transparenz
fiir den Kunden zu schaffen. Wie weit
die Regulierung gehen kann, zeigt das
Beispiel Groflbritannien. Hier hat der
Gesetzgeber seit knapp dreiflig Jahren
kontinuierlich in den Markt eingegrif-
fen und zuletzt sogar ein Provisions-
verbot eingefiihrt. Gesellschaftspoli-
tisch ist das mit gewissen Risiken
verbunden, denn nicht jeder britische
Kunde kann und will sich die hoch-
wertige Beratung leisten. Der aus-
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schlieBliche Fokus auf Honorarbera-
tung kann dazu fiithren, dass viele
Kunden auf eine professionelle per-
sonliche Beratung verzichten und sich
im Internet auf die Suche nach stan-
dardisierten Produkten fiir ihre Alters-
vorsorge machen — und die Beratung
im Internet ist sicherlich jedem ande-
ren Beratungsmodell unterlegen.

Wie lautet Thre Empfehlung an den
Gesetzgeber?

Mischler: Man sollte beide Beratungs-
und Vergiitungsmodelle, also die Pro-
visions- und die Honorarberatung, pa-
rallel bestehen lassen. Zusétzlich sollte
es sicherlich mehr Flexibilitdt geben.
Die Abschlussprovisionen werden sin-
ken, im Gegenzug werden laufende
Provisionen und die Honorarberatung
weiter an Bedeutung gewinnen. Es ist
sehr wichtig, dass die Kunden wihrend
der Laufzeit gut beraten werden. Die
Beratung vor Abschluss ist in den
meisten Fillen schon relativ gut — das
kann man tiber die Beratungsprotokol-
le nachweisen. Wo wir hin miissen, ist,
eine sehr gute laufende, nachhaltige
Beratung des Kunden sicherzustellen.
Aus Sicht der Makler wird es ganz
entscheidend sein, dem Kunden den
Wert der Beratung zu vermitteln.

Das Gesprach fihrte
Lorenz Klein, Cash.



NURNBERGER

Dr. Jiirgen VoB, Vorstandsmitglied der NURNBERGER Lebensversicherung AG

Mit Sicherheit eine gute Entscheidung

Eigenverantwortung heifit heute die
Devise fiir Altersvorsorge in Deutsch-
land. Doch welche Vorsorge ist die rich-
tige? Hier prallen zwei schwer verein-
bare Ziele aufeinander: Sicherheit und
Rentabilitdt. Das Sicherheitsbediirfnis
der Verbraucher ist ungebrochen, sie
suchen eine verléssliche und zukunfts-
sichere Moglichkeit, ihre private Alters-
vorsorge aufzubauen. Aber rentabel
sollte das ,,Sparen” natiirlich auch sein,
um die immer grofler werdende Versor-
gungsliicke auszugleichen.

Die NURNBERGER DA X®-Rente
vereint diese beiden Aspekte: Die Kun-
den partizipieren an den Renditechan-
cen eines der weltweit fiihrenden Indi-
zes. Gleichzeitig ist ihr Vertragsgutha-
ben wihrend der gesamten Laufzeit sicher im Deckungsstock
angelegt. Der Kunde profitiert ahnlich wie bei einer fondsge-
bundenen Versicherung von einer positiven Kursentwicklung
namhafter Aktien. Die erzielten Ertrdge werden aber jahrlich
gesichert. Entwickelt sich der Index negativ, ist der Vertrags-
wert vor Verlusten geschiitzt. Die Jahresrendite betrdgt im
ungiinstigsten Fall also null. Es besteht kein Verlustrisiko.
Finanziert wird diese Sicherheit, indem die positive monatli-
che Rendite gedeckelt wird.

Dr. Jiirgen VoB

Hohe Flexibilitat

Der Kunde kann au3erdem jedes Jahr wéhlen, ob er sich am
Index beteiligen oder stattdessen eine sichere Verzinsung
seines Guthabens mdchte. Der Satz hierfiir wird jedes Jahr

Wertzuwachs in Landeswihrung in den vergangenen 5 Jahren

(in Prozent, Stichtag 17. April, Quelle: Market Maker)
Deutschland (DAX) [ NEEEEERE 5o

Japan (Nikkei) IR 170

USA (S&P 500) | 746

Hongkong (Hang Seng) [N 265

)
Schweiz (SMI) [N 34,1
)
Eurozone (EuroStoxx 50) [N 24,6

GroBbritannien (FTSE 100) [ 218

DAX® ist eine eingetragene Marke der Deutsche Birse AG

neu festgelegt. Auch eine prozentuale
Aufteilung zwischen Indexbeteiligung
und sicherer Verzinsung ist in 25-Pro-
zent-Schritten moglich. Zusétzlich bie-
tet die DAX®-Rente natiirlich alle flexi-
blen Optionen einer Rentenversiche-
rung der dritten Schicht. So sind z. B.
wiéhrend der Laufzeit Zuzahlungen und
Entnahmen moglich. Bei Pflegebediirf-
tigkeit oder schwerer Krankheit ist eine
Kapitalauszahlung sogar steuerfrei.

Zwei Indizes zur Auswahl

Der DAX® spiegelt die Entwicklung

der 30 groften und umsatzstéirksten

deutschen Unternehmen wider. Er

zihlt zu den erfolgreichsten Aktienin-

dizes weltweit. Die Aktienauswahl des
DAX® RC 20 ist analog. Er bietet zustzlich Sicherheit bei
starken Kursschwankungen durch eine eingebaute Risiko-
steuerung. Die NURNBERGER DAX®-Rente wurde vom
Institut fiir Vorsorge und Finanzplanung (IVFP) mit der
Bestnote ,,exzellent bewertet (Stand April 2015).

DAX®-VorteilsRente

Die DAX®-Rente gibt es auch mit der Option auf eine erh6h-
te Rente bei Pflegebediirftigkeit oder Demenz. Die Rente
wird nicht wieder reduziert, wenn die Pflegebediirftigkeit
wegfillt — die erhohte Leistung bleibt lebenslang garantiert.
Auflerdem besteht die Moglichkeit, sich auch nach Renten-
beginn das Kapital abziiglich bereits geleisteter Renten aus-
zahlen zu lassen.

o Garantie der eingezahlen Beitrdge = e Partizipation an der
bei Erleben und bei Tod Wertentwicklung des DAX®
o Garantierte Mindestrente o DAX® zahlt zu den erfolgreichsten
« Erreichte Gewinne werden europaischen Aktienindizes
jahrlich gesichert (Lock-in) o Hervorragende Performance in
o Vertragswert kann nie sinken der Vergangenheit

Fakten zum Unternehmen: Mit einem Umsatz von rund 5 Milliarden Euro und Kapitalanlagen von tiber 26 Milliarden Euro zahlt die
NURNBERGER zu den groBen deutschen Erstversicherern. Mit innovativen Entwicklungen hat sie sich einen ausgezeichneten Ruf erworben.
Anerkannte Ratingagenturen bescheinigen ihr Erstklassigkeit fir Schutz und Sicherheit im Zeichen der Burg.

Kontakt: OstendstraBe 100 - 90334 Niirnberg - Tel.: 0911 531-5 - Fax: 0911 531-3206 - E-Mail: info@nuernberger.de - Internet: www.nuernberger.de
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