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GENERATION 50+

Enormer Wachstumsmarkt

Frank O. Milewski, Chefredakteur

Uber 40 Prozent der Deutschen sind bereits heute tiber
50 — Tendenz in den kommenden Jahren weiter steigend.
Und die Lebenserwartung steigt ebenfalls. Wie das Sta-
tistische Bundesamt errechnet hat, belduft sich zum Bei-
spiel die noch verbleibende Lebenserwartung von 65-jdh-
rigen Mannern mittlerweile auf 17 Jahre und 8 Monate.
Fiir 65-jdhrige Frauen ergeben sich statistisch gesehen fast
21 weitere Lebensjahre.

Ein Umstand, der zunichst einmal Freude bereitet
oder zumindest bereiten sollte. Auf der anderen Seite
legen die Demografen immer wieder den Finger in die
Wunde, die sich mit der verldngerten Lebenszeit auftut.
Denn zum einen sind die Sozial- und Rentenkassen
ohnehin schon iiber Gebiihr strapaziert, zum anderen
sind die Rentenanspriiche vieler Menschen aufgrund

unsteter Erwerbsbiografien und kaum adéquat entlohn-
ter Jobs eher gering.

Die ,,Generation E ist also eine Bevolkerungsgruppe,
die stidndig und vor allem — der Babyboomer-Generation
sei dank — sehr schnell wichst. Derzeit gibt gibt es rund
eine Million neue Ruhesténdler pro Jahr. Bis 2020 werden
weitere elf Millionen Biirger in die Zielgruppe hinein-
wachsen. Und das mit einem Vermdgensanteil von ca. 75
Prozent und einer Kaufkraft von iiber 50 Prozent. Was
bedeutet das fiir die finanzielle Vorsorge?

Jeder einzelne tiber 50-Jdhrige muss vermutlich eine
Menge tun, um den finanziellen Rahmen fiir den Lebens-
abend so zu gestalten, dass mit dem Eintritt die Renten-
phase nicht der gesellschaftliche Abstieg droht. Es werden
also Konzepte benotigt, die die Bediirfnisse der Generati-
on 50plus bestmdglich erkennen und entsprechende Lo-
sungen bereit halten. Es herrscht also eine Situation vor,
die noch ldngst nicht allen Vermittlern bewusst ist, ge-
schweige denn das dahinter liegende, enorme Umsatzpo-
tenzial erkannt haben.

Zugegeben, das Geschift mit den tiber 50-Jahrigen ist
kein leichtes. Sie sind in der Regel sehr gut informiert und
wissen oft, was sie wollen und vor allen Dingen, was sie
nicht wollen. Aufgrund der zumeist sehr hohen Kaufkraft
und der Grofe des frei verfiigbaren Vermdgens, sind sie
als Zielgruppe sehr attraktiv. Es sollte sich also lohnen,
sich mit dieser Klientel zu beschiftigen. Hinzu kommt,
dass gerade in diesen Tagen und Wochen bis zu 100 Mil-
liarden Euro aus ablaufenden Lebensversicherungsvertra-
gen frei werden und wieder angelegt werden miissen.
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Sie stecken voller Tatendrang und haben noch
Ziele vor Augen? Sie wollen einen Partner, der so
kraftvoll ist, wie Sie es sind? Nutzen Sie lhre
Moglichkeiten. Versichern Sie sich bei Canada Life.

Canada Life Assurance Europe Limited unterliegt der Aufsicht der Bundesanstalt fiir Finanzdienstleistungsaufsicht (BaFin) und der Central Bank of Ireland.
Canada Life Assurance Europe Limited, Niederlassung fiir Deutschland, Honinger Weg 153a, 50969 Kéln, AG Koln, www.canadalife.de
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Wiederanlage leicht gemacht

EINMALINVESTMENT 2004, als die Steuerfreiheit flir Rentenversicherungen fiel, gab
es einen regelrechten Run beim Neugeschift. Zwolf Jahre spéater laufen die ersten
dieser Versicherungen aus. Aber was kann man im heutigen Niedrigzinsumfeld noch
mit dem Geld machen? Eine gute Chance fiir Makler, ihren Kunden Unterstiitzung
anzubieten, um vorhandene Gelder optimal einzusetzen und Vorsorge-Liicken

erfolgreich zu schlieBen.

as Geld auf dem Tagesgeldkonto
D zu parken, ist heute nur noch eine

Verlegenheitslosung. Ertrige las-
sen sich dort derzeit nicht mehr erwirt-
schaften. In dieser Situation bietet sich ein
umfassender Blick auf die Altersvorsorge
an, um Versorgungsliicken aufzufiillen.
Denn Ruhestandsplanung kann auch kurz
vor der Rente noch lohnend sein. Gerade
wer einen hohen Lebensstandard besitzt
und Anspriiche an sein Leben und seinen
Lebensabend stellt, muss entsprechend
vorsorgen.

Ein weiterer wichtiger Aspekt, den
man bei diesen Uberlegungen beachten
sollte: Wie kann ich sicherstellen, dass
das Geld auch wirklich bis zum Schluss
reicht? Wir werden schlieBlich alle immer
alter. Auch wenn andere Absicherungs-
formen attraktiv erscheinen, bieten nur
Versicherungen einen einzigartigen Vor-
teil: eine lebenslange Rente.

Ruhestandsplanung mit Bedacht

Ruhestandsplanung ist komplex und
braucht daher eine qualifizierte Beratung.
Wichtig sind zuallererst tragféhige Sicher-
heits- und Investmentkonzepte. Im Alter
mochte man sich darauf verlassen konnen,

dass das Geld in guten Hénden ist. Die
Finanzstirke eines Unternechmens sollte
daher bei der Wiederanlage eine wichtige
Rolle spielen. Canada Life kann hier punk-
ten: Die Rating-Agentur Assekurata be-
wertete den Versicherer im Mai 2016 zum
vierten Mal in Folge mit einer sehr starken
Finanzkraft (A A-) mit stabilem Ausblick.

Bedarfsermittiung

einfach gemacht

Canada Life unterstiitzt Makler und Kun-
den auch ganz konkret bei der Ruhe-
standsplanung. Der Versicherer stellt da-
fiir zwei Tools zur Verfiigung: Mit dem
VorsorgePLANER konnen Makler den
konkreten Kundenbedarf fiir den Ruhe-
stand ermitteln und auf dessen Basis
mogliche Vorsorge-Liicken aufzeigen.
Mit dem Renten- und Wiederanlage-
RECHNER zeigen Makler ihren Kunden
auf einen Blick, wie sich eine Wiederan-
lage oder eine Verrentung des angespar-
ten Geldes lohnen kann. Mit nur wenigen
Eingaben berechnet der Renten- und Wie-
deranlageRECHNER die profitabelsten
Moglichkeiten — und das nicht nur fiir
Vertrdge von Canada Life, sondern auch
fiir Vermogen aus anderen Anlagen.

Tatsachliche Wertentwicklung UWP-Fonds p.a.

Stand 31. 7 .2016
seit Auflequng” | /%

10 Jahre [ .0 %

5 Jahre |, 101 %

3 Jahre | 0.4 %

1.Jahr | /7 %

Die gegléttete Wertentwicklung betragt 2,6 Prozent p.a. in den letzten 10 Jahren. Die hier
dargestellten Prozentwerte geben die reine Wertentwicklung des Fonds seit dem jeweiligen
Einstiegsdatum wieder und sind nicht représentativ fiir einzelne Vertrage, da laufende Beitrdge und
Vertragskosten zu Unterschieden fiihren. Die Fondsverwaltungsgebiihren sind bereits abgezogen.

" Auflegung des GENERATION UWP-Fonds | am 31.1.2004
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Wiederanlage ganz

nach Geschmack

Produkte fiir die individuelle Gestaltung
des Lebensabends miissen Renditemdg-
lichkeiten bieten, und gleichzeitig auch
auf die Bediirfnisse der Kunden eingehen
konnen. Denn die Kunden wollen selbst
entscheiden: Sie mochten auf das Geld
zugreifen konnen, sei es fiir Reisen, Re-
paraturen am Haus oder Wiinsche der
Familie. Im Todesfall soll es vielleicht
auch vererbbar sein.

Canada Life bietet dafiir flexible und
renditeorientierte Losungen mit und ohne
Garantien fiir die Wiederanlage: Mit der
GARANTIE INVESTMENT RENTE
und den GENERATION-Tarifen halt der
Versicherer Losungen bereit, die Rendite-
chancen und Garantie verbinden. Kunden,
die auf Garantien verzichten mochten,
konnen etwa den Flexiblen Kapitalplan
nutzen.

Mehr ist moglich
Die GARANTIE INVESTMENT REN-
TE ist ideal fir Menschen, die kurz vor
dem Renteneintritt stehen. Kunden erhal-
ten mit dieser Sofortrente eine der hochs-
ten garantierten Renten am Markt. Das
Ersparte bleibt auch in der Rentenbezugs-
phase am Kapitalmarkt investiert. Kun-
den wiéhlen hier je nach ihrer individuel-
len Risikoneigung eines von drei
Fondsportfolios mit unterschiedlicher
Aktien- und Rentenfondsgewichtung.
Versicherte profitieren, ohne Risiken ein-
gehen zu miissen: Entwickeln sich die
Fonds positiv, kann die monatliche Rente
steigen. Diese ist dann wiederum lebens-
lang garantiert. Spielraum fiir die eigene
Lebensplanung ist ebenfalls vorhanden:
Entnahmen sind nach dem ersten Versi-
cherungsjahr jederzeit moglich, die Rente
wird dann neu berechnet.

Als Sofortrente kann man die GA-
RANTIE INVESTMENT RENTE ab
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Bernhard Rapp, Direktor Marketing und Produktmanagement, stellvertretender
Niederlassungsleiter der Canada Life in Deutschland

dem 60. Lebensjahr abschlieBen. In der
aufgeschobenen Variante ab 40 Jahren ma-
chen sich Zuwéchse in den hinterlegten
Fondsportfolios bezahlt. Denn hier steigert
sich die urspriingliche Rentenbasis jedes
Jahr um 0,75 Prozent. So kénnen Zuwéch-
se wihrend der vereinbarten Aufschub-

dauer fiir mehr verfiigbares Kapital und
eine entsprechend hohere Rente sorgen.

Bewahrtes Garantie-
Rendite-Modell

Bei den GENERATION-Tarifen kénnen
Kunden Einmalbeitrige investieren, wenn

GENERATION 50+

sie bis zur gewiinschten Rente noch mindes-
tens zehn Jahre Zeit haben. Das hinterlegte
Unitised-With-Profits(UWP)-Prinzip kom-
biniert Renditechancen mit zu Rentenbe-
ginn greifenden Garantien. Es eignet sich
damit besonders fiir Anleger mit hohem
Sicherheitsbediirfnis, die trotzdem die
Chancen des Kapitalmarkes nutzen wollen.
Die Tarife wurden nun auch bei Einmalzah-
lungen mit Treueboni ausgestattet. Eine
Wiederanlage ist damit jetzt noch attrakti-
ver, denn Kunden konnen damit kiinftig
noch bessere Ablaufleistungen erhalten.
Mit dem Tarif GENERATION private
plus gestalten Versicherte ihre Altersvor-
sorge nun auch in der dritten Schicht noch
flexibler: Neben dem UWP-Fonds mit sei-
nen Garantiebausteinen stehen Kunden
iiber 30 renommierte Einzelfonds oder das
Automatische Portfolio-Management
(APM) zur Verfiigung. Sowohl die Einzel-
fonds als auch das APM kann auf Wunsch
mit dem UWP-Fonds kombiniert werden.
Ein Wechsel der Anlage in den UWP-
Fonds ist zudem bis zu zehn Jahre vor
Rentenbeginn moglich. Ein weiterer Vor-
teil: Die Tarife haben sich bewihrt. 6,4
Prozent p.a. Plus verzeichnet der hinterleg-
te UWP-Fonds Ende Juli seit seiner Aufle-
gung im Januar 2004 (zum 31. 7. 2016).

Noch flexibler

Mehr Rendite ist ohne Garantien moglich:
Der Flexible Kapitalplan ist eine fondsge-
bundene Rentenversicherung gegen Ein-
malzahlung. Er ist jederzeit nach fiinf Jah-
ren Mindestaufschubdauer abrufbar und
kombiniert die Vorteile einer Rentenversi-
cherung mit denen eines Investmentfonds.
Nach dem ersten Jahr sind Zuzahlungen
oder Entnahmen méoglich. Kunden kénnen
sich fiir eine Kapitalauszahlung, eine le-
benslang garantierte Rente, eine Kombina-
tion aus beidem oder eine Teilverrentung
entscheiden. Auch hier stehen Kunden
iiber 30 interne Fonds und Fondsportfolios
zur Auswahl ebenso wie das APM. Ein
weiterer Vorteil: Der Vertrag ist mit ver-
schiedenen Beteiligten wie dem Versiche-
rungsnehmer, der versicherten Person und
dem Bezugsberechtigten in unterschiedli-
chen Konstellationen frei gestaltbar. So kon-
nen Kunden mit dieser Versicherungslosung
die Versorgung der Familie sicherstellen
und den Einfluss auf das Vermdgen. ]

Autor Bernhard Rapp ist Direktor
Marketing und Produktmanagement,
stellvertretender Niederlassungsleiter
der Canada Life in Deutschland.
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Best Ager erwarten
Rendite und Flexibilitat

DIE PARKALLEE von Standard Life ist ein speziell auf die Bediirfnisse der Best Ager
zugeschnittenes Vorsorgekonzept. Sie konzentriert sich auf das Wesentliche und
liefert eine glinstige, flexible und renditestarke Ldsung.

ParkAllee

Das passende Konzept fiir Best Ager

™

Einfachheit und Konzentration auf
wesentllche Features

x [
A

Hohe FIeX|b|I|tat zum Belsplel durch
"% Quick-Cash-Option oder Zuzahlungen

-.A,;,,.'“-_"

XA

=i Passgenauigkeit der Konzepte statt
- ¢ Uberbordender Beliebigkeit

| Investmentkompetenz statt
»Auslaufmodell“ Garantie

Attraktive Steuervorteile

er demografische Wandel ist in
D vollem Gange. Das Durchschnitts-

alter der deutschen Bevolkerung
steigt stetig, die Gruppe der Uber-50-Jih-
rigen gewinnt immer mehr an Bedeutung.
Allein die Gruppe der 50- bis 59-jdhrigen
Menschen in Deutschland wird bis 2020
rund 13,4 Millionen der knapp 80 Millio-
nen Einwohner des Landes stellen.

Zur numerisch starken Prisenz
kommt auch eine bedeutende wirtschaft-
liche Komponente: Die Generation ,,50
plus* gilt allgemein als Altersgruppe mit
relativ groBer Kaufkraft und hohem Ka-
pital, das durch jahrzehntelange Arbeit,
aber auch Erbschaften erworben worden
ist. Auch ablaufende Lebensversicherungs-
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vertrége spielen eine wichtige Rolle: Auf 80
bis 100 Milliarden Euro summiert sich die
Ablaufsumme von Lebensversicherungs-
kunden in Deutschland in diesem Jahr. Ein
Grund fiir diesen gewaltigen Betrag ist das
Ende der Steuerfreiheit der Lebensversiche-
rung im Jahr 2004. Viele Kunden hatten
damals noch Policen abgeschlossen, die
nun, nach der Mindestlaufzeit von zwolf
Jahren, féllig werden. Sie stehen jetzt vor
der Wahl, wie sie den frei gewordenen
Geldbetrag verwenden wollen.

Vorsorgestrategie auf den
Prifstand

Unabhingig davon, ob eine Erbschaft an-
steht oder eine Lebensversicherung zur

Auszahlung kommt, beginnt eine Phase,
in der die Kunden ihre bisherige Vorsor-
gestrategie auf den Priifstand stellen und
gegebenenfalls anpassen sollten. Hier soll-
ten die Kunden unbedingt den Rat eines
unabhingigen Beraters einholen. Viele
Kunden haben in der Vergangenheit vor
allem auf Sicherheit gesetzt und konserva-
tive Anlageformen gewéhlt, die in heuti-
gen Zeiten kaum noch Rendite abwerfen.
Bestes Beispiel dafiir sind klassische Le-
bensversicherungen. Kunden werden fest-
stellen, dass diese Produkte im Vergleich
zu dem Abschluss vor zwdlf Jahren eine
deutlich geringere Garantie und vor allem
kaum noch ausreichend hohe Renditen
bieten. Der geringe Garantiezins fiir Neu-
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Standard Life

Wer Chancen nutzen mdéchte, sollte Altbewahrtes kritisch betrachten. Denn
Geldanlagen, die friiher als sicher eingestuft wurden, erbringen heute kaum
Rendite. Entdecken Sie daher ParkAllee komfort und ParkAllee aktiv, die
attraktiven Fondspolicen von Standard Life fiir jeden Anlegertyp.

standardlife.de/pa
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den erwarteten Kursschwan-
kungen und dem daraus resul-
tierenden Risiko-Rendite-Profil
unterscheiden. Der Kunde kann
je nach seiner Risikopréferenz
zwischen den Varianten ,,De-
fensiv®, ,,Substanz*, ,,Balance®,
,,Chance*“ und ,,ChancePlus“
wihlen, die sich nur innerhalb
klar definierter Schwankungs-
breiten bewegen diirfen (siche
Grafik). Wihrend der Laufzeit
ist es natiirlich moglich, die As-
set Allocation kostenfrei zu ver-
dandern und je nach Kapital-
markt und personlicher Situati-

vertrige in der Lebensversiche-
rung, der zum Jahresbeginn
2017 sogar auf magere 0,9 Pro-
zent fallen wird, schreckt viele
Kunden ab.

De facto droht ihnen mit
einer Lebensversicherung nach
Kosten und Inflation sogar ein
realer Kaufkraftverlust. Das
Geld erneut in eine Lebensver-
sicherung einzuzahlen, kommt
also nicht infrage. Gesucht sind
Alternativen, die bei liberschau-
barem Risiko ein ausreichend
hohes Renditepotenzial bieten,
um dadurch die gesetzliche

MyFolio

Die MyFolio-Fonds bieten fiir jeden Anlegertypen und
Risikoappetit die passende Losung.

Chancen und Risiken - erwartete Schwankungsbreiten

MyFolio 5L1 managed Fonds

5,00 - Ta5= 11.00 - 13,75~
€3,50%

. T75% 11,00% 13,75% 16,50 %
Spezlalititen
Bareintagen, RO i Regionen,
geldmarktnah Rl icer- oder
Themenfonds.

R 5= 0 eoo- [ sas-  1300- [ ge7s-
x % 9,25% 13,00 % 16,75% | 20,00%

»16,50%

220,00 %

Rente aufbessern zu konnen.
Dies allein reicht aber nicht: Die
Produkte miissen zusétzlich die
Moglichkeit bieten, flexibel auf
Verdnderungen reagieren zu
konnen und der Kunde sollte
jederzeit Zugriff auf das ange-
sparte Kapital bekommen. Wie
eine solche Losung aussehen
kann, zeigt Standard Life mit
der ,,ParkAllee®.

ParkAllee: Speziell auf Zielgruppe
50-plus zugeschnittenes
Vorsorgekonzept

Standard Life bietet ein Altersvorsorge-
konzept, das speziell auf die Bediirfnisse
der Best Ager zugeschnitten ist. Die ent-
sprechende fondsgebundene Rentenver-
sicherung tragt den Namen ,,Park Allee®.
Die ParkAllee verzichtet auf Optionen,
die fiir die Zielgruppe 50-plus nicht mehr

Christian Nuschele, Head of Sales
Standard Life Deutschland
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MyFolio Passiv focussed Fonds

geringere Rendite und Risiko

Typischerweise hihere Rendite und hiheres Risiko

interessant sind, konzentriert sich auf
das Wesentliche und liefert dadurch eine
glinstige, transparente und flexible Lo-
sung. Die Kunden investieren einmalig
einen mindestens fiinfstelligen Betrag,
den sie wihrend der Vertragslaufzeit
aufstocken, bei Bedarf aber auch redu-
zieren konnen.

Das Produkt ist in den beiden Varianten
,.komfort™ und ,,aktiv* verfiighar: Bei der
Variante ,,ParkAllee aktiv konnen sich
Kunden ihr Portfolio aus einer Palette 50
hochwertiger Fonds aus unterschiedlichen
Assetklassen selbst zusammenstellen.
Deutlich haufiger entscheiden sich die Kun-
den jedoch fiir die Variante ,,ParkAllee
komfort®, Hier iibernimmt Standard Life
die Zusammenstellung des Portfolios. Im
Fokus stehen gemanagte Multi-Asset-Port-
folios und Absolute-Return-Ansitze, die
eine breit gestreute Kapitalanlage mit einem
konsequenten Risikomanagement verbin-
den und so eine stabile Rendite fiir den
Kunden erwirtschaften. Das bekannteste
Beispiel diirfte der Global Absolute Return
Strategies Fund (GARS) sein, der zu den
meistverkauften Multi-Asset-Produkten
Europas zéhlt.

Eine weitere attraktive Multi-Asset-
Losung von Standard Life sind die MyFo-
lio-Fonds. Bei den MyFolios handelt es
sich um fiinf aktiv gemanagte und fiinf
passive Multi-Asset-Fonds, die sich in der
Zusammensetzung ihrer Anlageklassen,

on in eine offensivere bzw. de-
fensivere Variante zu wechseln.

Verantwortlich fiir das Ma-
nagement von GARS, MyFolio
und eine Reihe weiterer Multi-
Asset- Fonds ist ein 65-kopfiges
Team bei Standard Life Invest-
ments. Fiir seine Expertise in
diesem Feld hat es bereits eine
Reihe von Preisen abgerdumt,
etwa bei den ,Financial News 2015
Awards for Excellence®, wo SLI zum
»,Multi Asset Manager of the Year” er-
nannt wurde. Ob Global-Absolute-Re-
turn-Strategien oder MyFolio: Die Ant-
wort zu mehr Ertrag und Stabilitét liegt
bei Standard Life stets in einer sehr breiten
Streuung der Anlagen (,,Enhanced Diver-
sification”) und einem strikten Risikoma-
nagement. Das Fondsmanagement nutzt
die positiven Auswirkungen der Diversi-
fikation, greift auf verschiedenste Rendi-
tequellen zu und federt mogliche Risiken
jedoch durch die Kombination ausgefeilter
Strategien ab.

Quick-Cash-Option sorgt

fur hohe Flexibilitat

Auch dem Wunsch des Kunden nach ho-
her Flexibilitdt tragt die ParkAllee von
Standard Life Rechnung. Kunden kénnen
ihr einmal gezahltes Basiskapital regelma-
Big aufstocken, sie kdnnen monatlich die
Wahl ihrer Zielfonds verdndern und den
Vertrag auch stornofrei zuriickkaufen.
Dank der Moglichkeit einer Teilauszah-
lung kénnen die Kunden problemlos Geld
entnehmen — dies kann z.B. interessant
sein, wenn Investitionen fiir ein neues
Auto oder Reparaturen am Haus anstehen.
Die Quick-Cash-Option sichert dabei
schnellen Zugriff auf das Kapital — bereits
innerhalb von 48 Stunden koénnen die
Kunden tiber ihr Geld verfiigen. |
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