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Die LV-Tour startet am 23. Mai in Hamburg

LV-Sonderteil
Alles zu Unternehmen 
und Produkten 
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Keine Angst vorm 
Thema Beihilfe

Maklerbetreuung
Ein Tag mit einem 
maxpool- und DFP-Coach

Ein Blick hinter die Kulissen 

Wie finanzstark und profitabel sind die Lebensversicherer wirklich: 

Der poolworld-Bilanzcheck



Helvetia WorkLife Pro.
Die leistungsstarke Unterstützungskasse.*

Gute Aussichten für Sie und für Kunden der Extraklasse! 
Die Produktlinie WorkLife wurde ergänzt: WorkLife Pro 
bietet allen Profis jetzt die optimale Lösung zur  betrieb     lichen
Altersvorsorge. 

Neben den steuerlichen Vorteilen hat WorkLife Pro alle
Eigenschaften einer erstklassigen Zukunftsabsicherung:

�  Ideal für Gesellschafter-Geschäftsführer oder
   Arbeitnehmer mit hohem Versorgungsbedarf
�  Hohe lebenslang garantierte Leistungen
�  Beitragszahlung ist nahezu unbegrenzt steuerfrei
�  Passgenaue Ausfinanzierung der zugesagten Leistung
�  Bilanzneutral

Helvetia – der starke Partner an Ihrer Seite.Näheres unter:
www.hl-maklerservice.de

NEU: Betriebliche 
Altersvorsorge maximiert!

Helvetia schweizerische Lebensversicherungs-AG
Timor Cedim, T 0173 9332410, timor.cedim@hl-maklerservice.de

* WorkLife Pro ist die Rückdeckungsversicherung der Unterstützungskasse VKH
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ein Drittel des Jahres 2011 ist bereits vergangen, und man ist erstaunt, was in 

diesen vier Monaten wieder alles passiert ist! Angefangen mit einem der schwers-

ten Atomunglücke dieses Planeten, einigen „richtungsweisenden“ Wahlen (was 

wird sich tatsächlich verändern?) bis hin zum alltäglichen Wahnsinn unserer Ar-

beit. Berlin  reglementiert munter weiter, und diese Regelwut wird sich erneut 

extrem auf das „schwächste Glied“,  den freien Finanzdienstleister, auswirken. 

Versuchen wir trotzdem einmal positiv zu denken: Egal was es an Veränderungen 

geben wird – maxpool wird für Sie die richtige Antwort parat haben und Sie auch 

in Zukunft auf Ihrem positiven Weg begleiten! Im Februar/März gab es eine der 

interessantesten Veranstaltungen der vergangenen Jahre – die Sachtour 2011! 

Wenn Sie einer der knapp 800 Teilnehmer waren, dann wissen Sie, wovon ich hier 

berichte. So viel komprimiertes Wissen rund um die privaten und gewerblichen 

Sachversicherungen, ergänzt um die rechtlichen Vorträge des Hauses Hans John 

und der Rechtsanwaltskanzlei Michaelis, gab es meiner Meinung nach noch nie 

auf einer Roadshow! Was mich persönlich am meisten freute, war die extrem 

positive Stimmung, die Sie uns auf diesen Veranstaltungen entgegengebracht 

haben. Es hatte fast schon etwas von Aufbruchstimmung ... Ihr Zuspruch, auch 

das Interesse an persönlichen Gesprächen waren enorm. maxpool freut sich 

schon jetzt auf ein Wiedersehen mit Ihnen im Rahmen der LV-Tour, welche am 

23. Mai startet und uns in acht Städte führen wird. Um die LV-Tour für Sie noch 

interessanter zu gestalten, wird die Veranstaltung in kurze vertriebsbezogene 

Vorträge der Produktgeber und Workshops, in denen Sie zur aktiven Mitarbeit 

aufgefordert werden, geteilt! Mehr vertrieblicher Nutzen gepaart mit fachlichen 

Informationen geht nicht! 

Wir werden Ihnen im Laufe dieses Jahres einige neue und überarbeitete Pro-

dukte zur Verfügung stellen, um Ihnen mehr denn je Alleinstellungsmerkmale 

gegenüber Ihren Wettbewerbern zu liefern. Den Anfang macht die komplett neue 

Produktpalette im Bereich der Krankenzusatzversicherung. Versicherungsträger 

ist hierbei die Deutsche Familienversicherung, ein recht junges Unternehmen, 

welches sich bisher ausschließlich als Direktversicherer positionierte. Lassen 

Sie sich und Ihre Kunden von den Qualitäten dieser neuen Produkte und der 

„Familientarife“ überzeugen! Besonders viel Spaß haben wir zurzeit mit un-

serem jüngsten „Familienzuwachs“, der Deutschen Finanzplan (DFP). Ende 2010 

konnte die dfp endlich operativ starten, und seither haben sich dieser neuen 

Art der Zusammenarbeit bereits etliche Makler angeschlossen. Sie erfreuen sich 

nun einer deutlichen Reduzierung ihrer administrativen Arbeit. Ab dem dritten 

Quartal werden wir wieder einige neue Partner aufnehmen können. Ich wünsche 

uns allen ein tolles weiteres Jahr 2011 und freue mich über die Tatsache, dass Sie 

zu unseren Kooperationspartnern gehören oder uns anderweitig Ihr Interesse 

entgegenbringen.

Herzlichst, Ihr Carsten Möller

Liebe Leserin,
lieber Leser,

   Gesondert berechnete ärztliche Leistung 
ohne Begrenzung auf die Höchstsätze 
(inklusive Vor- und Nachuntersuchungen) 

   Freie Krankenhauswahl inklusive Erstattung 
der Mehrkosten

   Transportkosten zum Krankenhaus und zurück
   Unterbringung im 1- oder 2-Bettzimmer
   Rooming-In (Unterbringung und Verpfl egung 
einer Begleitperson bei Aufnahme eines Kindes)

  Kurtagegeld für Kinder 
   Ambulante Operationen inklusive Fahrt- und 
Übernachtungskosten

Weitere Leistungen und Informationen unter 
www.cssversicherung.com

Operation beim 
Spezialisten?

Mit den stationären Tarifen CSS.clinic 
und CSS.clinic2 sichern sich Ihre Kunden 

großartige Leistungen für ein Beiträgli.

Ein Unternehmen 
der Schweizer 
CSS Versicherungsgruppe

Inkl. kostenloser medizinischer 

Beratung für Versicherte

MediLine 0800  4 277 277
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Ein Blick hinter die Kulissen 

Die Absenkung des Garantiezinses, die Scheu 

vieler Versicherungsnehmer vor langfristigen 

Verträgen und Solvency II – der LV-Branche 

stehen große Herausforderungen bevor. Was die 

Bilanzen über Finanzstärke und Profita-

bilität der Anbieter verraten 
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Es gibt in Deutschland mehr Lebensver-

sicherungsverträge als Einwohner. Noch 

2010 wurden 91 Milliarden Euro – ge-

trieben durch das Einmalgeschäft – in 

die kapitalbildende Lebensversicherung 

eingezahlt. Doch 2010 könnte das letzte 

gute Jahr gewesen sein. Das anhaltende 

Niedrigzinsniveau an den Kapitalmärk

ten, die Zögerlichkeit der Kunden vor 

dem Abschluss langfristiger Verträge und 

schärfere Eigenkapitalvorschriften durch 

Solvency II machen den Assekuranzen zu 

schaffen. Ende Februar wurde auch noch 

der Garantiezins zum 1. Januar 2012 von 

derzeit 2,25 auf 1,75 Prozent abgesenkt. 

verkauf zum Jahresende. Zum Vergleich: 

Bis Juni 2000 lag der Garantiezins noch 

bei 4 Prozent, in den Folgejahren wurde er 

stufenweise immer mehr abgesenkt. 

Die ersten Auswirkungen der schwie-

rigen Umstände sind bereits zu spüren. 

Laut einer ASSEKURATA-Studie haben 

schon sechs Lebensversicherer das Neu-

geschäft eingestellt: Victoria Leben 

(ERGO-Tochter), Bayerische Beamten 

Leben, Familienschutz, PLUS Leben der 

Stuttgarter, Hamburger Leben und die 

deutsche Tochter der niederländischen 

Delta Lloyd. Die Branche sieht jedoch 

trotz negativer Vorzeichen weiterhin gute 

Das Bundesfinanzministerium sieht diese 

Senkung im Sinne des Verbrauchers und 

in der andauernden Niedrigzinsphase be-

gründet. Gerade kleineren Anbietern wird 

nicht mehr zugetraut, entsprechende 

Renditen am Kapitalmarkt einzufahren. 

Der GDV wollte eine Absenkung unter 

die psychologisch wichtige Marke von 2 

Prozent verhindern. Auch die Deutsche 

Aktuarvereinigung sprach sich dafür aus. 

Doch es hätte noch schlimmer kommen 

können. Denn die Politik erwog auch, die 

Absenkung bereits ab Sommer zu bewir-

ken. Jetzt besteht für die Branche zumin-

dest noch die Chance auf einen Schluss-

Die finanzstärksten 
Lebensversicherer

Die Lebensversicherer stehen vor großen Herausforderungen. Für Makler ist ein Blick hinter die Kulissen 
notwendiger denn je. Alles über die wichtigsten Bilanzkennzahlen und was sie bedeuten – der poolworld-

Bilanzcheck 

LV-Bilanz-Check

Titelthema
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Vertriebsaussichten: „Nach zwei großen Börsencrashs 2003 und 

2008 innerhalb von nur zehn Jahren und der damit eingetre-

tenen Volatilität und Kapitalvernichtung sind Bundesbürger gut 

beraten, Lebensversicherungen nach wie vor als einen sicheren 

Hafen zu betrachten“, bekräftigt Michael H. Heinz, Präsident 

des Bundesverbands Deutscher Versicherungskaufleute (BVK). 

Um den Absatz anzukurbeln, soll mehr Transparenz helfen. Auch 

die poolworld will für mehr Transparenz und Klarheit sorgen. In 

dieser Titelgeschichte werden die wichtigsten Bilanzkennzahlen 

der Lebensversicherer ausgewertet, interpretiert und verständ-

lich erklärt. Denn Makler müssen sich in Zukunft verstärkt Ge-

danken um die Finanzstärke und Profitabilität der Versicherer 

machen. In Zusammenarbeit mit Softfair, den Analyse- und 

Softwareexperten, wurden die Daten von 86 Lebensversicher-

ern ausgewertet. Der map-report und die Ratingagentur ASSE-

KURATA lieferten ergänzende Werte und Angaben, die mit in die 

Auswertung einflossen. 

Lernen Sie die wichtigsten Kennzahlen zu interpretieren, da-

mit Sie dieses Wissen in Ihre nachhaltige Kundenberatung ein-

fließen lassen können.   

Laufende Verzinsung/Reinverzinsung
Die laufende Verzinsung setzt sich aus dem staatlich festgelegten 

Garantiezins und der jeweiligen Überschussbeteiligung der 

Versicherer zusammen. Bei der Gesamtverzinsung des Vertrags 

kommen noch weitere Komponenten wie Schlussüberschuss-

beteiligung (Schlussgewinn) und eine anteilige Beteiligung an 

den Bewertungsreserven hinzu. Die Bekanntgabe der laufenden 

Verzinsung für das Folgejahr geschieht in der Regel am Ende des 

Jahres. Die Reinverzinsung der Kapitalanlagen (auch Nettover-

zinsung) gibt Auskunft über den Erfolg des Kapitalanlagema-

nagements des Versicherers. Bei der Reinverzinsung werden alle 

Erträge und Aufwendungen berücksichtigt, die mit dem einge-

setzten Kapital erwirtschaftet wurden. Auch Verluste schlagen 

sich natürlich in der Reinverzinsung nieder.

Laufende Verzinsung und Reinverzinsung sollten im Verhält-

nis betrachtet werden. Hat ein Lebensversicherer beispielsweise 

eine hohe Reinverzinsung erwirtschaftet und zahlt im Folgejahr 

aber nur wenig Überschüsse, agiert das Unternehmen vorsichtig 

und bildet Reserven. Im umgekehrten Fall werden entsprechend 

Rücklagen aufgezehrt. Damit es sich nicht nur um eine Moment-

aufnahme handelt, sollten Makler die Zahlen (laufende Verzin-

sung und Reinverzinsung) längerfristig gegenüberstellen. 

Anlagenquote
Die Anlagenquote errechnet sich aus dem Verhältnis des Be-

stands an Kapitalanlagen zum Versicherungsbestand am Ende 

des Geschäftsjahres in Prozent. Der Wert gibt allerdings keine 

vollständige Information über den Investmentstil des Unter-

nehmens. Es ist also daraus nicht ersichtlich, ob der Lebensver-

sicherer eher konservativ oder eher risikoaffin investiert. „Wenn 

die Aktienquote eines Versicherers gemäß HGB-Bilanzangaben 

besagt, dass beispielsweise 5 Prozent in Aktien investiert sind, 

Laufende Verzinsung

Marktmittel

2008 2009 2010 2011

4,41 %

2006 2007

4,28 %

4,08 %

4,22 %
4,30 %4,30 %

Quelle: map-report 2011_66 Lebensversicherer für diese Kennzahl auswertbar; 
gelistet nach Ergebnissen von 2011

# Lebensversicherer 2011 2010 2009

1 Targo Leben 4,80 % 4,80 % 4,80 %

2 Europa 4,50 % 4,80 % 5,00 %

3
InterRisk 4,40 % 4,40 % 4,40 %

Stuttgarter 4,40 % 4,60 % 4,60 %

5 Volkswohl Bund 4,35 % 4,75 % 4,75 %

Stille Reserven

Quelle: Assekurata_67 Lebensversicherer für diese Kennzahl auswertbar; 
gelistet nach Ergebnissen von 2009

# Lebens
versicherer

2009 2008 2007

1 Allianz 11.207,5 6.203,2 10.514,0

2 R+V Lebens
versicherung AG

1.980,4 835,0 1.523,4

3 Hamburg-Mann-
heimer (Ergo)

1.460,4 896,1 1.073,5

4 Alte Leipziger 999,7 991,1 400,1

5 Bayern-Vers. 689,3 442,1 109,1

Marktmittel

2009

359,30

2008

159,27

2007

186,11

Angaben in Millionen Euro

Anlagenquote

Marktmittel

Quelle: Softfair_79 Lebensversicherer für diese Kennzahl auswertbar; 
gelistet nach Ergebnissen von 2009

# Lebensversicherer 2009 2008 2007

1 Landeslebenshilfe (LLH) 68,58 % 65,92 % 64,51 %

2 R+V Leben VAG 53,67 % 51,04 % 49,24 %

3 Familienschutz 53,16 % 48,32 % 46,17 %

4 Basler 52,28 % 50,74 % 49,89 %

5 Condor 51,99 % 50,15 % 50,42 %

2006

29,50 %

2004

28,20 %

2009

29,90 %

2008

29,00 %

2007

29,80 %

2005

29,10 %

Titelthema



8 2/2011poolworld

dann könnten ja diese 5 Prozent auf 10 

Prozent gehebelt sein. Denkbar sind auch 

20 Prozent Aktien, die aber so abgesichert 

sind, dass keinerlei Kursverluste möglich 

sind“, erklärt Dr. Sandra Blome vom Insti-

tut für Finanz- und Aktuarwissenschaften 

(ifa). Die Ertragssituation der deutschen 

Lebensversicherer wird jedoch nicht von 

Aktien bestimmt. Im vergangenen Jahr 

bestanden im Durchschnitt 85 Prozent 

der Kapitalanlagen der Lebensversicherer 

aus festverzinslichen Wertpapieren. Die 

Niedrigzinsen eben dieser Papiere haben 

den Gesetzgeber dazu veranlasst, den Ga-

rantiezins abzusenken. 

Stille Reserven
Stille Reserven oder auch Bewertungsre-

serven sind in der Bilanz auf der Aktivsei-

te der Kapitalanlagen ausgewiesen. Die 

Bewertungsreserven geben Aufschluss 

über den Unterschied zwischen Markt- 

und Buchwerten der Kapitalanlagen des 

Versicherers. Die Anschaffungskosten der 

Kapitalanlagen werden mit den Buch-

werten in der Bilanz angegeben. Positive 

Bewertungsreserven liegen vor, wenn 

der Marktwert über dem Buchwert liegt. 

Beim gegenteiligen Verhältnis ist von 

stillen Lasten beziehungsweise negativen 

Bewertungsreserven die Rede. Bewer-

tungsreserven bilden relevante Puffer für 

schlechte Zeiten. Aber auch bei ihnen gilt 

es, die Verhältnismäßigkeit zu beachten. 

Konkret: das Verhältnis von Bewertungs-

reserven zu Kapitalanlagen. „Nur der re-

lative Wert der stillen Reserven im Unter-

nehmensvergleich besitzt Aussagekraft. 

Je höher dieser Wert, desto besser fällt die 

Risikotragfähigkeit dieses Versicherers 

aus und desto resistenter wird sich dieses 

Unternehmen gegen Kapitalmarktrisiken 

behaupten können“, erläutert Rita Jakli, 

Pressesprecherin der R+V. Das Verhältnis 

zwischen Bewertungsreserven und Kapi-

talanlage ist die Reservequote. 

Verwaltungskosten
Seit 2008 sind die Versicherer nach dem 

VVG zum Kostenausweis in den Verträgen 

verpflichtet. Das heißt natürlich auch, 

dass diese Kennziffer zu einem enorm 

wichtigen Instrument im Wettbewerb 

Interview

poolworld: Welche Kennzahlen geben 

dem Makler Aufschluss über die Finanz-

kraft eines Versicherers?

Dr. Volker Priebe: Zunächst einmal ist 

zu unterscheiden, nach welchem Produkt 

gesucht wird. Da sind vom Makler für 

einen Altersvorsorgevertrag andere Kri-

terien anzusetzen als bei der Suche nach 

einer Berufsunfähigkeitsversicherung. 

poolworld: Was sollte in die Auswahl 

des Anbieters beim Thema Altersvorsorge 

einfließen?

Dr. Priebe:  Bei der Altersvorsorge 

ist die Höhe der Deklarationen, also die 

Festlegung der Überschussbeteiligungen 

der Versicherer, von Bedeutung. Dabei ist 

wichtig, wie sich der tatsächliche Wert 

der Anlage gemessen an der Kaufkraft 

entwickelt. Unsere Policen haben nach 

Kosten und Inflation die letzten 50 Jahre 

rund 4 Prozent Rendite abgeworfen. 

poolworld: Was sollte noch berück-

sichtigt werden?

Dr. Priebe:  Allein auf die Überschuss-

beteiligung zu schauen, reicht nicht 

aus. Ganz wichtig ist zudem etwa die 

Professionalität des Kapitalanlagema-

nagements. Hier geben zum Beispiel die 

Nettoverzinsung der Kapitalanlagen und 

die Höhe der Bewertungsreserven, die 

seit dem VVG auch ausgewiesen werden 

müssen, Rückschlüsse auf den Manage-

menterfolg.

poolworld: Je höher die Nettoverzin-

sung, desto besser also?

Dr. Priebe: Ja, jedoch ist eine Netto-

verzinsung auch immer von außerordent-

lichen Kapitalerträgen stark beeinflusst. 

Daher sollte man gerade hier nicht nur 

punktuell, sondern mindestens die letz-

ten fünf Jahre betrachten. So kann man 

besser einschätzen, wie der Versicherer in 

diesem Bereich gewirtschaftet hat. 

poolworld: Welche weiteren Unter-

nehmensgrößen sind relevant?

Dr. Priebe: Zum Beispiel die Reserven 

auf der Passivseite der Bilanz. Hier 

konkret die sogenannten Eigenmittel. 

Diese umfassen die Bilanzpositionen 

freie Rückstellungen für Beitrags-

rückerstattungen und Fonds für 

Schlussüberschussanteile. 

poolworld: In welche Lage versetzen 

hohe Reserven den Versicherer?

Dr. Priebe: Diese Eigenmittel erlauben 

zweierlei: Zum einen können damit 

Schwankungen der Kapitalmärkte für 

den Kunden abgefangen und so die 

Stabilität in der Verzinsung der Kunden-

verträge erhöht werden. Zum anderen er-

möglichen diese Mittel dem Versicherer, 

in eine chancenreichere Kapitalanlage zu 

investieren. 

poolworld: Im Zusammenhang mit 

der Finanzstärke wird auch immer die 

Solvabilitätsquote erwähnt. Was hat es 

mit dieser Größe auf sich?

Dr. Priebe: Laut Aufsichtsbehörde 

gelten Versicherer nur als solvent ab 

einer Solvabilitätsquote von 100 Prozent. 

Inwieweit ein Versicherer die Solvabili-

tätserfordernisse erfüllt, wird beispiels-

weise in der Eigenmittelquote, die von 

den Versicherern kommuniziert wird, 

deutlich. Der Marktschnitt liegt hier bei 

etwa 180 bis 190 Prozent. Ende 2010 wies 

die Allianz Leben eine Eigenmittelquote 

von rund 220 Prozent aus.

Dr. Volker Priebe
Leiter Produktentwicklung 
Allianz

„Finanzstärke für eine stabile 

Verzinsung“
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avanciert ist. Auch wenn noch nicht alle Anbieter die Kosten in 

einer zentralen Gesamtkostenquote (Reduction in Yield) ausge-

ben, so wurde durch das VVG die Vergleichbarkeit der Kostenseite 

in jedem Fall verbessert. Dementsprechend groß ist auch das Be-

mühen der Versicherer, ihre Effizienz zu erhöhen und die Kosten 

zu senken. Im Marktmittel gelang das auch in den vergangenen 

Jahren. Seit 2004 (3,4 Prozent) stetig um 0,1 Prozent, von 2008 

(VVG-Reform) auf 2009 sogar um 0,2 Prozent, auf nun durch-

schnittlich 2,7 Prozent (siehe Grafik).

Unter den Verwaltungskosten sind die reinen Verwaltungs-

aufwendungen der Assekuranzen zu verstehen. Das Verhältnis 

zu den verdienten Bruttobeiträgen ergibt die Quote. Norma-

lerweise bleiben Abschluss- oder Kapitalanlagekosten außen 

vor und werden gesondert ausgegeben. Vorschriften dazu 

existieren allerdings nicht. Und so wird eine Beurteilung der 

Verwaltungskosten schwierig, wenn Versicherer die Folgepro-

visionen der fondsgebundenen Versicherungen mit in die Ver-

waltungskosten hineinrechnen. „Da wir die Abschlusskosten 

und damit auch die Provisionen in den wesentlichen Produkten 

über sechs beziehungsweise zwölf Jahre verteilen, wird diese 

Kostenverteilung mit in den Verwaltungskosten aufgeführt“, 

erklärt beispielsweise Susanne Heiss von der Heidelberger Le-

ben. Ein einheitliches Vorgehen unter den Anbietern wäre hier 

wünschenswert, um die Transparenz weiter zu verbessern und 

die Vergleichbarkeit zu erhöhen. 

Mit Blick auf die kostengünstigsten Anbieter fällt neben den 

Direktversicherern die Allianz auf. Ihr gelang es seit 2004 ihre 

Garantiejoker – für das „Mehr“ an sicherer Rente

Renditeanker – zur Gewinnabsicherung

Beitragsretter – bei Arbeitslosigkeit

Moderne Absicherung mit
den 3 Extras:

11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21

Riester Upgrade!

Jetzt informieren! 

www.condor-versicherungsgruppe.de
oder unter (040) 3 61 39-660

118166_Congenial-Riester_3 Extras_Poolworld_Layout 1  23.03.11  12:46  Seite 1

Verwaltungskosten

Marktmittel

Quelle: Softfair_86 Lebensversicherer für diese Kennzahl auswertbar; gelistet nach Ergebnissen von 2009

# Lebensversicherer 2009 2008 2007

1 Europa 0,8 % 0,8 % 0,8 %

2 neue leben 1,1 % 1,1 % 1,0 %

3

Itzehoer 1,2 % 1,2 % 1,1 %

Allianz 1,2 % 1,3 % 1,5 %

Cosmos 1,2 % 1,2 % 1,4 %

2006

3,1 %

2004

3,4 %

2009

2,7 %

2008

2,9 %

2007

3,0 %

2005

3,2 %

Titelthema



10 2/2011poolworld

Verwaltungskostenquote um 40 Prozent zu verringern. „Seit 

der Umstrukturierung 2005 wurden Arbeitsprozesse neu ge-

ordnet und konsequent an den Bedürfnissen der Kunden aus-

gerichtet“, nennt Dr. Michael Hessling, Vorstand der Allianz, 

einen Grund für die starke Kostensenkung. Weiter fügt er aber 

auch an, dass „anspruchsvolle Produkte mit flexiblen Zusatz-

bausteinen in der privaten Altersvorsorge oder mit besonderen 

Geschäftsvorfällen wie in der betrieblichen Altersversorgung 

natürlich etwas höhere Verwaltungskosten verursachen“.

Klar ist, dass die Versicherer generell eine geringe Verwal-

tungskostenquote anstreben. Zumal hohe laufende Kosten an 

der Rendite der Verträge zehren. Wer mehr Geld für die Verwal-

tung aufbringen muss, kann diesen Betrag nicht mehr gewinn-

bringend für die Kunden anlegen. 

Stornoquoten
Die Stornoquoten eines Versicherers geben immer auch Rück-

schlüsse auf die Kundenberatung und -betreuung. Sprich auf die 

Leistung und Qualität des Vertriebs und des Vermittlers. Es wird 

zwischen Früh- und Spätstorno unterschieden. Ein Frühstorno 

fällt an, wenn der Vertrag noch während der Kostenphase gekün-

digt wird, also noch kein Rückkaufswert gebildet wurde. 

Im Gegensatz dazu sind unter einem Spätstorno alle Kündi-

gungen und Beitragsfreistellungen zu verstehen, bei denen be-

reits ein Rückkaufswert vorhanden ist. Bei der Beurteilung der 

jeweiligen Stornoquoten sollte also in jedem Fall berücksichtigt 

werden, ab wann beim jeweiligen Versicherer ein Rückkaufswert 

in den Verträgen gebildet wird und per Definition dann ein Früh- 

oder Spätstorno anfällt. Weiter sollten beide Kennzahlen immer 

zusammen betrachtet werden. Obwohl Stornoquoten eher dem 

Vertrieb als dem Versicherer anzukreiden sind, so stellen sie eine 

wichtige Kennziffer für die wirtschaftliche Lage des Unterneh-

mens dar. In jedem Fall gehen Beiträge und Kunden verloren. 

Anhaltend hohe Stornoquoten belasten die Stabilität, Größe und 

Finanzstärke des Versicherers. 

Beschwerdestatistik
Neben den Stornoquoten besitzt auch die Beschwerdestatis

tik Aussagekraft über die Kundenzufriedenheit. Seit Mitte der 

1990er-Jahre veröffentlicht die BaFin eine nach Unternehmen 

und Versicherungszweigen aufgeschlüsselte Beschwerdestatis

tik. Berechnet wird das Verhältnis zwischen registrierten Be-

schwerden und Anzahl der Verträge. Diese Quote wird dann auf 

eine Million Policen hoch- beziehungsweise heruntergerechnet, 

um einen bestandsunabhängigen Vergleich zu ermöglichen. Ten-

denziell gelingt es den Lebensversicherern und ihren Vertrieben 

immer besser, ihre Kunden zufriedenzustellen: Der Beschwerde-

Durchschnitt sank deutlich (siehe Grafik). 

Bei der Bewertung der Statistik ist zu beachten, dass die ein-

gegangenen Beschwerden eines Jahres immer ins Verhältnis zum 

Bestand des Vorjahres gesetzt werden. Stark wachsende Versi-

cherer können also im Betrachtungsjahr benachteiligt sein. Um 

die Zufriedenheit der Kunden mittels Beschwerdestatistik ein-

Frühstorno

Marktmittel

Quelle: Softfair_84 Lebensversicherer für diese Kennzahl auswertbar; 
gelistet nach Ergebnissen von 2009

# Lebensversicherer 2009 2008 2007

1 IDEAL 0,4 % 7,6 % 10,0 %

2 Süddeutsche 0,5 % 2,7 % 2,1 %

3 Hannoversche 0,9 % 1,0 % 1,0 %

4 Europa 1,0 % 0,8 % 1,1 %

5 PB Leben 1,1 % 6,3 % 3,0 %

2006

14,5 %

2004

9,3 %

2009

11,7 %

2008

13,0 %

2007

13,5 %

2005

16,8 %

Spätstorno

Marktmittel

Quelle: Softfair_85 Lebensversicherer für diese Kennzahl auswertbar; 
gelistet nach Ergebnissen von 2009

# Lebensversicherer 2009 2008 2007

1 Deutsche Leben 0,5 % 0,5 % 0,4 %

2 Cosmos 0,5 % 0,5 % 0,4 %

3 WGV-Schwäbisch 0,9 % 1,0 % 1,0 %

4 Dialog 1,3 % 1,3 % 1,3 %

5
Hannoversche 1,5 % 1,5 % 1,5 %

Ontos 1,5 % 1,0 % 0,9 %

2004

3,9 %

2009

4,1 %

2008

3,8 %

2007

3,4 %

2005

3,5 %

2006

3,6 %

# Lebensversicherer 2009 2008 2007

1 SparkassenVers. 2,3 2,4 10,4

2 DEVK Allg. 5,2 33,3 6,0

3 Europa 11,2 9,1 18,7

4 LVM 11,9 20,4 22,3

5 Neue Bayerische Beamten LV 12,2 k. A. k. A.

Beschwerde

Quelle: Softfair_75 Lebensversicherer für diese Kennzahl auswertbar; 
gelistet nach Ergebnissen von 2009

Marktmittel

Angaben in Beschwerden je einer Million Verträge

2004

76,3

2009

37,6

2008

44,3

2007

44,4

2005

53,6

2006

56,9
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schätzen zu können, sollte daher in jedem Fall die Entwicklung 

über mehrere Jahre betrachtet werden. 

RfB-Quote
Die Rückstellungen für Beitragsrückerstattungen (RfB) gelten 

als „Speck auf den Rippen“, um schlechte Zeiten und Markt-

schwankungen ausgleichen zu können. Für die Quote werden die 

gebildeten Rückstellungen ins Verhältnis zu den Bruttobeiträgen 

gesetzt. Die Einnahmen aus diesen Rücklagen werden je nach 

Tarif in Form von Beitragsrückerstattungen oder zusätzlichen 

Gewinnausschüttungen an die Versicherungsnehmer ausgezahlt. 

Unterschieden wird in drei Töpfe: erstens freie RfB, zweitens ge-

bundene RfB und drittens ein Topf für die Schlussüberschüsse. 

Die freien RfB sind geparkte Geldmittel, die eine gleichmäßige 

Überschussbeteiligung gewährleisten sollen. „Wenn die freien 

RfB hoch sind, absolut oder relativ, so ist dies ein Zeichen für 

eine hohe Überschusskraft. Finanzstarke Versicherungsunter-

nehmen können tendenziell höhere freie Rückstellungen für 

Beitragsrückerstattungen ausweisen. Jedoch ist dies immer 

auch abhängig vom konkreten Unternehmen mit seiner jewei-

ligen Situation“, erklärt Klaus-Peter Klapper, Leiter Produkt-

marketing der Stuttgarter Lebensversicherung. Im gebundenen 

Topf werden Reserven gebildet, die demnächst ausgezahlt 

werden müssen und daher nicht mehr zu den freien Reserven 

zu zählen sind. Um die Finanzstärke und Krisenresistenz be-

urteilen zu können, sind die freien RfB-Mittel jedoch zentral 

zu betrachten. Ein hoher Reservetopf ist immer gut. Jedoch 

sollte man bei einer abschließenden Beurteilung der RfB-Quote 

auch die Tarif- und Produktausstattung der Unternehmen be-

rücksichtigen, auf die Klapper mit der „jeweiligen Situation“ 

anspielt. „Da wir Überschüsse in Form von Direktgutschriften 

zeitnah an unsere Kunden ausschütten, benötigen wir keine 

so hohe RfB-Quote, wie sie Wettbewerber vorhalten müssen, 

um später die Ausschüttungen vornehmen zu können“, erklärt 

etwa Ralph Kunze von der HDI-Gerling. 

Die vorgestellten Kennzahlen können hilfreichen Aufschluss 

über das Befinden des Versicherers geben. Es wurde aber auch 

deutlich, dass einige Kennzahlen den Versicherern einen gewis-

sen Handlungsspielraum in der Handhabung lassen. Vor allem 

hier ist die Branche gefragt, eine einheitliche Vorgehensweise 

hinsichtlich der Berechnung und Veröffentlichung von Kenn-

zahlen zu schaffen. Nur so ist der absolute Wille zu mehr Trans-

parenz ernst zu nehmen und ein Vergleich der Unternehmens-

größen in höherer Qualität möglich.

• Robert Krüger-Kassissa, Matthias Hundt 

kontakt@medienversicherung.de
www.medienversicherung.de

Borsigstr. 5 
76185 Karlsruhe
Tel.: 0721/56900-0
Fax: 0721-56900-16

Hausrat-, Wohngebäude-, Rechtsschutz-, Unfall- und Private Haftpflichtversicherung

Servicenummer: 0721-56900-0

Faxnummer: 0721-56900-16

Profitieren Sie von unserem breiten Tarifangebot

 grobe Fahrlässigkeit bis zur Versicherungssumme
mitversicherbar

 Schadenfreiheitsbonus in Rechtsschutz

 Sonderprämien in Haftpflicht

 Antragserfassung über con:center oder direkt unter
www.maxpool.de mit dem SHUR-Lotsen

„Sicherheit...sonst nichts!“
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RfB-Quote

# Lebensversicherer 2009 2008 2007

1 Landeslebenshilfe (LLH) 40,6 % 8,0 % 31,7 %

2 HUK-Coburg 29,0 % 14,5 % 26,1 %

3 Stuttgarter 25,0 % 16,5 % 30,8 %

4 Mecklenburgische 23,9 % 16,7 % 25,4 %

5 Hannoversche 23,3 % 19,4 % 29,0 %

2006

17,3 %

2004

13,3 %

2009

12,7 %

2008

7,5 %

2007

16,5 %

2005

18,1 %

Marktmittel

Quelle: Softfair_86 Lebensversicherer für diese Kennzahl auswertbar; gelistet nach Ergebnissen von 2009
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Regelmäßig einmal im Quartal treffen 

sich die DFP-Makler zum Gedanken- und 

Erfahrungsaustausch. Diesmal war es 

am 5. und 6. April in Hamburg so weit. 

Nachdem beim Kick-off im Januar eher 

das persönliche Kennenlernen der Kolle-

gen untereinander im Vordergrund stand, 

ging es bei diesem zweiten Treffen haupt-

sächlich um das Vermitteln fachlicher In-

formationen. So referierten am ersten Tag 

Frank Hegeler vom LV-Management und 

Alexander Streeb von der GECAM AG zum 

Thema Investmentfonds. Anschließend 

diskutierten die Makler unter der Leitung 

des DFP-Coachs Stefan Klahn über ihre 

bisherigen Erfahrungen im Alltag der 

DFP und schlugen Verbesserungen vor. 

Der zweite Tag begann mit einem Vortrag 

Alexander Schäfers vom KV-Management, 

gefolgt von der Präsentation des gewerb-

lichen Sachversicherungsbereichs durch 

Robert Bauer von Marsh. „Wie bereits 

nach dem ersten Meeting hat uns auch 

dieser Austausch wieder stark voran-

gebracht“, fasst DFP-Geschäftsführer 

Carsten Möller zusammen und freut sich 

bereits jetzt auf das nächste Zusammen-

kommen vom 19. bis zum 21. Juni. „Dann 

geht’s an den Starnberger See, damit die 

Makler-Kollegen aus dem Süden nicht im-

mer so weit anreisen müssen“, so Möller.

maxpool arbeitet ab sofort mit der DFV 

Deutschen Familienversicherung AG aus 

Frankfurt am Main im Bereich der Kran-

kenversicherung zusammen (siehe auch 

Seite 14). Im Rahmen dieser Kooperation 

entwickelten die KV-Spezialisten beider 

Häuser einen eigenen maxpool-Tarif. „Vor 

allem vor dem Hintergrund der abneh-

menden Leistungen in der gesetzlichen 

Krankenversicherung, müssen Versicher-

te privat vorsorgen“, sagt maxpool-Ge-

schäftsführer Karl Sundmacher. „Mit den 

innovativen KV-Zusatztarifen der DFV und 

unserem speziellen Angebot können viele 

Lücken geschlossen werden“, so Sundma-

cher weiter. Denn dieses Produkt schließt 

die Krankenhauskosten nach einem Un-

fall für die gesamte Familie bis insgesamt 

sieben Personen ein. So leistet der PKZ-

Unfall zum Beispiel bei der Behandlung 

durch den Chefarzt oder bei der Wahl des 

Krankenhauses im Falle einer Operation. 

Der Beitrag für den PKZ-Unfall wird bei 

16,99 Euro pro Monat liegen. „Wir freuen 

uns, mit der DFV einen jungen, ambitio-

nierten Versicherer gefunden zu haben 

und gemeinsam diesen tollen Tarif auf den 

Markt zu bringen“, erklärt der maxpool-

Chef. Die Erstpräsentation dieses exklusi-

ven Produkts erfolgt bereits auf der max-

pool-LV-Tour am 23. Mai 2011 in Hamburg.

Schutz für die ganze Familie DFP-Makler-Meeting

Foto links: ChristArt/fotolia.com mitte: pressmaster/fotolia.com rechts: shoot4u/fotolia.com

In „poolworld“, Ausgabe 1/2011, auf 

Seite 12 wird in dem Beitrag „Jetzt ist 

es vollzogen!“ durch die Äußerungen:

„Seit dem Jahr 2009 sind die Rendsbur-

ger für maxpool (...) im Einsatz. Dennoch 

betreute das KV-Team in Weingarten bis 

zum vergangenen Jahr den Altbestand 

weiter und wickelte die Zusatzversiche-

rungen der Schweizer Krankenversiche-

rung CSS ab.“

und

„Das KV-Team aus Rendsburg zeichnet 

sich durch fachkundige Betreuung in al-

len KV-Belangen aus – nun auch im ge-

samten Bestandsgeschäft und bei den 

CSS-Zusatzversicherung der Schweizer 

Krankenversicherung.“

Der Eindruck erweckt, wir seien seit 

dem 01. Januar 2011 nicht für die CSS 

tätig. Dazu stelle ich fest: Wir wickeln 

weiterhin alle deutschen Versiche-

rungsverträge der Schweizer Kranken-

zusatzversicherung CSS ab.

Weingarten, 04.03.2011

Volz Makler Consulting GmbH 

Carsten Simon, Geschäftsführer

Gegendarstellung

maxpool



 

Sie haben die Allianz auf Spitzenplätze beim AssCompact Award Maklerservice gewählt. 

Zum zweiten Mal in Folge erreichen wir in der Kategorie 
Vertriebsunterstützung bAV den ersten Platz. Und wie im 
Vorjahr belegen wir einen hervorragenden dritten Platz 
in der Kategorie Vertriebsunterstützung private Vorsorge. 
Unseren Dank verbinden wir mit dem Versprechen, uns 
auf diesem Erfolg nicht auszuruhen. Unsere Experten sind 
auch zukünftig in allen Kompetenzfeldern immer auf dem 
neuesten Stand. 
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sere Maklerbetreuer so schnellen und umfassenden Service. 
Und auf Wunsch macht Sie die Allianz Maklerakademie mit 
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unter www.makler.allianz.de

Monika M. – Allianz Maklerbetreuerin
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Die Beteiligung der gesetzlichen Kran-

kenversicherung wurde in den letzten 

Jahren drastisch reduziert. Die DFV 

Deutsche Familienversicherung AG hat 

zur Absicherung dieser erheblichen 

Risiken ein umfassendes Portfolio von 

Zahnzusatzversicherungen entwickelt. 

Für jedes Risiko und für jeden Geldbeu-

tel die passende Lösung.

Beispiel Zahnersatz: Bei einer Brü-

cke im Seitenzahnbereich und zwei 

Vollkeramik-Kronen kommen schnell 

Kosten von über 4.000 Euro zusammen. 

Der  Krankenkassenzuschuss bei einer 

derartigen Behandlung: etwas mehr 

als 1.000 Euro. Auf den Restkosten 

von circa 3.000 Euro bleibt der Kunde 

sitzen. Für manche Kunden mehre-

pelt und somit der Eigenanteil deutlich 

reduziert. Doch auch wenn es nicht 

um Brücken oder Kronen, sondern um 

erhaltende Maßnahmen (Füllungen) 

oder Vorsorgemaßnahmen geht, hat die 

DFV Deutsche Familienversicherung AG 

überzeugende Produkte.

Beispiel Zahnerhalt: Für eine drei-

flächige Keramikfüllung berechnet der 

Zahnarzt bis zu 500 Euro. Der Kosten-

zuschuss der Krankenkasse beträgt im 

Durchschnitt aber gerade mal 40 Euro. 

Im Tarif ZEH (Zahnerhalt) werden 100 

Prozent der verbleibenden Kosten für 

Füllungen aus Gold, Keramik oder Kunst-

stoff erstattet. Und pro Versicherungs-

jahr werden die Kosten für Vorsorgemaß-

nahmen (etwa Zahnreinigung) bis zu 

50 Euro übernommen. Der umfassende 

Versicherungsschutz der DFV Deutsche 

Familienversicherung AG ist bereits ab 

9,99 Euro/Monat in den Tarifen ZEV und 

ZEH und ab 14,99 Euro/Monat im Premi-

um-Tarif ZEVp möglich. Ergänzt wird das 

Portfolio durch ein Erweiterungsmodul 

für Implantate, denn die Kosten für Im-

plantatbehandlungen – mehrere Tau-

send Euro – werden von der GKV häufig 

überhaupt nicht mehr bezuschusst. Die 

Leistungserweiterung für Zahnimplan-

tate (LE ZIV) der DFV Deutsche Famili-

enversicherung AG deckt 90 Prozent der 

Kosten bei maximal fünf Implantatbe-

handlungen pro Kiefer. 

Die Grundlage für dauerhaft schöne 

und gesunde Zähne wird aber bereits im 

Kindesalter gelegt. Und die DFV Deut-

sche Familienversicherung AG bietet 

natürlich Lösungen für die ganze Fami-

lie. Kieferorthopädische Behandlungen 

werden von der Krankenkasse nur noch 

bei ganz erheblichen Fehlstellungen 

re Monatsgehälter an Eigenanteil. Die 

Zahnzusatzversicherung ZEVp (Zahn-

ersatz Premium) der DFV Deutsche Fa-

milienversicherung AG deckt immer 

90 Prozent dieses Eigenanteils. Schon 

werden aus 3.000 Euro Eigenanteil nur 

noch 300 Euro. Im günstigeren Tarif 

ZEV (Zahnersatz) wird der Zuschuss der 

Krankenkasse immerhin noch verdop-

Das Portfolio für die 
Visitenkarte
Schöne und gesunde Zähne sind die Visitenkarte eines jeden Menschen. Zahnersatz kostet jedoch ein Vermögen. 

Zahnzusatzversicherung

Kieferorthopädische 

Behandlungen werden 

von der Krankenkasse nur 

noch bei ganz erheblichen 

Fehlstellungen bezuschusst.

Foto: lunamarina/fotolia.com

maxpool
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bezuschusst. Der KinderZahnSchutz-

brief ZZK der DFV Deutsche Familien-

versicherung AG ist daher genau das 

richtige Produkt für Kinder, Jugend-

liche und junge Erwachsene bis zum 

Alter von 20 Jahren. Die Kosten für 

medizinisch notwendige kieferortho-

pädische Behandlungen werden zu 90 

Prozent übernommen (und zwar auch 

bei leichten Fehlstellungen der Zähne 

ohne Krankenkassenzuschuss). Weiter-

hin sind alle Leistungen der Tarife ZEH, 

ZEVp und LE ZIV im Schutzbrief ent-

halten. Also besteht ab Kindesalter ein 

umfassender Schutz vor allen Risiken, 

die Zähne und Zahnbehandlungen mit 

sich bringen können. Alle Zahnzusatz-

versicherungen können miteinander im 

Baukastenprinzip kombiniert werden 

und bieten weitere einzigartige Vor-

teile: keine Gesundheitsfragen, tägliche 

Kündigungsmöglichkeit, Beitragsbe-

freiung bei Arbeitslosigkeit/Arbeitsun-

fähigkeit und Verzicht auf Wartefristen. 

Neben den Zahnzusatzversicherungen 

bietet die DFV Deutsche Familienversi-

cherung AG weitere interessante Pro-

dukte zur Vervollständigung des Ver-

sicherungsschutzes im Krankheitsfall 

(Krankenhaus-Zusatzversicherung bei 

Unfall/Leistungserweiterung für Heil-

praktiker/Sehhilfen) an. 

•

poolworld: Die DFV Deutsche Famili-

enversicherung ist im Maklermarkt recht 

unbekannt. Was können Sie besser als die 

anderen?

Philipp J. N. Vogel: „Einzigartig, 

einfach, preiswert“ beschreibt die Positi-

onierung des Unternehmens. Exzellenter 

Versicherungsschutz mit gutem Preis-

Leistungs-Verhältnis, der leicht verständ-

lich und deshalb leicht zu erklären und 

leicht zu verkaufen ist, charakterisiert 

das Produktangebot. Eine hohe Innova-

tionskraft und Geschwindigkeit machen 

uns einzigartig.

poolworld: Warum ist diese Partner-

schaft so interessant für die angeschlos-

senen Kooperationspartner?

Vogel: Unsere Produktangebote bilden 

eine wertvolle Ergänzung des maxpool-

Produktportfolios. Als Direktversiche-

rungsunternehmen unterhält die DFV 

Deutsche Familienversicherung AG keine 

bundesweiten Strukturen für die laufende 

Betreuung von Maklern. Hier ergänzen 

sich die DFV Deutsche Familienversiche-

rung AG und maxpool ideal.

poolworld: Wo liegen die Kernkompe-

tenzen der DFV Deutsche Familienversi-

cherung AG?

Vogel: Unsere Kernkompetenzen lie-

gen in der Entwicklung guter, direktmar-

ketingfähiger Versicherungsprodukte. 

Die hieraus resultierende Einfachheit 

führt im persönlichen Verkauf zu wenig 

Beratungsaufwand. Gleichzeitig lassen 

sich die Versicherungsprodukte auch gut 

am Telefon verkaufen beziehungsweise 

sind ideal geeignet, um sie über Internet 

und Mailing zu vertreiben.

poolworld: Wo können die maxpool-

Partner Sie kennenlernen?

Vogel: In Kürze stehen Web-Seminare 

für maxpool-Partner zur Verfügung. 

Darüber hinaus freue ich mich persönlich 

darauf, im Rahmen der KV-Tour im Herbst 

2011 die Produktangebote unseres 

Hauses zu präsentieren.

poolworld: Welche Form der Ver-

triebsunterstützung arbeiten Sie mit 

maxpool gemeinsam für die Partner aus?

Vogel: Für die maxpool-Partner steht 

ein interaktives PDF-Antragsformular 

zur Verfügung. Die Intelligenz dieses 

Antragsformulars liegt in der Hinterle-

gung aller wesentlichen Tarifparameter. 

So kann der maxpool-Partner tarifbuch-

frei verkaufen. Die komplette Antrags-

abwicklung erfolgt schnell und einfach 

per E-Mail. Darüber hinaus stellen wir 

das Direktmarketing-Know-how des 

Unternehmens maxpool-Partnern etwa 

im Zusammenhang mit Bestandskun-

denmaßnahmen oder im Belegschaftsge-

schäft zur Verfügung. 

poolworld: Die DFV Deutsche Famili-

enversicherung AG ist ein relativ kleiner 

Versicherer. Wie sicher sind die Versi-

cherten bei Ihnen?

Vogel: Die Bundesanstalt für Finanz-

dienstleistungsaufsicht (BaFin) wacht 

über die Sicherheit der Versicherten-

gemeinschaft. Hierbei unterscheidet 

die BaFin nicht zwischen kleinen und 

großen Versicherungsgesellschaften. 

Sicherheit ist in diesem Regelwerk keine 

Frage der Größe.

poolworld: Sie haben jüngst mit einer 

E10-Aktion für Aufsehen gesorgt. Wie 

viel davon war Marketing-Gag?

Vogel: Für einen Marketing-Gag 

hätte Shell als weltgrößter Mineralöl-

konzern keinen Versicherer an seiner 

Seite benötigt. Die E10-Versicherung ist 

ein hervorragender Beweis dafür, über 

welche Innovationskraft und Geschwin-

digkeit das Unternehmen verfügt. Ich 

bin sicher, dass diese Fähigkeit auch in 

der Partnerschaft mit maxpool nachhal-

tig genutzt werden kann.

Interview

Philipp J. N. Vogel
Vertriebsvorstand
Deutsche Familienversicherung AG

„Die E10-Versicherung ist ein 

Beweis für die Innovationskraft 

und Geschwindigkeit des 

Unternehmens“ 

maxpool
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poolworld: Haben Sie ein bestimmtes 

Erfolgsrezept, welches Sie konsequent 

verfolgen? 

Markus Böttcher: Mein Erfolgskon-

zept ist ganz einfach: Geh zum Kunden. 

Wenn Du das nicht machst, kannst Du 

auch kein Geschäft machen. Also los, 

auch wenn’s manchmal schwerfällt. An-

sonsten finde ich, dass man den Kunden 

nicht überrumpeln darf und ihm die nö-

tige Zeit geben muss, sich alles genau zu 

überlegen. Das hat bei mir zum Ergebnis, 

dass ich bei 95 Prozent meiner Kunden 

Ansprechpartner für alle Versicherungs-

verträge bin. Also eine Vertragsdichte von 

sechs bis acht Verträgen pro Kunde. Das 

finde ich besonders wichtig, damit es kei-

ne offene Flanke für Wettbewerber gibt. 

Dazu eine fast permanente Erreichbarkeit 

und schneller und perfekter Service. 

Ich denke, wer das beherzigt, wird auch 

gutes Geschäft machen, ohne den Kun-

den unter Druck zu setzen.

poolworld: Viele Makler tun sich 

schwer mit der Akquise von neuen Kun-

den. Durch welche Aktionen heben Sie 

sich hier von anderen ab?

Böttcher: Meine Kunden bekomme ich 

natürlich auch darauf achte, alle guten 

bestehenden Verträge in meinen Bestand 

zu übertragen. Hierbei sind die Mak-

lerverträge, die die dfp zur Verfügung 

stellt, sehr hilfreich. Auch wir müssen 

betriebswirtschaftlich denken. Insofern 

ist es wichtig, möglichst alle Verträge 

eines Kunden betreuen zu dürfen. Dazu 

zählen neben der Absicherung der 

biometrischen Risiken natürlich auch das 

komplette Sachgeschäft nebst Kfz sowie 

Versicherungen von anderen Familienmit-

gliedern. Das Ergebnis ist ein Ertrag pro 

Kunde, der sich durchaus sehen lassen 

kann und eine langjährige Betreuung 

auch gewährleistet. Ab circa 200 Kunden 

kommt man dann auf ein auskömmliches 

Einkommen und die Sache beginnt rich-

tig  Spaß zu machen!

poolworld: Haben Sie einen Tipp für 

Kollegen?

Böttcher: Ich denke, eine hochwer-

tige, qualifizierte Beratung liegt wohl 

allen Maklern am Herzen, sonst wären sie 

in ihrem Beruf nicht richtig! Ich kann nur 

Umsatz machen, wenn ich beim Kunden 

bin. Zum Kunden kann ich aber nur, wenn 

ich die Zeit dafür habe. Und Zeit habe 

ich nur, wenn ich die Verwaltung im Griff 

habe. Ergo brauche ich, und ich spreche 

hier erst mal nur für mich, die dfp, die 

mir die Verwaltung aus der Hand nimmt, 

so dass ich viel mehr Zeit habe. Zeit, um 

zum Kunden zu gehen, Zeit für die Fami-

lie und nicht zuletzt Zeit für mich. Und 

wenn ich genug Zeit habe, zum Kunden 

zu gehen, dann habe ich auch genug 

Geld, um meine Zeit angenehm zu gestal-

ten. Also Kollegen: Auf zum Kunden! Und 

wenn Ihr keine Zeit habt, dann auf zur 

dfp – und danach zum Kunden!

poolworld: Vielen Dank für dieses 

Gespräch, Herr Böttcher. 

•

größtenteils durch Empfehlungen. An-

sonsten, so sieht man es vielleicht auch 

auf dem Foto, versuche ich neuerdings 

auch auf Messen an Adressen zu kommen. 

So verlosen wir zurzeit einen großen LED-

Fernseher an Kunden, die sich vom 26. 

Februar bis zum 1. Juni erstmalig von uns 

beraten lassen, unabhängig davon, ob 

sie mir einen Maklerauftrag erteilen oder 

nicht. Das kommt an!

poolworld: Wie gelingt es Ihnen, Ihre 

Kunden für sich zu gewinnen?

Böttcher: Für mich ist der Beruf auch 

eine Berufung. Ich versuche, mich in die 

Lage des Kunden zu versetzen. Im ersten 

Gespräch machen wir nur die Analyse und 

ich nehme den Bestand auf. Im zweiten 

Gespräch präsentiere ich dann meine Vor-

schläge zur Optimierung der bestehenden 

Verträge. Dann lasse ich dem Kunden 

ein paar Tage Zeit und im dritten Termin 

dann bespreche ich mit dem Kunden, 

was gemacht wird. Dadurch merkt er 

auch, dass es nicht immer gleich darum 

geht, etwas zu verkaufen, sondern dass 

es um eine nachhaltige Beratung geht. 

Die Entscheidungen des Kunden werden 

dann entsprechend umgesetzt, wobei ich 

„Ab 200 Kunden macht es Spaß“
Markus Böttcher, Exklusivpartner der DFP, erzählt im Gespräch mit der poolworld,  

warum für ihn Versicherungsmakler zu sein mehr Berufung als Beruf ist.

poolworld begegnet

„Ich kann nur Umsatz 

machen, wenn ich  

beim Kunden bin.“

Markus Böttcher 

Exklusivpartner der  

Deutschen Finanzplan GmbH

maxpool
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Dabei liefern wir Ihnen die Unterstüt-

zung, die Sie sich wünschen. Ganz indi-

viduell und einzelfallabhängig aus einer 

Hand. Qualität ist stets unsere oberste 

Prämisse.

BASIS-Kooperation
Sie analysieren den Bedarf der Kunden 

und erhalten von uns ausführliche Un-

terstützung in der Angebotserstellung. 

Wir unterstützen Sie bei der Produktfin-

dung, Klärung von Fachfragen und der 

Softwarenutzung – alles, was Sie von 

einem guten Pool erwarten können.

KOMFORT-Kooperation
Unser Spezialisten-Team führt Sie zum 

Erfolg. Wir erstellen beispielsweise alle 

notwendigen Vorsorgeanalysen zur 

Berechnung der BU-Vorsorge oder To-

mit bemerkenswertem Erfolg zusam-

men. Partizipieren auch Sie an unserem 

Erfolgsmodell für noch höheren Umsatz 

und nutzen Sie unsere individuellen 

Servicestufen.

•

desfallabsicherung. Wir prüfen die Ver-

sorgungslücken in der Rentenversiche-

rung und erstellen Schichtenvergleiche 

für Ihre Kunden. Sie erhalten indivi-

duell angefertigte Produktvorschläge 

und detaillierte Gegenüberstellungen. 

Auf Wunsch nehmen wir auch Kontakt 

zu Ihrem Kunden oder dessen Steuer-

berater auf, um fachliche Einzelheiten 

direkt zu klären. Alles bereit also für Ih-

ren Vertrieb – somit leisten wir deutlich 

mehr als ein gewöhnlicher Pool.

PREMIUM-Kooperation
Wir machen alles für Sie! Individuelle 

Beratungsleistung durch unseren Mit-

arbeiter vor Ort bei Ihrem Kunden. Voll-

ständige Vertragsabwicklung und kom-

plette Haftungsübernahme durch uns. 

Sie werden laufend über den Vorgang 

unterrichtet – und selbstverständlich 

bleibt der Kunde trotzdem IHR Kunde.

Einmalig: unsere Flexibilität
Je nach Kooperationsstufe des individu-

ellen Vorgangs variieren unsere Vergü-

tungssätze:

•	BASIS-Kooperation: keine zusätz-

	 lichen Kosten für Sie, hier vergüten 

	 wir die gewohnte maxpool-Spitzen-

	 provision. 

•	KOMFORT-Kooperation: 80 Prozent der 

	 sonst hinterlegten Vergütung.

•	PREMIUM-Kooperation: 50 Prozent der 

	 sonst hinterlegten Vergütung.

Seit 2009 arbeitet maxpool in Koopera-

tion mit dem Vorsorgemanagement der 

Hamburger Phönix im Bereich der 

privaten und betrieblichen Vorsorge  

Ihr Kompetenzpool mit 
drei Servicestufen
Als maxpool-Partner profitieren Sie nicht nur von einer riesigen, stetig weiterentwickelten Produktpalette 
mit allen wichtigen Versicherungsgesellschaften. Die maxpool-Mitarbeiter stehen Ihnen zudem täglich mit 
Fachwissen und einem vollständigen Marktüberblick zur Seite. 

Vorsorge: Für jeden das passende Modell

Drei unterschiedliche Kooperations-

möglichkeiten, ganz individuell auf 

Ihren Bedarf zugeschnitten

Bestandsführungssystem online und 

offline

Individuell gefertigte Gegenüberstel-

lungen 

Marktvergleich der Anbieter auf Basis 

führender Vergleichsprogramme

Schichtenvergleichserstellung

Individuelle Bedarfsanalyse

LV-Bilanzvergleiche

Umfangreiche, geprüfte Produktaus-

wahl und Formularmanager

Taggleiche Bearbeitung der Vorgänge

Besonders hohe fachliche Qualifikati-

on der Mitarbeiter

Echte Unabhängigkeit von Produktge-

bern

Und auf Wunsch: persönliche Unter-

stützung bei Ihrer Kundenberatung!

Weitere Informationen:
Bei Fragen und Informationen steht Ihnen 
das Kompetenzcenter Vorsorge gerne zur 
Verfügung:
Telefon LV: (0 40) 29 99 40-300
Telefon bAV: (0 40) 29 99 40-750
Telefax: (0 40) 29 99 40-610
E-Mail: lv@maxpool.de oder 
bav@maxpool.de
Internet: www.maxpool.de

Highlights

Foto: Andrzej/fotolia.com

maxpool



DER FELS IN DER BRANDUNG

Geniale Vorsorge mit felsenfester Garantie.

Genius: Flexibles Investment mit Garantievielfalt.

■  Geniale „Wachsende Guthabengarantie“.

■  Garantiegeber ist die Württembergische, der Fels in der Brandung.

■  Hoher garantierter Rentenfaktor auf das Gesamtguthaben ohne Treuhänderklausel.

■     Einzigartige Sicherungsstrategie mit hervorragenden Renditechancen.

■  Anlagestrategie Vier Gewinnt® mit jährlichem Rebalancing.

Weitere Informationen unter www.wuerttembergische-makler.de.

Mit Genius die Fördertöpfe 

vom Staat anzapfen!



20 2/2011poolworld

Die Makler sind für ihre Kunden da. Das 

ist keine neue Erkenntnis, aber unsere 

Umfrage zeigt, dass rund 64 Prozent 

der Befragten für ihre Kunden quasi 

permanent zu erreichen sind. Die Mehr-

zahl der befragten Makler hat noch kein 

Smartphone und nutzt auch keine Apps. 

Doch die Verbreitung von Smartphones 

steigt. So wird erwartet, dass in zwei 

Jahren fast jeder vierte Deutsche eines 

solches Telefon nutzen wird (Quelle: GO-

SMART-Studie). Auch die Nutzung unter 

Maklern wird sicherlich steigen. Wenn 

Makler Apps (also die kleinen, speziellen 

Programme für Smartphones) nutzen, 

dann überwiegend zu Informations-

zwecken, so ein Ergebnis dieser Online-

Umfrage. In den USA ist die Entwicklung 

diesbezüglich anders. Laut einer Umfra-

ge des Marktforschungsunternehmens 

Nielsen im vergangenen Jahr werden 

Apps in erster Linie für Spiele genutzt. 

Die belegen mit 61 Prozent einen Spit-

zenwert. Bei den iPhone-Nutzern ist in 

den USA Facebook die Lieblings-App, 

dann folgen Wetter und Google-Maps. 

•

Wie telefonieren Makler? 
Wer verkaufen will, muss telefonieren. Gleichzeitig ist auch die Präsenz beim Kunden für den Abschluss 
unerlässlich. Daher müssen auf dem Weg zum oder danach vom Kunden viele Gespräche über das Mobiltelefon 
geführt werden. Die poolworld interessiert sich für den Telefonalltag der Makler und hat deshalb in einer Online-
Umfrage die Makler nach ihren Erfahrungen und Wünschen gefragt. Über 230 Makler haben an dieser Umfrage 
teilgenommen – mit zum Teil überraschenden Ergebnissen. 

Umfrage

Foto oben: Yuri Arcurs/fotolia.com unten: Sennheiser

Verlosung: Sie haben noch kein Profi-Headset?

Im Büro und unterwegs mit bester Sprachqualität: Das Headset-Modell BW 900 
von Sennheiser können Sie in Verbindung mit Ihrem herkömmlichen Festnetzap-
parat und mit Ihrem Smartphone via Bluetooth verwenden. Mit dem Modell BW 
900 genießen Sie den gewohnten Bürokomfort im Auto oder im Zug.

Einfach eine Email an:
verlosung@poolworld-magazin.de 
schicken und ein Profi-Headset mit 2 Akkus und Autoladestation gewinnen.

Der Rechtsweg ist ausgeschlossen

maxpool
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Unsere Fragen – Ihre Antworten

Benutzen Sie ein Headset 
zum Telefonieren im Büro?

Geben Sie Ihre Mobilfunk-
nummer an Ihre Kunden 
weiter? 

Nutzen Sie Apps?

Wie viele Mitarbeiter haben Sie?

Sind Sie für Ihre Kunden 
(quasi) permanent zu 
erreichen?

Wie häufig nutzen Sie Apps?

Sind Sie bereit, in Technik im 
Bereich Telekommunikation 
zu investieren? 

Benutzen Sie ein Smartphone?

Welche Smartphone-Marke 
nutzen Sie? 

32 %  Nein

68 %  Ja

79 %  Nein

21 %  Ja

75 %  Nein

25 %  Ja

25 %  Nein

75 %  Ja

36 %  Nein

64 %  Ja

64 %  Nein

36 %  Ja

Smartphones wie beispielsweise das iPhone 
und sogenannte Apps (kleine Programme für 
Mobilfunkgeräte) sind noch nicht sonderlich 
verbreitet. 

Die meisten Umfrageteilnehmer sind Einzel-
kämpfer oder haben ein bis zwei Mitarbeiter. 
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Ein Tag als 
dfp- und maxpool-Coach

On Tour

Es ist 6:30 Uhr morgens, als der Wecker 

meinen Schlaf in Hamburg-Eidelstedt 

beendet. Zuerst meldet mein Magen sei-

ne Ansprüche an und kurz darauf mein 

Kopf. Deshalb wird als Erstes ausgiebig 

gefrühstückt und ich informiere mich 

durch Zeitungslektüre übers aktuelle 

Weltgeschehen und die Entwicklungen 

in der Versicherungsbranche. Es liegt ein 

interessanter maxpool-Coach-Tag vor mir: 

Drei feste Termine bei Versicherungsmak-

lern und zwei bis drei Spontanbesuche bei 

Maklern, bei denen wir in Vergessenheit 

geraten sind beziehungsweise die uns 

noch gar nicht kennen. Auf geht’s. Der Tag 

kann kommen. Mein erster Termin ist in 

Itzehoe (circa 60 Kilometer nordwestlich 

von Hamburg), wo ich einen langjährigen 

Vertriebspartner von maxpool besuche.  

Nach einem obligatorischen Begrü-

ßungskaffee und dem Kennenlernen sei-

ner Innendienstmitarbeiter stelle ich ihm 

unseren maxpool-Kompetenzbaukasten 

vor. Mein Gesprächspartner bestätigt mir, 

dass er heute viele neue und auch viele ei-

gentlich altbekannte Dinge über maxpool 

erfahren hat, die im Alltag nicht immer 

präsent sind. Wir vereinbaren unter ande-

rem eine verstärkte Zusammenarbeit im 

Bereich der betrieblichen Altersvorsorge, 

da unser Vertriebspartner zwar über viele 

Kontakte zu Firmen verfügt, diese aber 

mangels Zeit und in Kenntnis der arbeits- 

und steuerrechtlichen Komplexität nicht 

in Sachen bAV betreut. Hier unterstützt 

zukünftig unser LV-Team der Hambur-

ger Phönix tatkräftig.

Mittlerweile ist es 10.30 Uhr und ich 

mache mich auf den Weg nach Bruns-

büttel. Dort habe ich einen Termin mit 

einem weiteren Vertriebspartner. Dieser 

klassische Einzelkämpfer ist erst seit 

Kurzem an maxpool angebunden. Schnell 

stellt sich heraus, dass der Makler seine 

Stärken in der Betreuung und Beratung 

seiner Kunden hat und mit der Orga-

nisation seines Büros überfordert ist. 

„Ich habe mehr mit den Folgen der VVG-

Reform und der EU-Vermittlerrichtlinie 

zu kämpfen, als mich meiner Kernkom-

petenz, der Betreuung meiner Kunden, 

zu widmen!“, klagt er mir sein Leid auf 

meine Frage nach seinen alltäglichen 

Herausforderungen. Ich stelle ihm Idee 

und Konzept der Deutschen Finanzplan 

vor und stoße auf reges Interesse: „Das 

wäre ja zu schön, um wahr zu sein, wenn 

ich mich zu 100 Prozent der Betreuung 

meiner Kunden widmen könnte und der 

ganze Verwaltungskram wird mir abge-

nommen!“ Ich erkläre ihm, dass es dem 

Makler in der exklusiven Partnerschaft 

der Deutschen Finanzplan dank integ-

rierter IT-Landschaft zu jeder Zeit mög-

lich ist, jeden Kunden basierend auf sei-

nen Stammdaten, Wünschen und Zielen 

optimal zu beraten und die am Markt ver-

fügbaren Produkte zu vergleichen. Und 

das bei gleichzeitiger Minimierung des 

Verwaltungsaufwands für den Makler. 

In der kommenden Woche wird uns der 

Makler in Hamburg besuchen, um die dfp 

näher kennenzulernen.

Nach einem kleinen Mittagsimbiss 

und einem Kurzbesuch bei einem Makler 

aus Marne sowie einem Zwischenstopp 

in Meldorf findet der letzte Besuchster-

min heute in Heide (etwa 110 Kilometer 

nordwestlich von Hamburg) statt. Als 

ich dort den effizienten Einsatz unseres 

kostenfreien Akquisecenters inklusive 

Beratungsdokumentation und Online-

Versand von Anträgen präsentiere, gibt 

es einen Aha-Effekt beim Makler: „Das 

hätte ich mir schon viel eher mal genauer 

anschauen müssen!“ 

Danach geht es auf die A23 Richtung 

Hamburg, wo bei Ankunft in meinem 

Homeoffice noch über 20 unbeantwor-

tete E-Mails sowie die Nachbereitung der 

heutigen Gespräche auf mich warten. 

Und morgen geht es dann weiter, diesmal 

Richtung Ostsee: Lübeck!

• Stefan Klahn

maxpool-Coach Stefan Klahn ist der regionale Ansprechpartner für alle Makler in Norddeutschland und gewährt 
den poolworld-Lesern Einblick in seinen spannenden Arbeitsalltag. 

Deutsche Finanzplan
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Mehr gute Argumente auf www.vermittler-sind-uns-wichtig.de
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Interesse an 
bAV gestiegen
Die Bereitschaft der kleinen und 

mittleren deutschen Unterneh-

men, ihren Anteil der betrieb-

lichen Altersversorgung (bAV) zu 

erhöhen, ist gestiegen. So gaben 

rund ein Drittel der Personalchefs 

im Rahmen einer aktuellen Studie 

des britischen Lebensversicherers 

Standard Life an, die Betriebsrente 

erhöhen und mehr Mitarbeiter 

dafür begeistern zu wollen. Ein 

Jahr zuvor lag die Quote noch bei 

5 Prozent. „Die Nachfrage nach 

der Betriebsrente wird wieder 

steigen“, bestätigt Bertram Valen-

tin, Geschäftsführer von Stan-

dard Life Deutschland. „Gerade 

Arbeitnehmern scheint immer 

bewusster zu werden, dass sie mit 

der bAV einfach und mit gerin-

gem finanziellen Aufwand Geld 

für ihre Altersvorsorge ansparen 

können.“ Bei der Auswahl der pas-

senden bAV-Produkte achten die 

Firmen besonders auf Transparenz 

und Sicherheit vor Insolvenz (81 

Prozent). Gefolgt werden diese 

Prioritäten von lebenslanger Ren-

tenzahlung (75 Prozent) sowie Fle-

xibilität (69). Auf der Suche nach 

dem passenden Anbieter schauen 

rund 86 Prozent der Personalchefs 

auf verständliche Vertragsbedin-

gungen und Seriosität. Knapp 

dahinter folgen die kompetente 

Beratung (85 Prozent) sowie der 

gute Kundenservice (81).

Die Absicherung biometrischer Ri-
siken rückt bei deutschen Lebensver-
sicherern verstärkt in den Fokus. So 
rechnen 90 Prozent der Gesellschaf-
ten in den kommenden Jahren mit 
einer deutlichen Absatzsteigerung 
in diesem Segment und planen die 
Einführung und Entwicklung neuer 
Produkte. Das größte Wachstums
potenzial erkennt die Assekuranz 
dabei in der Pflegeversicherung, der 
selbstständigen Berufsunfähigkeits-
versicherung sowie bei Zielgruppen-
produkten, etwa für bestimmte Be-
rufsgruppen oder Lebensphasen. Zu 
diesem Ergebnis kommt eine aktuelle 
Studie des Beratungsunternehmens 
Towers Watson im Auftrag des Le-
bensrückversicherers RGA. Rund 63 
Prozent der Versicherer gaben bei der 
Befragung außerdem an, ihre Wett-
bewerbsposition in den kommenden 
ein bis zwei Jahren ausbauen zu wol-
len, indem sie ihr Produktportfolio 
durch die Einführung neuer Produkte 
vergrößern. „Auch Makler erkennen 
im Bereich der biometrischen Risiken 
eine deutliche Wachstumsdynamik“, 
erklärt Dr. Klemens Surmann von der 
Gothaer. So zeigen aktuelle Trend-

studien, dass bei den Ängsten der 
Deutschen die Risiken „Pflegefall im 
Alter“ und „schwere Krankheiten“ 
sehr weit vorne liegen. „Die finanzi-
elle Absicherung bei schweren Krank-
heiten ist ein wichtiges Thema. Im Fall 
der Fälle können auf den Betroffenen 
erhebliche, existenzielle Probleme 
zukommen“, so Surmann. „Das Be-
wusstsein für dieses Risiko, das nun 
wirklich jeder hat, steigt – denn wer 
kann für sich mit Sicherheit ausschlie-
ßen, in den nächsten Jahren schwer 
zu erkranken?“ Dazu kommen die 
Schwierigkeiten bei den gesetzlichen 
Sicherungssystemen. Das Risiko der 
Altersarmut durch Krankheit und 
damit verbundene Erwerbsminde-
rung ist durch die gesetzlichen Än-
derungen der letzten Jahre, darunter 
die Einführung der Erwerbsminde-
rungsrente und der Abschlag bei der 
Altersrente, erheblich gestiegen. Da 
die Erwerbsminderungsrenten viel zu 
niedrig ausfallen, kann die finanzielle 
Lücke nur über die private Vorsorge 
geschlossen werden. Auch die bereits 
abgeschlossenen Berufsunfähigkeits-
versicherungen decken oftmals den 
Bedarf der Kunden nicht.

Zukunftsthema Biometrie

Foto links: pressmaster/fotolia.com rechts: mipan/fotolia.com

Versicherung
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Rechtsschutz für 
Firmenkunden

Neu bei Marsh4Broker

Über 640.000 Arbeitsrechtsstreitig-

keiten gibt es jährlich in Deutschland. 

Etwa 2,3 Millionen Verkehrsunfälle auf 

deutschen Straßen kommen hinzu. Im 

gleichen Zeitraum landen knapp 11.000 

Patientenbeschwerden bei der Bundes
ärztekammer. So unterschiedlich die Ur-

sachen für einen Rechtsstreit auch sind, 

eines haben alle Auseinandersetzungen 

gemeinsam: Sie können jeden treffen 

– jederzeit. Das gilt für Privatpersonen 

ebenso wie für den gewerblichen Bereich. 

Schnell geht es dann um beträchtliche 

Streitwerte. Entsprechend hoch fallen 

die Kosten für Anwalt, Sachverständige 

und Gericht aus. Neben einer Geld- oder 

Freiheitsstrafe drohen unter Umständen 

erhebliche Verteidigungskosten. Umso 

wichtiger ist es, sich rechtzeitig und 

umfassend gegen die finanziellen Folgen 

eines Rechtsstreits zu schützen und eine 

geeignete Rechtsschutzversicherung in 

die Rundum-Absicherung einzubezie-

hen. Es gibt Berufsgruppen, bei denen 

rechtliche Auseinandersetzungen an 

der Tagesordnung sind. Unternehmer, 

Ärzte und Landwirte können oft bei-

spielsweise in Kündigungsschutzklagen, 

Vertragsstreitigkeiten oder Auseinander-

setzungen mit dem Finanzamt verwickelt 

werden. Genau für diese Zielgruppen 

wurden von Advocard spezielle Rechts-

schutzprodukte entwickelt, die nun auch 

unabhängigen Versicherungsvermittlern 

zur Verfügung stehen. Ab sofort fin-

den sie im Online-Portal Marsh4Broker 

(www.marsh4broker.de) eine Auswahl an 

Advocard-Rechtsschutzversicherungen, 

die für Kunden aus diesen Berufsspar-

ten interessant sein können. Neben ei-

ner schnellen und unkomplizierten Lei-

stungsfallabwicklung bietet Advocard 

mit einem transparenten und flexiblen 

Bausteinsystem jedem Kunden genau 

den Rechtsschutz, den er braucht; egal 

ob nur der Bereich „Arbeitgeber und Ver-

kehr“ oder auch „Gewerberäume“ und 

„Spezial-Strafrecht“ abgesichert werden 

sollen. Die unbegrenzte Versicherungs-

summe und der grundsätzliche Verzicht 

auf die Prüfung der Erfolgsaussichten 

sind bei allen Bausteinen genauso selbst-

verständlich wie die beitragsfreie Mit-

versicherung des Geschäftsführers als 

Privatperson. Einen besonderen Kun-

denservice stellt darüber hinaus der 

„Mobile Anwalt“ dar. Dieser kommt bei 

Bedarf zum Kunden nach Hause, in die 

Geschäftsräume oder ins Krankenhaus 

und ermöglicht so die anwaltliche Bera-

tung direkt vor Ort. Abgerundet wird der 

Schutz durch ein professionelles Forde-

rungsmanagement als Instrument zur Li-

quiditätssicherung. Denn wer rechtzeitig 

die Bonität seiner Kunden prüft, kann 

sich häufig viel Aufwand ersparen und 

meist auch das Risiko eines Forderungs-

ausfalls sowie mögliche Forderungsver-

luste deutlich senken. Rechtsschutz und 

Forderungsmanagement – eine clevere 

Vorsorge, die sich auszahlt.

•Monika Severin

Bei Unternehmern, Ärzten und Landwirten sind rechtliche Auseinandersetzungen an der Tagesordnung. Sie 
brauchen daher besonderen Schutz. Advocard bietet für diese Zielgruppen spezielle Rundum-Pakete an.

Unbegrenzte Versicherungssumme in 

Europa (200.000 Euro weltweit)

Schadenfreiheitsrabatt reduziert 

Beitrag oder Selbstbeteiligung.

Mobiler Anwalt kommt bei Bedarf 

zum Kunden.

Privater Bereich ist für den Geschäfts-

führer beitragsfrei mitversichert.

Die Highlights

Versicherung
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Worauf es ankommt
Auslandskrankenversicherungen

Wer in den 1990er-Jahren für längere 

Zeit ins Ausland ging und eine Kran-

kenversicherung suchte, die ihn von 

Singapur bis Kanada schützte, wurde 

selten fündig. Kaum ein Anbieter hat-

te eine derartige Police für Privatper-

sonen im Portfolio. Das ist heute nicht 

mehr so. „Mittlerweile gibt es etliche 

Anbieter, die hochwertige und welt-

weit gültige Krankenversicherungen 

anbieten“, sagt Andreas Opitz, Ge-

schäftsführer der auf Auslandspolicen 

spezialisierten Hamburger BDAE GRUP-

PE. Obwohl es an Offerten für den Aus-

landsschutz nicht mehr mangelt, sind 

sich viele Auswanderer und Expatriates 

ihrer Versorgungslücke nicht bewusst. 

Ein Makler, der diese aufzeigt und Al-

ternativen parat hat, kann bei seinen 

Kunden punkten und diese nachhaltig 

binden. Ein Beispiel: Viele Auswan-

derungswillige wissen nicht, dass die 

Reisekrankenversicherung nur einen 

Auslandsaufenthalt von maximal sechs 

Wochen im Jahr und vor allem in der 

Regel keine beruflichen Aktivitäten 

abdeckt. Auch glauben viele, dass sie 

in EU-Ländern mit der europäischen 

Gesundheitskarte abgesichert sind. Das 

Problem: „Zum einen besteht nicht in 

allen Ländern freie Arztwahl und zum 

anderen erstattet die deutsche gesetz-

liche Krankenkasse lediglich jene Leis-

tungen, für die sie auch in Deutschland 

aufkommen würde“, weiß Auslands-

Spezialist Opitz. In der Praxis bleiben 

viele Auswanderer im Aufenthaltsland 

auf ihren Krankenkosten sitzen. Für 

längere Aufenthalte sollte eine spezielle 

private Auslandskrankenversicherung 

abgeschlossen werden, was allerdings 

häufig nur bis zu einem Höchstauf-

nahmealter von 65 Jahren möglich ist. 

Die BDAE GRUPPE hat einen Tarif mit 

lebenslanger Versicherungsdauer kon-

zipiert. Generell lohnt ein ausführlicher 

Blick in die Tarifbeschreibung und in 

das Bedingungswerk, denn die Ange-

bote variieren stark. So gibt es Policen, 

die nur einen Basis-Schutz bieten und 

beispielsweise keine Behandlungen bei 

Schwangerschaft oder zahnärztliche 

Leistungen abdecken. Einige sind zu-

dem auf drei oder fünf Jahre begrenzt 

und bieten keine Verlängerungsoption.

Bei der Wahl der richtigen Auslands-

krankenversicherung sollte zudem da-

rauf geachtet werden, ob sogenannte 

Assistance-Leistungen eingeschlossen 

sind. Diese Notfall- und Service-Leis-

tungen gewinnen insbesondere bei 

Auslandsaufenthalten an Bedeutung. 

Und noch ein weiteres Leistungsmerk-

mal wird zunehmend wichtiger: Pati-

entenrechtsschutz. Jeder zehnte Pati-

ent (insgesamt 15 Millionen) erleidet 

allein in Europa nach medizinischer 

Behandlung Schäden. Insbesondere 

im Ausland ist das Risiko einer Fehlbe-

handlung, etwa aufgrund einer schwie-

rigeren sprachlichen Verständigung 

und unterschiedlicher medizinischer 

Standards, groß. Die BDAE GRUPPE hat 

gemeinsam mit der ARAG als einziger 

Anbieter im Auslandskrankenversiche-

rungsmarkt eine weltweit gültige Pati-

entenrechtsschutz-Versicherung in ihre 

Krankenversicherungen integriert. Da-

mit sind Auswanderer und Auslandser-

werbstätige auch in diesem Ernstfall 

geschützt.

• Anne-Katrin Schulz

Bis vor ein paar Jahren waren Auswanderer und Auslandserwerbstätige – sogenannte Expatriates – eine von der 
Assekuranz sträflich vernachlässigte Randgruppe. Doch mit zunehmender Globalisierung werden auch deren 

Absicherungsbedürfnisse stärker berücksichtigt.

Foto: racamani/fotolia.com

Versicherung
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Vom 23. Mai bis 9. Juni ist maxpool für Sie unterwegs.
Mit dabei: neun große Versicherer

LV-Tour von maxpool

Der große Marktüberblick
und viele Vertriebsideen

Sonderteil
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Gesellschaft Thema 

Allianz Fondsprodukte richtig vergleichen und 
die Transparenzoffensive der Allianz

BBV Dienstunfähigkeit richtig versichern und 
das Garantiezinsprodukt mit 2,75 Prozent der BBV

Condor Zinsschlussverkauf 2011 und die BU der Condor – 
die einzige, die auch ohne BU zahlt

Fortuna Vorsorgeplan 50+, auch ohne Gesundheitsprüfung

Gothaer Schwere-Krankheiten-Vorsorge und 
die VarioRent der Gothaer

LV 1871 BUZ ohne Gesundheitsprüfung, die eXtra-Rente in 
der BasisRente und die neue Sachwertpolice der LV 1871

Nürnberger Die Pflegeversicherung der NÜRNBERGER und 
der „Konzepttarif“

Skandia Managementsystem für das Einmalbeitragsgeschäft

WWK Steuerfreie Kapitalauszahlung aus Biometrietarifen und 
die WWK Fondspolice mit maximaler Renditechance

Die Themen der LV-Tour 2011

Oliver Drewes 

Leiter maxpool Vorsorgemanagement

und Vorstand der HAMBURGER PHÖNIX AG

Das ist unsere Philosophie, und vor diesem Hintergrund haben 

wir unsere Roadshow auch 2011 wieder stark weiterentwickelt. 

Die teilnehmenden Versicherungsgesellschaften werden sich 

in diesem Jahr nur vormittags in kurzer und prägnanter Form 

mit ihren Produktinnovationen vorstellen. Keine Zeit also für 

langatmige Ratings, Sternchen und sonst was. „Informations-

verdichtung“ haben wir das hausintern genannt. Somit bewer-

ben sich also vormittags insgesamt neun Gesellschaften um Ihr 

Interesse, was für Sie einen umfassenden Marktüberblick brin-

gen wird. Zusätzlich reichern wir den Vormittag mit zahlreichen 

innovativen und produktunabhängigen Vertriebstipps von uns 

an. Nach der Mittagspause werden insgesamt vier Workshops 

angeboten, so dass Sie sich mit bestimmten Themen tieferge-

hend beschäftigen können. Ganz nach Ihrer individuellen Inte-

ressenlage. Im Rahmen dieser Workshops wie auch der Pausen, 

die wir als „Messezeiten“ bezeichnen, können Sie Ihre Fragen 

mit uns und den Versicherern klären. Wir meinen, Ihnen mit 

dieser neuen Herangehensweise mehr zu bieten als bisher. Noch 

effektiver und gleichzeitig – durch die Workshops – noch um-

fassender hinsichtlich der fachlichen Inhalte. Leisten Sie sich 

die Zeit und gönnen Sie sich diese fachliche Weiterbildung und 

den Marktüberblick. Ihre Kunden werden das verstehen, und 

wir freuen uns, Sie im Rahmen unserer Roadshow persönlich zu 

begrüßen. Sie sind herzlich eingeladen. 

Herzlichst, Ihr Oliver Drewes 

Der große Marktüberblick
und viele Vertriebsideen 

Anmeldung unter: www.lvtour.maxpool.de

Workshops der Tour
Workshop 1

(ca. 14 bis 15 Uhr)

„Rund um die 
Berufsunfähigkeitsversicherung“

Workshop 2
(ca. 14 bis 15 Uhr)

„Vertriebsansätze in der privaten 
Altersvorsorge“

Workshop 3
(ca. 15 bis 16 Uhr)

„Pflegeversicherung und Schwere- 
Krankheiten-Vorsorge“

Workshop 4 
(ca. 15 bis 16 Uhr)

„Vertriebsansätze in der bAV und  
Basis-Rente“

Anschließend werden die wichtigsten 
Punkte der einzelnen Workshops für alle 

Tourteilnehmer zusammengefasst. Nach der 
Vertriebsschulung durch Manfred Nehren 

werden Teilnahmezertifikate verteilt.



    

 

Anmeldung per FAX 
 

 JA, ich komme zur LV-Tour 2011! 
 
Anmelden unter Fax (0 40) 29 99 40-626 oder www.lvtour.de 
 
Um Ihre Anmeldung möglichst schnell und reibungslos abwickeln zu können, bitten wir Sie,  
dieses Formular vollständig auszufüllen. Vielen Dank! 

 
Hiermit melde ich verbindlich ___ Person (en) für folgenden Veranstaltungstermin an: 
 
 23.05. Hamburg  06.06. München 

 24.05. Berlin  07.06. Stuttgart 

 25.05. Dresden  08.06. Leverkusen 

 26.05. Leipzig  09.06. Osnabrück 
 
 
Teilnehmende Personen mit Namen und Vermittlernummer 
(bitte VM-Nr. angeben, wenn vorhanden):
1: ______________________________________  VM-Nr.:_____________ 
2: ______________________________________  VM-Nr.:_____________ 
3: ______________________________________  VM-Nr.:_____________ 
 
 Ich bin kein maxpool-Kooperationspartner 
 
___________________________________________________________________ 
(Bitte geben Sie hier Ihre vollständige Adresse an) 

 

Meine E-Mail Adresse: _________________________________________________ 
Nur, wenn Sie keine E-Mail-Adresse besitzen, bitte Fax-Nummer angeben: _____________________ 

 
Wichtige Hinweise: 
Nach erfolgreicher Anmeldung erhalten Sie von uns eine Teilnahmebestätigung per E-Mail. Sollten Sie diese spätestens nach 7 Werktagen noch 
nicht erhalten haben, bitten wir um Ihre Rückmeldung. Die Veranstaltungshotels und -zeiten �nden Sie unter www.lvtour.de. 
 
Stornobedingungen (nur schriftlich): 
Sollten Sie das Seminar absagen müssen, so gilt (Eingang bei maxpool): 
1. Bei Absage bis 14 Tage vor der Veranstaltung ist die Stornierung kostenfrei. 
2. Bei Absage bis 7 Tage vor der Veranstaltung fallen 15 Euro Stornokosten an. 
3. Bei Absagen, die später bei uns eingehen, sowie bei Nicht-Erscheinen, werden Stornogebühren 
i.H.v. 49,00 Euro in Rechnung gestellt, da wir analog an die Hotels zahlen müssen. 
 
Absagen dürfen ausschließlich schriftlich per Fax (040 / 29 99 40-626) oder per E-Mail (tour@maxpool.de) erfolgen. 
Bitte bewahren Sie den Sendebericht der Absage zu Ihrer Sicherheit als Beleg auf. 
 
Informationsmaterial: Ich erkläre mich damit einverstanden, von den teilnehmenden Produktgebern im Nachhinein mit weitergehenden  
Informationen, Hilfestellungen für den Vertrieb sowie Material und Schulungen zu den vorgestellten Produkten kontaktiert und unterstützt zu werden  
(auch telefonisch oder per E-Mail). 
 

 

___________________________________________________________ _____________________________________________________ 

(Ort/Datum)      (Unterschrift)     

[poolworld]
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Es muss mehr Geld für die gleiche Art und Menge an Waren be-

zahlt werden als noch vor einigen Jahren. Alle reinen Geldan-

lagen sind von Inflation betroffen. Deshalb ist es vor allem bei 

langfristigen Anlagen besonders wichtig, der Inflation entge-

genzuwirken. Ein vor Jahren prognostizierter Auszahlungsbe-

trag wird zwar ausgeschüttet, aber durch die in der Zwischenzeit 

gestiegenen Preise ist zum Beispiel der damals geplante Kauf 

einer Wunschimmobilie schon wieder in weite Ferne gerückt. 

„Hätte ich doch damals gleich in Sachwerte ...“ Wer diesen Satz 

nicht alle paar Jahre wiederholen will, sollte jetzt handeln.

Bankenpleiten und Staatsverschuldung als Inflationstreiber 
Während der Bankenkrise haben viele Menschen ihr Geld verlo-

ren. So schnell, wie die Krise aus den Schlagzeilen verschwun-

den ist, haben viele sie auch aus ihren Gedanken verdrängt. Es 

kann aber jederzeit wieder dazu kommen und die Überlegung 

lautet: Was ist, wenn es das nächste Mal mich trifft? Spätestens 

bei diesem Gedanken sollte man nach Alternativen für sein Geld 

suchen. Oder noch besser: gleich finden – mit der Sachwertpo-

lice der LV 1871. Wie verschulden sich Staaten? Zum Beispiel 

durch die Ausgabe von Staatsanleihen. Dabei sind die verspro-

chenen Zinsen umso höher, je schlechter die Kreditwürdigkeit 

des jeweiligen Landes ist. Am Beispiel Griechenlands bedeutet 

das für Käufer griechischer Staatsanleihen zwar eine hohe Ren-

dite, aber auch ein hohes Risiko. Im schlimmsten Fall kann das 

bedeuten, dass das angelegte Geld weg ist. Um monetäre Ri-

siken nicht eingehen zu müssen, bilden Sachwerte auf jeden 

Fall die bessere Alternative.

Alles andere ist 
vergänglich 

Die Preise steigen. Alles wird teurer. Ökonomen prognostizieren einen Anstieg der Inflation. Anleger setzen auf 
Sachwerte wie Immobilien, Gold oder Rohstoffe. Die LV 1871 verbindet jetzt die Anlage in Sachwerte mit den 

Vorteilen einer fondsgebundenen Versicherung. 

Lebensversicherung von 1871 a. G. München 

Foto: LV 1871



31poolworld Sonderteil 2/2011

Bodenschätze werden knapp
Unter der Erde finden sich alle Arten 

von Bodenschätzen, die jedoch nur end-

lich verfügbar sind. Stark wachsende 

Staaten wie China oder Indien benöti-

gen für ihre Industrie Unmengen da-

von. Öl, Gas, Gold und Silber sind zwar 

die bekanntesten, aber nicht die ein-

zigen Bodenschätze. Zurzeit sind es vor 

allem auch die sogenannten Seltenen 

Erden. Diese Metalle werden für die 

Produktion moderner elektronischer 

Geräte wie Flachbildschirme und Han-

dys verwendet. Generell ist die Nachfra-

ge nach Metallen aller Art so hoch wie 

selten zuvor. Die Anlageformel ist daher 

ganz einfach: Hohe Nachfrage plus be-

grenzte Ressourcen macht steigenden 

Preis beziehungsweise Wert. 

Die Sehnsucht nach dem Eigenheim 

und die Nachfrage nach Gewerberäumen 

nehmen seit Jahren zu. Vor allem in Bal-

lungsräumen, in denen der Platz knapp 

wird, steigt der Wert von Grund und Bo-

den rasant. Nicht nur in Metropolen wie 

New York oder London, sondern auch 

in deutschen Großstädten steigen die 

Preise sowohl für Gewerbeimmobilien 

als auch für Mehr- und Einfamilienhäu-

ser in ungeahnte Höhen. Die Investition 

in Immobilien in guter Lage war schon 

immer lukrativ und wird es auch in Zu-

kunft bleiben, solange der Mensch ein 

Dach über dem Kopf braucht.

Mit Sachwerten gerüstet  
für die Zukunft 
Wenn von Aktien die Rede ist, wird oft 

nur an Spekulation gedacht. Es gibt 

aber auch noch die Value- oder Sub-

stanzaktie. Das heißt, die Beteiligung 

an Unternehmen zu ihrem inneren Wert. 

Interessant sind hierbei vor allem Un-

ternehmen, die echte Produkte liefern 

oder herstellen. Ob Energieversorger, 

Automobil-, Lebensmittel- oder Be-

kleidungsindustrie, ob Maschinenbau 

oder andere werthaltige Unternehmen 

– die Beteiligung an derartigen Firmen 

lohnt sich. Warum? Weil der Mensch sie 

braucht.

Früher waren es Goldmünzen, Nutz-

tiere, Salz, Werkzeuge und alles, was 

zum Überleben notwendig war. Heute 

sind es Bodenschätze, Agrar-Rohstoffe, 

Immobilien oder Beteiligungen an wert-

haltigen Unternehmen. Was liegt also 

näher, als in Zukunft auf Sachwerte zu 

setzen? Finanzexperimente sollte man 

Spekulanten überlassen. Wenn es aber 

um das eigene Geld und die eigene Zu-

kunft geht, ist die Investition in Sach-

werte die bessere Strategie. Die LV 1871 

verbindet jetzt die Vorteile ihrer fonds-

gebundenen Versicherungspolicen mit 

der Anlage in Sachwerte. So bleiben 

Kapitaleinkünfte innerhalb von Fonds-

policen während der Laufzeit steuerfrei 

und erlauben dadurch einen höheren 

Zinseszinseffekt. Danach profitieren die 

Kunden gegebenenfalls von der hälf-

tigen Steuerfreiheit ihrer Erträge oder 

von der günstigen Ertragsanteilsbe-

steuerung. 

Strategisch in Sachwerte investieren 
Es stehen zwei Strategiefonds zur Ver-

fügung. Der Strategiefonds Sachwerte 

Global ist vor allem für Anleger geeig-

net, die regelmäßige Beiträge einzah-

len möchten, der Strategiefonds Sach-

werte Global Defensiv insbesondere für 

einmalige Anlagen. In beiden Fällen ist 

es die richtige Entscheidung – für die 

Sachwertpolice der LV 1871.

Der Strategiefonds Sachwerte Global 

investiert weltweit in Sachwerte mit 

den Schwerpunkten Immobilien, Roh-

stoffe inklusive Gold-, Energie- und 

Agrar-Rohstoffe, inf lationsgeschütz-

te Anleihen und Substanzaktien. Das 

Fondsmanagement strebt dabei eine 

reale Rendite von mindestens 4 Pro-

zent über der offiziellen deutschen 

Inflationsrate an. Auch der Strategie

fonds Sachwerte Global Defensiv inves

tiert weltweit in Sachwerte mit den 

Schwerpunkten Immobilien, Rohstoffe 

inklusive Gold-, Energie- und Agrar-

Rohstoffe, inflationsgeschützte Anlei-

hen und Substanzaktien. Das Fonds-

management strebt dabei eine reale 

Rendite von mindestens 2 Prozent über 

der offiziellen deutschen Inflationsra-

te an. Zusätzlich wird besonderer Wert 

darauf gelegt, jedes Kalenderjahr einen 

positiven Ertrag zu erwirtschaften, un-

abhängig von der Entwicklung der Ka-

pitalmärkte.

•

Kontakt

Lebensversicherung 

von 1871 a. G. München

Janine Schicht

Telefon: (01 78) 4 73 02 44

E-Mail: janine.schicht@lv1871.de

Strategiefonds Sachwerte Global

Der Fonds investiert weltweit in Sach-
werte mit den Schwerpunkten Immobi-
lien, Rohstoffe (inklusive Gold/Energie/
Agrar-Rohstoffe), inflationsgeschützte 
Anleihen und Substanzaktien (Value).

Das Fondsmanagement strebt dabei 
eine reale Rendite von mindestens 4 
Prozent über der offiziellen deutschen 
Inflationsrate an.

Ideal für Vorsorge

Möglicher Inflationsverlauf

Ziel mindestens 4 % über der Inflationsrate

Strategiefonds Sachwerte  
Global Defensiv

Der Fonds investiert weltweit in Sach-
werte mit den Schwerpunkten Immobi-
lien, Rohstoffe (inklusive Gold/Energie/
Agrar-Rohstoffe), inflationsgeschützte 
Anleihen und Substanzaktien (Value).

Das Fondsmanagement strebt dabei 
eine reale Rendite von mindestens 2 
Prozent über der offiziellen deutschen 
Inflationsrate an.

Zusätzlich wird besonderer Wert 
darauf gelegt, jedes Kalenderjahr einen 
positiven Ertrag zu erwirtschaften, 
unabhängig von der Entwicklung der 
Kapitalmärkte.

Ideal für Einmalanlage

Möglicher Inflationsverlauf

Ziel mindestens 2 % über der Inflationsrate
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So ermöglicht Condor es bei Congenial riester garant als ei-

ner der wenigen Anbieter fondsgebundener Riester-Renten, 

die Garantiehöhe während der Laufzeit zu verändern, sofern 

dabei die vorgeschriebene Beitragsgarantie nicht unterschrit-

ten wird. Der Kunde kann demnach seine Garantie reduzieren 

oder erhöhen, wenn sich seine Risikobereitschaft ändert. Au-

ßerdem kann er von Beginn der Vertragslaufzeit an den „Ren-

diteanker“ nutzen. Das heißt: Bei Überschreiten bestimmter 

Wertentwicklungsgrenzen wird die bereits erreichte Erhöhung 

des Fondsguthabens automatisch abgesichert. Unter das je-

weils neu erreichte Garantieniveau kann das Kapital bis Ren-

tenbeginn dann nicht mehr fallen. Dieses Lock-in-Verfahren 

bildet in dieser Form eine Besonderheit im deutschen Markt. 

Auch eine individuelle Sicherung des erreichten Fondsgutha-

bens ist möglich.

Schutz bei Arbeitslosigkeit
Bei Congenial riester garant können Kunden zudem seit Jah-

resbeginn zusätzlich vom „Beitragsretter“ profitieren. Dabei 

handelt es sich um eine Arbeitslosigkeitsversicherung (ALV), 

die im Falle einer betriebsbedingten Arbeitslosigkeit bis zu 

einem Jahr die vereinbarten Beträge zahlt. Nach einem Jobver-

Den passenden Joker 
immer parat

Das Angebot von Riester-Renten auf dem deutschen Markt ist mittlerweile vielfältig. Entsprechend wird es für 
Vermittler und Kunden immer schwieriger, die Unterschiede zwischen den Leistungen zu erkennen. Condor 

bietet jedoch Besonderheiten, die im Beratungsgespräch wie ein „Joker“ wirken können.

Condor Lebensversicherungs-AG

Foto: BeTa-Artworks/fotolia.com



33poolworld Sonderteil 2/2011

lust suchen die meisten Betroffenen zu-

nächst nach Möglichkeiten, ihre monat-

lichen Ausgaben zu reduzieren – auch 

für ihre Altersvorsorge. Die Folge: Viele 

setzen die Beitragszahlung für ihre Rie-

ster-Rente vollständig aus und füllen die 

entstehenden Lücken auch nicht wieder 

auf, wenn die Arbeitslosigkeit überwun-

den ist. Damit verlieren sie nicht nur die 

staatliche Förderung für diesen Zeit-

raum – gleichfalls fällt die Rente nied-

riger aus als geplant. Ein neuer Job lässt 

sich durch eine Versicherung natürlich 

nicht vermitteln, aber sie kann ihnen 

mit der Arbeitslosigkeitsversicherung 

einen guten finanziellen Schutz bieten.

Der Beitragsretter kommt zum Ein-

satz, wenn ein befristetes oder unbe-

fristetes Arbeitsverhältnis zum Beispiel 

durch eine betriebsbedingte Kündi-

gung oder einen Aufhebungsvertrag zur 

Vermeidung einer betriebsbedingten 

Kündigung beendet wird. Auch Selbst-

ständige haben einen Versicherungs-

schutz, sofern sie ihre selbstständige 

Tätigkeit aus wirtschaftlichen Gründen 

aufgeben müssen. 

Zu Beginn der Versicherung besteht 

eine Wartezeit von drei Monaten. Wird 

der Kunde danach betriebsbedingt ar-

beitslos, erhält er nach Ablauf einer Ka-

renzzeit von drei Monaten –  berechnet 

ab dem Monat der Arbeitslosigkeit – die 

Auszahlung der Leistung. Diese läuft bis 

zu zwölf Monate – ein Zeitraum, in dem 

die meisten (76,9 Prozent)* wieder eine 

neue Beschäftigung finden. Sollte der 

Kunde nach Erhalt der Leistung eine neue 

Tätigkeit aufnehmen und dann wieder ar-

beitslos werden, hat er erneut Anspruch 

auf bis zu zwölf Monatsleistungen.

Der Jahresbeitrag für die ALV liegt 

bei 2,5 Prozent des jährlichen Eigenbei-

trags zur Riester-Rente. Das heißt: Bei 

einem monatlichen Eigenbeitrag von 

beispielsweise 25 Euro (300 Euro jähr-

lich) für einen Riester-Vertrag beläuft 

sich der jährliche Beitrag zur Arbeitslo-

sigkeitsversicherung inklusive Versiche-

rungsteuer auf neun Euro, beim höchst-

möglichen monatlichen Eigenbeitrag 

von rund 162 Euro (1.944 Euro jährlich)  

auf knapp 60 Euro im Jahr.

Große Fondsauswahl
Wichtig für den Erfolg einer fondsge-

bundenen Riester-Rente ist gleichfalls 

die Fondsauswahl. Erst im vergangenen 

Jahr wurde daher das Condor-Fonds

universum noch einmal umfassend 

ausgebaut und steht mit Ausnahme der 

Target-Click-Funds auch für Congenial 

riester garant vollständig zur Verfü-

gung. Dabei wurde die Fondspalette 

möglichst vielseitig zusammengestellt: 

Fonds mit einer globalen Ausrichtung 

sind hier ebenso zu finden wie Fonds 

mit einer Konzentration auf bestimmte 

Regionen oder auf vielversprechende 

Märkte wie zum Beispiel China, Indien 

oder Australien. Auch wurden Trend-

märkte abgedeckt wie Ökologie, Nach-

haltigkeit, Infrastruktur, Erneuerbare 

Energien, Klimawandel, Wasser oder 

Healthcare. Das Condor-Fondsangebot 

bietet darüber hinaus die Möglichkeit, 

eine Anlagestrategie an veränderte 

Marktbedingungen und die eigenen 

Erwartungen jederzeit anzupassen. 

Inflation beispielsweise ist derzeit ein 

viel diskutiertes Thema, das viele Kun-

den verunsichert – für sie empfiehlt 

sich eine Anlage in Sachwerte, Gold 

oder auch in inflationsgeschützte An-

leihen. 

ETF sind aktuell ebenfalls in aller 

Munde und erfreuen sich auch bei Pri-

vatanlegern wachsender Beliebtheit. 

Neben aktiv gemanagten Fonds kön-

nen diese kostengünstigen Anlagein-

strumente eine sinnvolle Ergänzung 

sein – auch in Fondspolicen. Condor 

nimmt hier eine Vorreiterrolle ein und 

bietet als einer von wenigen Versiche

rern Indexfonds in allen relevanten 

Anlageklassen an. Die Qualität der 

freien Fonds wird von einem unabhän-

gigen Investmentberater regelmäßig 

überprüft. 

Rentenbeginn verschieben
Auch hinsichtlich Flexibilität bietet 

Congenial riester garant ein Maximum 

an Möglichkeiten. Es wurde so konstru-

iert, dass es sich an die Wechselfälle des 

Lebens anpassen lässt. So kann es für 

den Kunden relevant werden, den Ren-

tenbeginn während der Laufzeit noch zu 

verschieben. Der Tarif erlaubt in der so-

genannten Verfügungsphase zwischen 

dem 55. und 85. Lebensjahr die flexi-

ble Entscheidung über den Rentenzah-

lungsbeginn. Einzige Voraussetzung: 

Der Kunde muss zum Zeitpunkt des ge-

wählten Rentenbeginns eine gesetzliche 

Altersrente beziehen – ansonsten  erst 

ab dem vollendeten 60. Lebensjahr. 

Flexible Beitragszahlung 
Flexibel lässt sich auch die Beitrags-

zahlung gestalten: Sonderzahlungen 

und Beitragserhöhungen sind ebenso 

möglich wie Beitragsfreistellungen und 

die Wiederaufnahme der Beitragszah-

lung. Darüber hinaus kann der Kunde 

die Zahlung seiner Beiträge variieren: 

Wenn sich sein notwendiger Eigenbei-

trag zum Beispiel aufgrund eines Kindes 

verringert hat, kann er die Beiträge re-

duzieren. Bei Liquiditätsengpässen ist 

es sogar möglich, den Vertrag ganz bei-

tragsfrei zu stellen. Umgekehrt lassen 

sich die Beiträge auch erhöhen – so zum 

Beispiel im Falle einer Gehaltserhöhung, 

wenn der Beitrag für den Erhalt der 

vollen Förderung gestiegen ist.

Die vielfältigen Optionen zeigen, wie 

leicht sich die Riester-Rente von Con-

dor an die individuellen Bedürfnisse 

der Kunden anpassen lässt – auch nach 

Vertragsabschluss. Für Vermittler gilt es 

jetzt nur noch, die „Joker“ richtig ein-

zusetzen.

•

Kontakt

Condor Lebensversicherungs-AG

Makler-Service-Center

Mo-Do 7-20 Uhr, Fr 7-18 Uhr

Telefon: (0 40) 57 01 99 99-1

E-Mail: lvms@cvgr.de

Internet: www.condor- 

              versicherungsgruppe.de

* Quelle: Bundesagentur für Arbeit: Analytikreport der Statistik 04/2008, Dauer der Arbeitslosigkeit

 Die Qualität der Fonds wird 

von einem unabhängigen 

Investmentberater 

regelmäßig überprüft.
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Lebenslange Versicherung
mit garantierter Aufnahme
Der Fortuna VORSORGE PLAN kombiniert den Versicherungsschutz für den Todesfall mit einem 
Vermögensaufbau über Anlagefonds. Das Besondere dabei: Der Versicherungsschutz gilt lebenslang.  
Außerdem: Alle Personen über 50 Jahre werden ohne Gesundheitsprüfung aufgenommen.  
Die Versicherungssumme kann bis zu 60.000 Euro betragen.

Fortuna

Der VORSORGE PLAN lässt sich flexibel 

für die unterschiedlichsten Vorsorge-

ziele einsetzen: als Erbschaftsversiche-

rung, als reine Sterbegeldversicherung 

und sogar als Versicherung für den Er-

lebensfall.

Beispiel Erbschaftsversicherung
Unser starres Erbrecht macht gezielte 

Zuwendungen an bestimmte Personen 

besonders schwierig. Menschen, die 

dem Erblasser nahestehen, können 

abgeschlossen werden: bis zu 60.000 

Euro sind möglich. Dabei lassen sich die 

Erbschaftsverfügungen frei festlegen 

und bis zum letzten Tag problemlos und 

diskret ändern. Denn die Lebensversi-

cherung steht außerhalb der Erbrechts- 

und Nachlassbestimmungen. So kann 

eine einfache und flexible Nachlasspla-

nung buchstäblich am Testament vorbei 

verwirklicht werden. Vor neugierigen 

Blicken ist der Versicherungsvertrag 

ohnehin geschützt: Im Fürstentum 

nach Testament und Erbrecht oft nicht 

so bedacht werden, wie sie es verdient 

hätten. Am besten wäre, wenn man 

schon heute Sonderverfügungen tref-

fen könnte, die – am Testament und 

am Erbrecht vorbei – einzelne Per-

sonen gezielt begünstigen. Für ein 

solches individuelles Vermächtnis ist 

der VORSORGE PLAN die einfache und 

komfortable Lösung. Denn für eine Ver-

sicherung mit garantierter Aufnahme 

können vergleichsweise hohe Summen 

Foto: fortuna
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Liechtenstein gilt nämlich ein strenges 

Bank- und Versicherungsgeheimnis. 

Über die Police kann niemand Informa-

tionen einholen, wenn der Versicherte 

es nicht will.

Beispiel Sterbegeldversicherung
Vielen Menschen über 50 kommen 

manchmal – ob sie das wollen oder 

nicht – Gedanken in den Sinn, die sich 

mit dem Fall der Fälle beschäftigen. Sie 

fragen sich: Was passiert nach meinem 

Ableben? Wird die Familie die Kosten 

für eine würdige Bestattung aufbrin-

gen können? Wie soll die Trauerfeier 

ausgerichtet werden, ohne die Hinter-

bliebenen finanziell zu überfordern? 

Wer wird die Grabpflege und die Kosten 

dafür auf Jahre hinaus übernehmen? 

Möglicherweise sollen die Angehörigen 

überhaupt nicht mit den Verfügungen 

für den Todesfall belastet werden, son-

dern stattdessen eine andere naheste-

hende Person. In jedem Fall muss schon 

heute dafür gesorgt werden, dass aus-

reichende Mittel an der richtigen Stelle 

bereitstehen, wenn es so weit ist. Denn 

allein für eine würdige Bestattung mit 

allen Zusatz- und Nebenkosten kom-

men schon mehrere Tausend Euro zu-

sammen, ganz zu schweigen von Trau-

erfeierlichkeiten in größerem Rahmen 

und der anschließenden jahrelangen 

Grabpflege. Mit dem VORSORGE PLAN 

lassen sich solche wirtschaftlichen Fra-

gen schon lange im Voraus auf einfache 

Art lösen – unabhängig von den Bestim-

mungen des Erbrechts. Denn die Leis-

tungen aus einem Versicherungsvertrag 

gehören nicht zum Nachlass.

Beispiel Erlebensfall
Lebenslange Vorsorge für den Todesfall 

ist die eine Möglichkeit, den VORSORGE 

PLAN sinnvoll einzusetzen. Vielleicht 

hat der Versicherungsnehmer aber auch 

den Wunsch, im fortgeschrittenen Alter 

auf eine Kapitalreserve zurückzugrei-

fen. Dann kann er den VORSORGE PLAN 

auch als richtige Erlebensfallversiche-

rung nutzen. Nach Ablauf der Prämien-

zahlungsdauer hat er die Möglichkeit, 

sich das angesparte Kapital ganz oder in 

Teilbeträgen, ohne Abzug, auszahlen zu 

lassen – zum Beispiel für die Amortisati-

on einer Hypothek oder für eine vorge-

zogene Erbschaftszahlung an die Kinder.

Keine Gesundheitsprüfung
In den VORSORGE PLAN wird jeder Mann 

und jede Frau zwischen 50 und 75 Jah-

ren garantiert aufgenommen. Dabei 

werden keine Fragen nach dem Gesund-

heitszustand gestellt. Stattdessen gibt 

es eine zweijährige Aufbauzeit. Tritt 

der Versicherungsfall infolge Krankheit 

innerhalb dieser ersten zwei Jahre ein, 

werden die eingezahlten Versicherungs-

beiträge erstattet. Bei Unfalltod wird 

auch während der Aufbauzeit die volle 

Versicherungssumme fällig. Nach Ablauf 

der zweijährigen Aufbauzeit zahlt die 

Fortuna in jedem Fall mindestens die 

vereinbarte Versicherungssumme aus.

Anlagepläne nach Wahl
Die Sparprämien werden in Anlageplä-

ne der Fortuna investiert. So kann 

der Versicherte die Menschen, die ihm 

nahestehen, sein ganzes Leben lang 

absichern und gleichzeitig die Wachs-

tumschancen an den Kapitalmärkten 

nutzen. Die ausgezahlte Leistung im 

Versicherungsfall kann deshalb deut-

lich höher ausfallen als die anfangs 

vereinbarte Versicherungssumme. Die 

Anlagestrategie bestimmt der Kunde: 

Er kann unter verschiedenen Anlage-

plänen auswählen und damit die Ba-

lance zwischen Chance und Risiko ganz 

nach seinen persönlichen Präferenzen 

steuern. Zur Wahl stehen die Strategien 

„Income“ (konservative, das heißt si-

cherheitsorientierte Ausrichtung), „Ba-

lanced“ (ausgewogenes Verhältnis von 

Sicherheit und Rendite) und „Growth“ 

(wachstumsorientierte Anlage). Jede 

Strategie kann außerdem in zwei Aus-

prägungen gewählt werden: Basic, mit 

gleichbleibender Investition der Spar-

prämien, oder Active, mit aktivem Ma-

nagement der Anlage.

Schutz und Sicherheit made in Vaduz
Die FORTUNA Lebens-Versicherungs 

AG Vaduz wurde 1996 unter dem Dach 

der GENERALI (Schweiz) Holding ge-

gründet und ist eine der ersten liech-

tensteinischen Lebensversicherungs-

gesellschaften überhaupt. Damit hat 

das junge Unternehmen zugleich die 

längste Erfahrung an diesem besonde-

ren Dienstleistungsstandort. Denn das 

Fürstentum Liechtenstein eröffnet Ge-

staltungsmöglichkeiten für Anlage- und 

Vorsorgeprodukte, die es in dieser Kom-

bination an keinem anderen Ort gibt. 

Das Fürstentum ist ökonomisch mit der 

Schweiz verbunden, gehört aber zum 

Europäischen Wirtschaftsraum EWR. So 

vereinigt der Standort Vaduz die traditi-

onellen Stärken des schweizerischen Fi-

nanzsystems mit dem freien Dienstleis

tungsverkehr in der Europäischen 

Union. Die Investment- und Versiche-

rungsleistungen der Fortuna stehen 

deshalb Bürgern aus allen EU-Ländern 

offen. Dabei wird der Vermögensschutz 

großgeschrieben: Im Fürstentum Liech-

tenstein gilt ein strenges Bank- und Ver-

sicherungsgeheimnis. Über eine Police 

nach liechtensteinischem Recht wird 

ohne das Einverständnis des Versicher-

ten niemand informiert. Dazu kommt 

ein besonderer Schutz für Lebensver-

sicherungen zur persönlichen Vorsor-

ge. Ein sogenanntes Konkursprivileg 

schützt solche Policen vor dem Zugriff 

von Gläubigern, selbst bei Zwangsvoll-

streckung oder Konkurs.

•

Kontakt

Jürg Bäuerle

Telefon: 00423 236 15 42

Fax: 00423 236 15 46

Handy: 00423 791 40 99

E-Mail: juerg.baeuerle@fortuna.li

Internet: www.fortuna.li

Mit der Lebensversicherung 

kann eine einfache und 

flexible Nachlassplanung 

buchstäblich am Testament 

vorbei verwirklicht werden.
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Mehr als zwei Millionen Menschen in Deutschland sind täglich 

auf Pflege angewiesen. Die Zahl wird sich in den nächsten 20 

Jahren auf voraussichtlich 3,6 Millionen vergrößern. Betrach-

tet man die Leistungen der gesetzlichen Pflegeversicherung, 

fällt eine beachtliche Versorgungslücke auf. Bei einer vollsta-

tionären Pflege im Heim fallen derzeit durchschnittlich etwa 

3.200 Euro Gesamtkosten an. Doch der Staat zahlt nur 1.510 

Euro. Die gesetzliche Pflegeversicherung ist eine „Teilkasko-

Versicherung“. Für die Differenz muss der Pflegebedürftige 

geradestehen, und bevor die Sozialhilfe leistet, wird das Ver-

mögen herangezogen. Bei einer Pflegedauer von beispielsweise 

fünf Jahren hat der Pflegebedürftige schon circa 100.000 Euro 

aus eigenem Einkommen und Vermögen zu begleichen. Ist das 

Ersparte aufgebraucht, müssen gegebenenfalls auch Ehepart-

ner und Kinder für die restlichen Kosten aufkommen. 

Die Antwort auf die Pflegefalle
Für dieses Problem ist die NÜRNBERGER PflegeRente die ge-

eignete, weil bezahlbare Lösung. Die Leistungen sind in den 

Pflegestufen I und II in 5-Prozent-Schritten frei wählbar. Je 

nach Lebenssituation kann die Rente zwischen 0 und 100 Pro-

zent festgelegt werden. Damit ist gewährleistet, dass der Kun-

de in einer Pflegestufe nicht zu viel, in einer anderen nicht zu 

wenig Leistung erhält. Die zweite Marktinnovation der NÜRN-

BERGER sind Pflegerententarife mit einem stark verminderten 

Anfangsbeitrag. Personen bis zum 45. Lebensjahr steigen mit 

Beste Argumente 
für Ihre Kunden

Mit ihren innovativen Konzepten geht die NÜRNBERGER Versicherungsgruppe über marktübliche Standards 
hinaus, greift gesellschaftliche Trends frühzeitig auf und setzt sie in wegweisende Versicherungsprodukte um. 

Zwei Beispiele dafür sind die Pflegeversicherungs- und die Konzept-Tarife.

Nürnberger

Foto: GIS/fotolia.com
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deutlich niedrigeren Beiträgen ein und 

können vollen Versicherungsschutz vom 

ersten Tag an erhalten. Später kann mit 

den angesammelten Überschüssen der 

lebenslange Pf legeschutz ganz oder 

teilweise finanziert werden. Eine wei-

tere attraktive Lösung sind die NÜRN-

BERGER Pflegetagegeld-Tarife PTF und 

PTS. Es können alle drei Pflegestufen 

abgesichert werden. Tarif PTF leistet für 

ambulante und stationäre Pflege, Tarif 

PTS dagegen nur für stationäre Pflege. 

Besonders flexibel ist der Tarif PTF, weil 

der Tagessatz für alle drei Pflegestufen 

individuell vereinbart werden kann. Er 

leistet auch bei Demenz ein Betreuungs-

geld von 20 Prozent des gesamten versi-

cherten Tagessatzes. Einzigartig ist die 

Kapitalzahlung in Höhe des 100-fachen 

Tagessatzes der jeweiligen Tarifstufe. 

Bis zu dreimal wird diese fällig: bei erst-

maliger Einstufung und wenn sich die 

Pflegestufe erhöht.

Über die Angebotssoftware der NÜRN-

BERGER wird dem Vermittler ein Pflege-

Rechner angeboten. Anhand weniger 

Eingaben wird die Versorgungslücke bei 

vollstationärer Pflege in Abhängigkeit 

vom Bundesland ermittelt. Durch eine 

benutzerfreundliche Abfrage der ge-

wünschten Tarifmerkmale wird in kür-

zester Zeit der Beitrag ermittelt. Eine 

Verknüpfung mit dem Angebotspro-

gramm ermöglicht das rasche Erstellen 

eines VVG-konformen Angebots ein-

schließlich der Beratungsdokumenta-

tion. Vermittler haben damit viele gute 

Argumente und Verkaufsansätze an der 

Hand, um ihre Kunden konsequent auf 

die Absicherung dieses existenziellen 

Risikos anzusprechen. Pflegebedürftig-

keit ist keine Randerscheinung mehr, 

sondern inzwischen mitten in unserer 

Gesellschaft angekommen. Mit ihren 

Pflegeversicherungs-Tarifen erfüllt die 

NÜRNBERGER die Bedürfnisse einer al-

ternden Gesellschaft und wird ihrer Stel-

lung als einer der führenden Anbieter 

von Produkten zur Absicherung biome-

trischer Risiken gerecht.

Erfolgreich in der Mitte
Viele Menschen setzen bei ihrer Alters-

vorsorge auf die hohe Sicherheit kon-

ventioneller Versicherungsprodukte. 

Doch auf eine ansehnliche Rendite 

möchte niemand verzichten. Dass beides 

miteinander vereinbar ist, belegen die 

Konzept-Tarife. Schon in den 1990er-

Jahren erkannte die NÜRNBERGER, dass 

zwischen der klassischen Kapitallebens-

versicherung und der fondsgebundenen 

Lebensversicherung mit ihren deutlich 

höheren Chancen, aber auch Risiken, 

noch Raum ist für eine Zwischenform. 

Die Lücke füllte sie 1995 mit dem Kon-

zept-Tarif und platzierte sich damit in 

der „goldenen Mitte“. Die Idee dahinter: 

Wird den Kunden eine im Vergleich zur 

konventionellen Lebens- oder Renten-

versicherung reduzierte Garantie ver-

sprochen, kann ein größerer Teil der 

Sparbeiträge in Anlageformen fließen, 

die auf lange Sicht höhere Erträge er-

warten lassen als Rentenpapiere. Die Ka-

pitalanlagen werden beim Konzept-Tarif 

mindestens zu 70 Prozent in sichere 

und lang laufende Anleihen höchster 

Bonität sowie höchstens zu 30 Prozent 

in Aktien angelegt. Die NÜRNBERGER 

nutzt damit die Höchstgrenze für die 

Aktienanlage bei konventionellen Ver-

sicherungen weitestgehend aus, was 

die Konzept-Tarife einzigartig auf dem 

deutschen Versicherungsmarkt macht. 

Der Garantiezins von derzeit 1,5 Prozent 

auf die Sparbeiträge schützt die Kunden 

auf der anderen Seite zuverlässig vor 

Verlusten. Die Rechnung ist aufgegan-

gen: Mit dem Konzept-Tarif bietet die 

NÜRNBERGER eine Lösung, die sich be-

stens bewährt hat. Für 2011 wurde – wie 

bereits für das Jahr 2010 – eine jährliche 

Verzinsung der Sparbeiträge in Höhe 

von 6,2 Prozent festgelegt. War der erste 

Konzept-Tarif eine Kapitalversicherung, 

so ist mittlerweile eine Tariffamilie auch 

mit Rentenversicherungen für jeden Be-

darf entstanden. Als private Rentenver-

sicherung wie als steuerlich geförderte 

Basis-Rente kann der Konzept-Tarif 

abgeschlossen werden. Auch in der be-

trieblichen Altersversorgung (bAV) ha-

ben die Konzept-Tarife Einzug gehalten 

und sich mit starken Argumenten eine 

hervorragende Stellung erobert – sei es 

als Direkt- oder als Rückdeckungsversi-

cherung für Unterstützungskassen oder 

Pensionszusagen. 

•

Kontakt

NÜRNBERGER Versicherungsgruppe

Georg-Michael Erfens  

Vertriebsleiter

Vertriebsdirektion Niedersachsen

Telefon: (05 11) 33 83-322

E-Mail: georg-michael.erfens@

nuernberger.de

Pflegebedürftigkeit ist keine 

Randerscheinung mehr.

Versorgungslücke bei Pflegebedürftigkeit

Quelle: NÜRNBERGER Versicherungsgruppe und Statistisches Bundesamt: Pflegestatistik 2007; Stand: 01.2011

Monatliche Kosten für eine vollstationäre Unterbringung im Pflegeheim

Finanzierungs-
lücke

Leistungen 
Pflegepflicht-
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Im Beratungsgespräch zur Altersvorsorge steht der Bedarf im 

Mittelpunkt. Warum Kunden sich für ein bestimmtes Angebot 

entscheiden, hängt von unterschiedlichen Faktoren ab. Von 

den Garantien beispielsweise, der Flexibilität der Produkte, 

dem Service oder einfach nur von der Vertrauenswürdigkeit 

des Finanzdienstleisters.

Auch die Kosten können eine Rolle spielen. Wenn es um 

die Frage geht, was ein Vertrag letztlich bringt, sind sie aber 

meist weniger wichtig. Dennoch rücken Verbraucherschüt-

zer die Kosten häufig in den Fokus ihrer Kritik, wenn sie 

über die Lebensversicherung sprechen. Ihr Hauptvorwurf: 

Die Produkte würden versteckte, hohe Kosten enthalten. In 

den Chor der Kritiker stimmen regelmäßig auch viele Jour-

nalisten ein und formulieren ihre Forderungen nach mehr 

Transparenz über Zeitungen, Magazine und in verschiedenen 

TV-Formaten. 

Verbraucherschutz lässt nicht locker
Auch wenn dem Vorwurf der Verbraucherschützer entgegnet 

werden konnte, dass die Ablaufleistungen schon immer unter 

Berücksichtigung der Kosten berechnet werden: Der Wunsch 

nach einem separaten Ausweis blieb immer ein Thema. Unter 

anderem deshalb hat der Gesetzgeber mit der zum Juli 2008 

umgesetzten VVG-Reform den Versicherern vorgeschrieben, 

dass die Kosten auszuweisen sind: Seither sind die im Beitrag 

einkalkulierten Kosten, also die Abschluss- und Vertriebskos

ten sowie die laufenden Kosten der Versicherung, in Euro an-

gegeben. Weil der Kostenausweis bei den einzelnen Lebensver-

sicherern unterschiedlich gehandhabt wird, ist sein Mehrwert 

allerdings gering. Eine zentrale Kennziffer, die dem Kunden auf 

einen Blick zeigen würde, wie sich die Kosten auf die Rendite 

seines Vertrags auswirken, fehlte bisher. Auch deshalb hat sich 

an der Kritik der Verbraucherschützer zuletzt wenig geändert.

Transparenz 
schafft Vertrauen
Allianz Leben weist ab 2011 in ihren Angeboten eine Gesamtkostenquote aus. Verbraucher sollen auf einen Blick 
erkennen, wie die Kosten ihres Versicherungsvertrags die Rendite beeinflussen.

Allianz Leben
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Kontakt

Allianz Lebensversicherungs-AG

Stefanie Wollny und Toralf Schröter 

Telefon:	 (0 30) 53 83 45 67

E-Mail:	 stefanie.wollny@allianz.de

	 toralf.schroeter@allianz.de

Internet:	www.allianz.de

Allianz Leben geht voran
Die Allianz geht den Weg der Transparenz 

nun konsequent weiter. Die Kosten eines 

Lebensversicherungsvertrags weist sie 

in einer einzigen Kennziffer, der Gesamt-

kostenquote, aus. Die neue Gesamtkos

tenquote ist keine alleinige Erfindung 

der Allianz. „Wir berechnen sie nach 

einer vom GDV empfohlenen Methode 

und sind deshalb zuversichtlich, dass 

viele Versicherer bald ebenso verfahren 

werden“, sagt Dr. Volker Priebe, Chef 

der Abteilung Produktentwicklung bei 

Allianz Leben. „Je mehr Unternehmen 

die Gesamtkostenquote nennen, desto 

stärker ist unser gemeinsames Signal an 

Verbraucherschützer und Politik, dass 

wir uns – zum Vorteil des Kunden – auf 

einheitliche und vergleichbare Transpa-

renzstandards einigen können.“

Bei der neuen Gesamtkostenquote gilt 

aber: Ihre Höhe allein gibt noch keine ab-

schließende Auskunft darüber, wie lei-

stungsfähig ein Versicherungsangebot 

insgesamt ist. Bei jedem Produkt müsse 

man überlegen, empfiehlt Abteilungs-

leiter Priebe, von welcher Wertentwick-

lung vor Kosten man sinnvollerweise 

ausgehen möchte. Erst wenn man die-

ses Ergebnis um die Gesamtkostenquo-

te vermindert, sieht man, was unterm 

Strich übrig bleiben wird. „Entscheidend 

bei der klassischen Lebensversicherung 

ist und bleibt die Höhe der gesamten 

Verzinsung sowie die Finanzstärke des 

Anbieters“, ist Priebe überzeugt. Bei 

kapitalmarktnahen Produkten gibt es 

außerdem noch eine Reihe weiterer 

Neuerungen. Allianz Leben geht auch 

dort künftig von einer Wertentwicklung 

vor Kosten aus. Die Modellrechnungen 

für kapitalmarktnahe Vorsorgekonzepte 

berücksichtigen somit künftig auch die 

Fondskosten.

Die neue Gesamtkostenquote
Allianz Leben weist die Gesamtkosten-

quote ab 2011 bei allen Lebensversi-

cherungsprodukten unabhängig vom 

jeweiligen Vorsorgekonzept aus; also 

sowohl bei Klassik und Invest als auch 

bei Invest alpha-Balance und IndexSe-

lect. Die Gesamtkostenquote gibt an, um 

wie viel sich die jährliche Wertentwick-

lung eines Versicherungsvertrags in der 

Anwartschaftsphase durch die Kosten 

reduziert. Hierzu gehören Abschluss- 

und Vertriebskosten, laufende Kosten 

und bei fondsgebundenen Produkten 

auch die Fondskosten. Im Unterschied 

zum vorher ausgewiesenen Renditeef-

fekt, bei dem nur die laufenden Kosten 

der Versicherung berücksichtigt werden,  

sind also erstmals auch Abschluss- und 

Vertriebskosten sowie bei fondsgebun-

denen Produkten die Fondskosten mit-

berücksichtigt. Die Gesamtkostenquote 

wird stets zusammen mit einer Wertent-

wicklung vor Kosten ausgewiesen. Bei 

der klassischen Lebensversicherung ent-

spricht die Wertentwicklung vor Kosten 

der aktuellen gesamten Verzinsung.

Kapitalmarktnahe Produkte mit künf-
tig sechs Szenarien
Statt den bisher drei Wertentwicklungs-

szenarien kann ein Kunde bei kapital-

marktnahen Produkten (Invest, Invest 

alpha-Balance und IndexSelect) künftig 

anhand von sechs beispielhaften Anga-

ben sehen, wie sich seine Police entwi-

ckeln könnte: Diese breitere Darstellung 

mit Werten zwischen 0 und 10 Prozent 

soll Missverständnisse verhindern helfen 

und deutlich machen, dass die genann-

ten Gesamtleistungen keine verbindliche 

Prognose sein können. 

Neu ist dabei auch, dass die beispiel-

haft angenommenen Wertentwicklungen 

vor Kosten ausgewiesen werden, das 

heißt, Fondskosten werden explizit be-

rücksichtigt. Die Gesamtleistungen sind 

damit künftig auch vom jeweils im Ange-

bot zugrunde gelegten Fonds abhängig. 

Weitere Neuerungen bei Invest und 
Invest alpha-Balance
Bei fondsgebundenen Lebensversi-

cherungen (Invest und Invest alpha-

Balance) erstatten die Kapitalanlage-

gesellschaften einen Teil der bei der 

Fondsverwaltung einbehaltenen Kosten 

an den Versicherer zurück. Allianz Le-

ben nennt ihren Kunden künftig diese 

Rückvergütungen. Neu ist auch, dass Al-

lianz Leben die Rückvergütungen an den 

Kunden weitergibt. Bisher wurden die 

Rückvergütungen einbehalten und dafür 

weniger laufende Kosten in die Versiche-

rung einkalkuliert.

Fließender Übergang
Mit dem Dezember-Update werden die 

neuen Modellrechnungen in die Makler-

software integriert sein. Für einen be-

stimmten Zeitraum ist auch eine Berech-

nung nach dem alten Standard möglich, 

um den Übergang zu erleichtern und 

Angebote besser vergleichen zu können.

• Stefanie Wollny

So berechnet sich die Wertentwicklung nach Kosten

Wertentwicklung 
nach 

Kosten

Gesamtkostenquote

Wertentwicklung
 vor 

Kosten

Abschluss- und Vertriebskosten

Laufende Kosten der Versicherung

Beim Vorsorgekonzept Klassik gibt 
die Gesamtquote an, um wie viel 
sich die jährliche Wertentwicklung 
reduziert, wenn man die Kosten in 
der Aufschubdauer berücksichtigt.
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Während Gewinne aus einer Depotanlage der Abgeltungs-

steuer von 25 Prozent zuzüglich Solidaritätszuschlag und 

gegebenenfalls Kirchensteuer unterliegen, werden Fondspo-

licen erst zum Zeitpunkt der Auszahlung steuerpflichtig. Da-

mit fließen deren Erträge voll der Fondsanlage zu. Laufende 

Gewinne aus Depotanlagen dagegen werden jeweils um ein 

Viertel reduziert, was den Zinseszinseffekt schmälert. Zu-

dem: Erfolgt die Kapitalauszahlung aus der Police nach dem 

60. Lebensjahr und einer Laufzeit von mindestens zwölf Jah-

ren, bleiben 50 Prozent der Erträge gänzlich steuerfrei. Der 

Rest unterliegt dem im Rentenalter in der Regel geringeren 

persönlichen Steuersatz.

Keine zusätzlichen Kosten für Fondswechsel
Auch jedes Mal, wenn ein Anleger sein Portfolio umschichtet 

und zu renditeträchtigeren Fonds wechselt, schlägt der Fiskus 

ebenfalls mit 25 Prozent auf die realisierten Gewinne zu. Bei 

der Skandia Investmentpolice dagegen ist auch dies abgeltungs-

steuerfrei – und anders als bei den meisten Depotanlagen werden 

dem Kunden für den Wechsel keine weiteren Kosten oder Gebüh-

ren in Rechnung gestellt.

Einzigartig und mit Durchblick
Dennoch haben herkömmliche Fondspolicen oft auch Nach-

teile. Sie bieten nicht so viele Einsichtsmöglichkeiten, die 

Renditechancen 
mit Durchblick

Investmentdepot oder Fondspolice? Das ist die Frage für Anleger, die eine größere Summe investieren und dabei 
von den Renditechancen der Märkte profitieren wollen. Jede Variante hat ihre Vorzüge – die neue Skandia 

Investmentpolice aber hat die Vorteile von beiden für Sie kombiniert.

Skandia

Foto: danielschoenen/fotolia.com
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Wertentwicklung der ausgewählten 

Fonds ist häufig weniger transparent. 

Als erster Anbieter in Deutschland 

ermöglicht die Skandia Vermittlern 

und Kunden nun mit der neuen Invest-

mentpolice jederzeit den Durchblick 

hinsichtlich aktueller Details der Fonds-

anlage. So wird – über die Online-

Plattform Metzler Fund Xchange des re-

nommierten Bankhauses Metzler – ein 

aktives Management der Fondsanlage 

möglich. Vermittler können die Anlage 

ihrer Kunden fortlaufend betreuen und 

damit eine nachhaltige und intensive 

Beratung bieten.

Jederzeit flexibel
Als fondsgebundene Vorsorgelösung 

für Einmalbeiträge ab 5.000 Euro er-

laubt die Skandia Investmentpolice die 

Auswahl von bis zu 15 Fonds aus einem 

breiten Spektrum von über 140 quali-

tätsgeprüften Investmentfonds aller 

Anlageklassen. Durch den kostenlosen 

Fondswechsel kann die Fondsauswahl 

jederzeit flexibel auf unterschiedliche 

Lebenssituationen und sich wandelnde 

Sicherheitsbedürfnisse eingestellt wer-

den – und ebenso auf die Wertentwick-

lungen der verschiedenen Märkte.

Die Skandia 
Gegründet 1855 in Schweden, ist die 

Skandia heute einer der weltweit führen-

den Anbieter von Investment- und Vor-

sorgelösungen. Ihre Tochtergesellschaf-

ten sind in mehr als 20 Ländern auf vier 

Kontinenten vertreten. Seit Anfang 2006 

gehört das Unternehmen zu der in Groß-

britannien ansässigen Old Mutual Gruppe 

und ist damit Teil eines der zehn größten 

Lebensversicherer Europas. In Deutsch-

land ist die Skandia mit Sitz in Berlin seit 

1991 auf dem Markt für fondsgebundene 

Vorsorgeprodukte aktiv und war einer der 

ersten Anbieter, die ihren Kunden eine 

flexible Fondsauswahl ermöglichten. 20 

Jahre später gilt die Skandia als Trend-

setter und Innovationsführer auf dem 

deutschen Markt für fondsgebundene 

Vorsorgelösungen. Ein Grund für den Er-

folg liegt zweifellos im Geschäftsmodell: 

Der Vertrieb erfolgt ausschließlich über 

unabhängige Vermittler und Versiche-

rungsmakler. Als Spezialist für Fondspoli-

cen wendet sich die Skandia an Kunden, 

die langfristige renditestarke Kapitalan-

lagen suchen und ihre Vorsorge möglichst 

selbstbestimmt und flexibel gestalten 

wollen. Ansatzpunkte für die Vorsorgelö-

sung sind deshalb immer die individuelle 

Lebenssituation und die persönlichen 

Präferenzen des Kunden. Neben fondsge-

bundenen Rentenversicherungen zur pri-

vaten Altersvorsorge umfasst das Ange-

bot der Skandia auch Direkt-Investments, 

die Absicherung schwerer Krankheiten 

(Dread Disease) und die betriebliche Al-

tersversorgung. Die Kunden der Skandia 

können aus einem der größten Angebote 

an Qualitäts-Investmentfonds auf dem 

deutschen Markt wählen. Dabei spielt es 

keine Rolle, ob sie eine Basisrente wün-

schen, einen Riester-Vertrag schließen 

oder sich für eine Einmalbeitragspolice 

entscheiden: Zur Auswahl für das In-

vestment stehen mehr als 130 Fonds aller 

Anlageklassen, die von über 60 renom-

mierten Anlagegesellschaften aufgelegt 

und von den Skandia-Experten als beson-

ders gut identifiziert worden sind.

•

Steuer-Effekt bei Fondswechseln

unbegrenzte 
Fondswechsel

Skandia 
Investment-

police1

ohne 
Fondswechsel

Fondswechsel 
nach je 5 Jahren

Fondswechsel 
nach je 4 Jahren

Fondswechsel  
nach je 3 Jahren

Investmentdepot2

Beispiel: Einmalbeitrag 30.000 Euro, 20 Jahre, 6 % p. a. angenommene Wertentwicklung, Freistellungsauftrag 

ausgeschöpft, Kapital nach Steuern, 1SFE10-A: perönlicher Steuersatz 30 % (hälftige Besteuerung), 2Investmentdepot: 

Ausgabekosten 2,5 %, thesaurierend, Wertentwicklung brutto, jährlich zu versteuernde Erträge 2-Prozent-Punkte, 

jährliche Depotgebühr 43 €, 25 % Abgeltungssteuer plus Solidaritätszuschlag

Quelle: Skandia Lebensversicherung AG

73.130 
Euro 65.530 

Euro 63.970 
Euro 61.180 

Euro

75.930 
Euro

Vorteile der Skandia Investmentpolice

Investmentdepot

Flexibilität

Transparenz

Fondspolice

Steuervorteile 
bei Auszahlung

Keine 
Abgeltungssteuer 

auf laufende Erträge

Skandia Investmentpolice

Flexibilität

Steuervorteile
bei Auszahlung

Transparenz

Keine 
Abgeltungssteuer 

auf laufende Erträge Kontakt

André Kovás

Salesmanager

Telefon: (01 60) 90 89 08 32

E-Mail: akovacs@skandia.de
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Viele Staaten beziehungsweise Zentralbanken weltweit ha-

ben in den letzten Jahren die Finanzmärkte mit frischem 

Kapital versorgt, um den Auswirkungen der Finanzmarkt-

krise entgegenzuwirken. Diese Ausweitung der Geldmenge 

führt dazu, dass die Angst vor einem Wertverfall des Geldes, 

sprich vor Inflation, allgegenwärtig ist. Die Lösung: Investi-

tionen in Sachwerte, die ihre Wertbeständigkeit über Jahr-

hunderte bewiesen haben. Schnell stellt sich die Frage: Was 

passiert mit der Altersvorsorge? Mit modernen Konzepten 

zur Altersvorsorge kann man der Inflationsgefahr wirksam 

vorbeugen.  

Deutschland ist besorgt
Eine repräsentative Studie ergab kürzlich, dass die größte Sorge 

der Bundesbürger „die Angst vor steigenden Lebenshaltungs-

kosten“ ist. Mit anderen Worten, die Angst vor einer Inflation 

geht um. Auch wenn die tatsächliche Inflation seit Einführung 

des Euro knapp unter 2 Prozent liegt, so ist die vom Verbraucher 

gefühlte Inflation höher und beim täglichen Einkauf erlebbar. 

Dazu kommt die Ausweitung der Geldmenge im Rahmen der 

Finanzmarktkrise, was die Inflationsgefahr real werden lässt. 

Auf Platz zwei der größten Sorgen rangiert „die Angst vor einer 

Verschlechterung der Wirtschaftslage“. Mehr als zwei Drittel der 

Optimale Altersvorsorge  
auch bei Inflationsgefahr
Die Gothaer Lebensversicherung AG bietet seit Oktober 2010 die neue Generation der Altersvorsorge: 
Gothaer VarioRent-ReFlex. Dieses moderne Drei-Topf-Hybrid-Produkt besticht durch die ideale Kombination 
aus Sicherheit und hohen Ertragschancen. Darüber hinaus lassen sich durch eine geschickte Anlagestrategie
auch Inflationsrisiken eindämmen.   

Gothaer Lebensversicherung AG

Foto: mninni/fotolia.com
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Befragten befürchten hier Einschnitte. 

Das hat natürlich Auswirkungen auf das 

Spar- und Anlageverhalten der Deut-

schen. Die ganz klare Aussage dazu: Si-

cherheit steht nun auf der Wunschliste 

an erster Stelle, Rendite rückt in den 

Hintergrund (Quelle: Gothaer-Studie 

zu Altersrisiken). Doch eine sinnvolle 

und zukunftsorientierte Altersvorsor-

ge lässt sich nur aufbauen, wenn auch 

eine ordentliche Rendite erzielt wird. 

Die neue Generation der Altersvorsor-

ge, die innovative Drei-Topf-Hybride 

Gothaer VarioRent-ReFlex, trägt diesen 

Bedürfnissen Rechnung. Das Vertrags-

guthaben des Kunden wird dabei auf drei 

Töpfe verteilt: den Deckungsstock des 

Versicherers, einen Garantiefonds und 

die freie Anlage. Gemeinsam mit seinem 

Berater kann der Kunde über die Anla-

gestrategie entscheiden. So kann man 

einen Garantiefonds wählen, der seinen 

Anlageschwerpunkt auf Sachwerte wie 

Rohstoffe, Edelmetalle oder Immobili-

en legt, um der Inflation zu begegnen. 

Diese Investments verfügen über einen 

realen Wert, der unabhängig von den 

Schwankungen des Geldmarktes ist. Die 

Sachwertstrategie lässt sich auch bei der 

freien Anlage weiterführen. Wer risiko-

freudiger ist, kann auf eher renditeori-

entierte Fonds setzen. Die Gothaer hat 

mit  VarioRent-ReFlex ein solches Pro-

dukt im Angebot. Der Versicherer bietet 

nicht nur die Garantie der eingezahlten 

Beiträge zum Ablauf, sondern darüber 

hinaus eine automatische jährliche Ren-

ditesicherung. Für diese Garantien bürgt 

die Gothaer Lebensversicherung, die mit 

einer Erfahrung von mehr als 190 Jahren 

zu den traditionsreichen Versicherungs-

gesellschaften in Deutschland zählt. 

Neben hervorragenden Ratings und der 

Auszeichnung als „Beste Versicherung“ 

bestätigt Focus-Money in der aktuellen 

März-Ausgabe die starke Finanzkraft der 

Gothaer Lebensversicherung mit der Ge-

samtnote „A“ („stark“).

Hohe Flexibilität
Auch für den Makler bietet das Produkt 

höchste Sicherheit. Die automatische  

Renditesicherung sorgt dafür, dass der 

Makler den Aktienmarkt nicht ständig 

für seinen Kunden beobachten muss, 

um ihn bei sinkenden Kursen an der 

Börse zu warnen und eine Sicherung 

der Erträge zu empfehlen. Die automa-

tische Renditesicherung wird jedes Jahr 

durchgeführt. 80 Prozent des Vertrags-

guthabens werden dabei gesichert, da-

mit einmal erzielte Renditen nicht ver-

loren gehen. Der Makler muss also nicht 

selbst aktiv werden.

Den Kunden wird in jeder Situation 

eine hohe Flexibilität geboten. Sie kön-

nen Teilauszahlungen entnehmen, zu-

sätzliche Einzahlungen tätigen, Beiträge 

aussetzen, früher in Rente gehen und 

vieles mehr. Als Zusatzbaustein wird die 

finanzielle Absicherung bei Berufsunfä-

higkeit angeboten. Ein weiteres Bonbon 

ist die kostenlose PflegeRent-Option: Bei 

Rentenbeginn kann der Kunde entschei-

den, ob er bei Pflegebedürftigkeit eine 

Zusatzrente erhalten möchte. Bei Ablauf 

des Vertrags kann der Kunde zwischen ei-

ner einmaligen Kapitalauszahlung, einer 

lebenslangen Rente oder einer Mischung 

aus beidem wählen. Der vereinbarte Ren-

tenbeginn kann um bis zu fünf Jahre 

vorgezogen und um bis zu sieben Jahre 

nach hinten verschoben werden. Aber 

auch im Rentenbezug bleibt der Kunde 

flexibel. Während der Rentengarantie-

zeit (erstmals nach zwei Jahren) hat der 

Kunde das Recht, eine vollständige Kapi-

talauszahlung oder auch eine oder meh-

rere Teilauszahlungen zu verlangen. Bei 

Teilauszahlungen wird die Rente dann 

entsprechend vermindert weitergezahlt.

Mit der neuen Generation der Alters-

vorsorge haben Kunden Chancen auf at-

traktive Renditen in Verbindung mit den 

ausdrücklich gewünschten Sicherheiten. 

Sowohl in der Ansparzeit als auch in der 

Rentenphase bleibt der Kunde flexibel 

und kann nach seinen persönlichen Be-

dürfnissen aus mehreren Vertragsopti-

onen wählen. Makler können dem Kun-

den ein sehr vielseitiges und individuell 

konfigurierbares Angebot unterbreiten.

Die zum Gothaer Konzern (vier Mil-

liarden Euro Beitragseinnahmen, über 

3,5 Millionen Versicherte) gehörende 

Gothaer Leben bietet neben VarioRent-

ReFlex hervorragende Lösungen zur 

Absicherung biometrischer Risiken wie 

„schwere Krankheiten“, Pflege, Berufs-

unfähigkeit, zur betrieblichen Altersver-

sorgung wie Direktversicherung, Pensi-

onskasse, Unterstützungskasse sowie  

Zeitkontenmodelle etwa zur Finanzie-

rung des vorzeitigen Ruhestands.

•

Kontakt

Gothaer Lebensversicherung AG

Thomas Ramscheid

Key Account Manager

Telefon: (01 77) 2 46 75 64

E-Mail: thomas_ramscheid@gothaer.de

Für den Makler bietet das Produkt höchste Sicherheit. Durch 

die automatische  Renditesicherung muss der den Aktienmarkt 

nicht ständig für seine Kunden beobachten.

„Modernes Altersvorsorgeprodukt“

Das Branchenmagazin „Versicherungstip“ hat in seiner Ausgabe vom 5. Oktober 
2010 Gothaer VarioRent-ReFlex detailliert beschrieben und empfohlen. So schreibt 
die Redaktion: „Aktuell bringt die Gothaer Lebensversicherung mit Gothaer 
VarioRente-ReFlex ein dynamisches 3-Topf-Hybrid auf den Markt, bei dem sich ein 
genaueres Hinschauen lohnt.“ Im Fazit resümiert „Versicherungstip“: „Dank dyna-
mischem 3-Topf-Hybrid heißt es nicht Sicherheit oder Rendite, sondern ansehnliche 
Garantien bei Erhalt von Kapitalmarktchancen. Mit Gothaer VarioRent-ReFlex als 
fondsgebundene Rentenversicherung mit Garantieleistungen präsentieren die Kölner 
ein modernes Altersvorsorgeprodukt.“
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Kernkompetenz 
Fondspolice

Die WWK hat ihre Produktkonzepte auf die unterschiedlichen Anforderungen der Kunden ausgerichtet. 
So wird neben den am Markt etablierten und für ihre breite Fondsauswahl und hohe Tarifflexibilität 

bekannten Fondsrenten seit 2009 unter der Dachmarke WWK IntelliProtect® eine neue Generation von 
Altersvorsorgeprodukten mit Garantiezusagen angeboten.

WWK Lebensversicherung a. G.

Die WWK zählt mit Beitragseinnahmen 

von 954 Millionen Euro (vorläufige 

Zahlen 2010) zu den größten 30 Le-

bensversicherungen in Deutschland. 

Auf das Geschäftsvolumen bezogen ist 

das Unternehmen einer der substanz- 

und eigenkapitalstärksten deutschen 

Versicherer. So konnte die WWK ihre 

Finanzstärke in den vergangenen Jah-

ren aufgrund einer klugen Kapitalan-

lagepolitik und stetiger Erhöhung des 

seite gehört die WWK in Deutschland zu 

den Marktführern im fondsgebundenen 

Geschäft. Auch bei biometrischen Ri-

siken zählt der Versicherer zu den ers

ten Adressen. In beiden Bereichen 

ist die WWK sehr gut aufgestellt. Bei 

Fondspolicen überzeugt neben den be-

währten Tarifen insbesondere die Pro-

duktgeneration WWK IntelliProtect®. 

Sie verbindet im Rahmen einer inno-

vativen Bruttobeitragsgarantie (CPPI) 

Eigenkapitals deutlich ausbauen. Be-

sonders stolz ist das Unternehmen auf 

die hohe Substanzkraft. Die Fachzeit-

schrift Focus-Money hat sich in einer 

Langfristbetrachtung über sechs Jahre 

die Mühe gemacht, die Substanzkraft 

aller deutschen Lebensversicherer zu 

analysieren. Das beeindruckende Er-

gebnis: Die WWK erreicht unter allen 

Gesellschaften viermal die höchste 

Substanzkraftquote. Auf der Produkt-

Foto: Olivier Le Moal/fotolia.com
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Sicherheit und Rendite. Die biometri-

schen Tarife werden von den Vertrieb-

spartnern aufgrund ihres attraktiven 

Preis-Leistungs-Provisions-Verhält-

nisses hoch geschätzt. 

Die starke Position wurde unlängst 

auch von unabhängigen Medien be-

stätigt. So zeichnete Focus-Money in 

Zusammenarbeit mit der renommierten 

Ratingagentur Franke & Bornberg die 

WWK in Deutschland mit dem Titel 

„Bester Lebensversicherer des Jahres 

2010“ aus.   

Leistungsstark und hochflexibel 
Die WWK bietet unter der Dachmar-

ke WWK IntelliProtect® seit dem Jahr 

2009 eine innovative Generation von 

Altersvorsorgeprodukten mit Brutto-

beitragsgarantie an. Dabei wird die 

Garantiezusage durch den Versicherer 

ausgesprochen. Mit dem Tarif WWK Pre-

mium FondsRente protect kann je nach 

Steuersituation eine Privatrente, Di-

rektversicherung oder Basisrente abge-

schlossen werden. Zudem steht mit der 

WWK Premium FörderRente protect eine 

staatlich geförderte Riester-Rente zur 

Verfügung. Ein kundenindividueller 

Garantiemechanismus auf Basis eines 

CPPI-Modells ermöglicht trotz beste-

hender Garantiezusage ein Maximum 

an Fondsanlage bei gleichzeitiger Be-

reitstellung eines offenen Fondsspek-

trums für den Kunden. 

Im Rahmen des Garantiemechanis-

mus wird das Guthaben jedes einzelnen 

Kunden im Rahmen eines CPPI-Modells 

börsentäglich zwischen frei wählbaren 

Investmentfonds und dem Sicherungs-

vermögen der WWK bewertet. Dabei 

rechnet die WWK für jeden einzelnen 

Kunden börsentäglich ein eigenes Ri-

sikobudget aus, das je nach Vertrags-

laufzeit und Beitrag ermittelt wird. Je 

nachdem, wie sich das Risikobudget 

entwickelt, wird das Kundenguthaben 

mal stärker, mal schwächer in sichere 

Anlagen (Sicherungsvermögen) und 

chancenorientierte Anlagen (Invest-

mentfonds) investiert. Als Verzinsungs-

träger dient der Deckungsstock der 

WWK Lebensversicherung a. G. Durch 

die in der Regel höhere Überschuss-

zuweisung des langfristig anlegenden 

Deckungsstocks ist gewährleistet, dass 

ungünstig monetarisierte Verträge im 

Zeitablauf wieder entmonetarisieren.

Vervollständigt wird das Garantie-

modell seit Oktober 2010 durch eine 

neue, optional wählbare Höchststands-

absicherung mit monatlichen Lock-in-

Schwellen. Sie ergänzt die bestehen-

den Ablaufmanagementsysteme und 

kann für bis zu fünf Jahre vor Ablauf 

der Grundphase beziehungsweise dem 

vereinbarten Garantietermin verein-

bart werden. Das Höchststandsgaran-

tieniveau kann zwischen 50 und 100 

Prozent frei gewählt werden und wird 

für Neugeschäft und bereits vermit-

telte Bestandsverträge angeboten. Die 

Absicherung kann vom Kunden zudem 

kostenfrei von einem niedrigeren auf 

ein höheres Niveau angehoben werden. 

Eine flexible Reaktion auf aktuelle Bör-

sensituationen wird damit möglich. Auf 

der vom Kunden frei wählbaren Anla-

geseite des Produkts stellt die WWK im 

Rahmen einer offenen Fondsarchitek-

tur nunmehr eine Palette von 30 Fonds 

und zwei Baskets zur Verfügung. Neu 

sind beispielsweise die vielfach ausge-

zeichneten und breit diversifizierten 

Fonds C-QUADRAT ARTS Total Return 

Global-AMI, DJE - Dividende & Sub-

stanz und LINGOHR-SYSTEMATIC-LBB-

INVEST.

Renditepower für die Altersvorsorge
Die fondsgebundene Rentenversiche-

rung WWK Premium FondsRente maxx 

ist eine moderne Versorgungslösung 

auf höchstem Niveau. Neben der bei 

allen Versicherungstarifen der WWK 

gewohnt hohen Flexibilität profitieren 

die Kunden bei dem Tarif von einer sehr 

niedrigen Kostenbelastung. Durch die 

kostengünstige Kalkulation fließt von 

Anfang an mehr in die private Vorsorge. 

Ein Vorteil, der sich wegen einer deut-

lich über dem Marktdurchschnitt lie-

genden möglichen Ablaufleistung über 

die Jahre hinweg für die Kunden aus-

zahlt. Das lässt sich auch leicht bele-

gen: Vergleicht man entsprechende Ta-

rife verschiedener Anbieter, überzeugt 

die WWK Premium FondsRente maxx 

bei einer Vielzahl von Vertragskon-

stellationen mit einer sehr guten Ab-

laufleistung und zählt damit in diesem 

Marktsegment zu den kostengünstigs-

ten Serviceversicherern am deutschen 

Versicherungsmarkt. Kunden können 

im Rahmen der individuellen Fondsaus-

wahl derzeit über 43 Fonds von 16 Ka-

pitalanlagegesellschaften auswählen. 

Zudem werden seit Anfang März 2011 

auch die neu konzipierten passiven 

Anlagestrategien MorgenMärkte®, Mor-

genWelt® und MorgenWerte® angebo-

ten. Diese ermöglichen es einem brei-

ten Anlegerkreis, sich sehr einfach und 

vor allem diversifiziert an den Wachs-

tumschancen der Märkte von morgen zu 

beteiligen. Zielgruppe der Fondsrente 

sind alle Anleger, die für ihre Altersvor-

sorge die Renditechancen der globalen 

Kapitalmärkte nutzen möchten sowie 

eine flexible und gleichzeitig steueref-

fiziente Anlageform suchen. 

Bestnote „FFF“ in allen  
Ratingkategorien 
Je nach kundenindividueller Steuersi-

tuation können alle genannten Tarife 

der WWK als Privatrente, Direktversi-

cherung oder Basisrente abgeschlossen 

werden. Von der Ratingagentur Franke 

& Bornberg wurden die Fondsrenten mit 

der Bestnote „FFF“ in allen Ratingkate-

gorien ausgezeichnet. Die Auszeich-

nung gilt sowohl für die Privatrente als 

auch für die Basisrente.

•

Die Kunden profitieren bei 

dem Tarif von einer sehr 

niedrigen Kostenbelastung.

Kontakt

WWK Lebensversicherung a. G.

Oliver Vaillant, Vertriebsdirektor

Telefon: (0 40) 6 05 64 88 20

E-Mail: Oliver.Vaillant@WWK.de
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Sexy Lebensversicherung 
Die Absenkung des Höchstrechnungszinses treibt viele Vermittler in Erklärungsnöte. Doch das muss nicht sein: 
Die XXL-Rente der BBV garantiert auch nach 2011 unverändert einen Mindestzins von 2,75 Prozent. 

Bayerische Beamten Versicherungen

Foto links: jStock/fotolia.com rechts: andreas pohlmann/ap fotografie

Die Lebensversicherung bleibt attrak-

tiv. Davon ist man bei der Neue Baye-

rische Beamten Lebensversicherung 

AG überzeugt: Die Lebensversiche-

rung bleibt die tragende Säule in der 

Altersvorsorge der Deutschen, weil 

sie wie kein anderes Produkt die drei 

entscheidenden Vorteile in sich ver-

eint: Sicherheit, Stabilität und Flexi-

bilität. Sicherheit steht für die Bürger 

laut einer aktuellen Studie der icon 

schen setzen bei ihrer Altersvorsorge 

weiter auf Sicherheit. Und das kann ih-

nen kein Produkt besser bieten als die 

Lebensversicherung“, so Martin Gräfer, 

Vorstandsmitglied Service und Vertrieb 

der BBV-Neue Leben.

Nun muss das aber nicht bedeuten, 

dass man keine Überlegungen anstel-

len sollte, dieses bewährte Produkt 

durch den Einsatz modernster Mecha-

nismen noch attraktiver zu machen. 

Wirtschafts- und Finanzmarktforschung 

mit 93 Prozent an erster Stelle bei der 

Wahl der Altersvorsorge. Und kein Pro-

dukt ist so sicher vor Ausfällen und so 

sicher in seiner Ausschüttung wie die 

Lebensversicherungen. Und Lebens-

versicherungen sind flexibel – in der 

Wahl des Zeitpunkts, zu dem Verträge 

enden sollen, und in der Art der Aus-

zahlung – als Rente, als Teilrente und 

einmalige Kapitalleistung. „Die Deut-
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Die BBV-Neue Leben setzten diesen 

Anspruch mit der BBV-Strategie-Rente 

XXL zusammen mit ihrem Produkt-

partner Deutsche Bank in die Tat um. 

Die BBV-Strategie-Rente XXL ruht auf 

zwei Säulen: Zum einen der Mindest-

verzinsung von 2,75 Prozent und zum 

anderen auf der Chance, von Gewinnen 

des europäischen Spitzenindex EURO 

STOXX 50 zu profitieren. Erreicht wer-

den diese Spitzenleistungen durch eine 

Rentenversicherung in Verbindung 

mit der Anlage in Garantiezertifikaten. 

Diese werden von der Deutsche Bank 

AG aufgelegt, einem der größten und 

stabilsten Finanzhäuser der Welt. Die 

Sparbeiträge fließen in eigens für die-

ses Produkt entwickelte Garantiezerti-

fikate. Dabei wurden im Durchschnitt 

mehr als die Hälfte der Sparbeiträge 

in Aktien investiert. Dadurch erhöhen 

sich die Renditechancen erheblich. Der 

Aktienteil des Garantiezertifikats ori-

entiert sich am EURO-STOXX-50-Index. 

Er umfasst 50 Blue-Chip-Aktien wie 

Total, Sanofi-Aventis, BASF oder Sie-

mens. So profitieren die Kunden von 

der Wertentwicklung der erfolgreichs-

ten europäischen Unternehmen. Zu-

dem besteht kein Währungsrisiko, da 

der Index in Euro gehandelt wird. Die 

XXL-Garantiezertifikate verfügen über 

eine eigene Absicherungsstrategie für 

den Aktienteil. Sie ermöglicht die Par-

tizipation an steigenden Marktbewe-

gungen, während die Verluste gleich-

zeitig begrenzt werden. Im Fachjargon 

nennt man diese Wertsicherungsstra-

tegie auch CPPI -Methode, was für Con-

stant Proportion Portfolio Insurance 

steht.

Flexibel und sicher 
Das übrige Vermögen wird vornehmlich 

am Geldmarkt oder in variable bezie-

hungsweise festverzinsliche Papiere 

mit hoher Bonität investiert. Gege-

benenfalls wird die Strategie täglich 

den aktuellen Marktveränderungen 

angepasst. Die Aktienquote kann zwi-

schen 0 und 100 Prozent schwanken. 

Durch diese Konstruktion können 

auch tägliche Mittelzu- und -rückflüs-

se zu jeweils aktuellen Marktgegeben-

heiten in die Absicherungsstrategie 

eingebunden werden. Bei fallendem 

Aktienmarkt erfolgt die Sicherung der 

festgelegten Wertuntergrenze durch 

eine mathematisch kalkulierte Redu-

zierung der Aktienquote. Gleichzeitig 

wird der Anteil an risikoarmen Anlagen 

erhöht. Bei steigendem Aktienmarkt 

wird dementsprechend die Aktienquo-

te nach dem Prinzip der dynamischen 

Wertsicherung erhöht. Der Anteil an 

risikoarmen Anlagen wird begrenzt. 

Durch die Wertsicherungsstrategie der 

Garantiezertifikate erhält der Kun-

de einen Kapitalschutz zum Ende der 

Laufzeit. Das bedeutet: Die Sparbeiträ-

ge der BBV-Strategie-Rente XXL sind 

zum Ende der Laufzeit zu 100 Prozent 

geschützt.

Die BBV-Strategie-Rente XXL verbin-

det also die Vorteile einer klassischen 

Lebensversicherung mit den Gewinn-

chancen der Wertpapierbörsen, ohne 

die entsprechenden Risiken eingehen 

zu müssen. Dabei liegt die Mindest-

verzinsung der BBV-Strategie-Rente 

XXL deutlich über dem Garantiezins der 

klassischen Lebensversicherung – un-

abhängig davon, ob man den heutigen 

oder den ab 1. Januar 2012 gültigen 

Rechnungszins zugrunde legt.  „Die 

Absenkung des gesetzlichen Höchst-

rechnungszinses auf 1,75 Prozent 

hat darauf keinen Einfluss“, so Mar-

tin Gräfer. „Wir haben unseren über-

durchschnittlichen Mindestzins bis 

zum Jahr 2048 abgesichert.“ Als BBV-

Basis-Rente XXL übrigens erhält der 

Kunde eine interessante ertragreiche 

Variante der „Rürup-Rente“ mit allen 

Vorteilen der Strategie-Rente XXL. Um 

hier das Risiko einer vorzeitigen Ver-

tragsauflösung, verursacht etwa durch 

Arbeitslosigkeit oder einen anders 

hervorgerufenen finanziellen Engpass, 

aufzufangen, bietet die BBV zusätzlich 

das „Vorsorge-ABS“ an – und das ohne 

Mehrkosten. 

Dieses Top-Extra bedeutet kon-

kret: Im Falle einer unverschuldeten 

Arbeitslosigkeit oder Arbeitsunfähig-

keit werden die Beiträge der privaten 

Altersvorsorge, Einzel-Direktversiche

rung durch Entgeltumwandlung, Ri-

siko-Lebensversicherung oder einer 

Berufsunfähigkeits- oder Erwerbsun-

fähigkeitsabsicherung in den ersten 

fünf Vertragsjahren bis zu einem Jahr 

lang weiterbezahlt. 

•

Kontakt

Bayerische Beamten Versicherungen

M-Dienstleistungs-Center (MDC)

Thomas-Dehler-Str. 25

81737 München,

Telefon: (0 89) 67 87-9232

Fax: (0 89) 67 87-9666

E-Mail: mdc@bbv.de

Internet: www.bbv-makler.de

 „Die Absenkung 

des gesetzlichen 

Höchstrechnungszinses 

auf 1,75 Prozent hat 

darauf keinen Einfluss“

Martin Gräfer

Vorstand Service und Vertrieb

BBV-Neue Leben
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Änderungen für Investmentfonds

Anfang April stimmte der Finanzaus-
schuss des Bundestags den von der 
Bundesregierung eingebrachten Än-
derungen am Entwurf des „OGAW-
IV-Umsetzungsgesetzes“ zu. Danach 
gelten für Investmentfonds in Zu-
kunft neue Bedingungen. Mit dem 
Gesetzentwurf soll die Möglichkeit 
einer grenzüberschreitenden kollek-
tiven Portfolioverwaltung geschaffen 
werden. Auch grenzüberschreitende 
Verschmelzungen von Fonds sollen 
künftig erleichtert werden. Darüber 
hinaus ist die Einführung eines Doku-
ments vorgesehen, das die wesent-
lichen Informationen zum jeweiligen 
Finanzprodukt enthält. Das neue In-
formationsblatt soll den Anleger bes-
ser schützen. Ebenso ist eine verstärk
te Aufsicht durch die Bundesanstalt 
für Finanzdienstleistungen geplant. 
Die Änderungen sehen außerdem 
vor, dass in Zukunft nicht mehr die 
Kapitalanlagegesellschaften, sondern 
der Anleger selbst nachweisen muss, 
dass er Informationen nicht erhalten 
hat. Dadurch könnte das Risiko unkal-
kulierbarer Schadensersatzansprüche 
an die Gesellschaften eher vermieden 
werden. Da viele Kapitalgesellschaften 

aufgrund von Gesetzesänderungen 
ihre Vertragsbedingungen modifizie-
ren werden, will das Gremium den 
Fluss an neuen Informationen für den 
Anleger weitestgehend begrenzen. 
„Um eine Informationsüberflutung 
zu vermeiden, wird die Pflicht zur di-
rekten Information der Anleger mit-
tels eines dauerhaften Datenträgers 
auf wesentliche Änderungen der Ver-
tragsbedingungen beschränkt sein“, 
heißt es aus dem Finanzausschuss. 
Das Gremium stimmte den Ände-
rungen mit den Stimmen von CDU/
CSU- und FDP-Fraktion zu. SPD- und 
Linksfraktion lehnten den Entwurf 
ab. Zwar räumte die SPD-Fraktion 
ein, dass mit den Änderungen eini-
ge Verbesserungen erreicht werden 
würden, zugleich kritisierte sie auch 
die Einschränkung der Anlegerinfor-
mationen. Grundsätzliche Kritik äu-
ßerte die Linksfraktion. Für sie sei das 
Gesetz ein Beweis dafür, dass man 
aus der Krise nichts gelernt habe. Die 
Fonds müssten auf längerfristige En-
gagements und auf weniger Spekula-
tion verpflichtet werden. Der jetzige 
Gesetzesentwurf habe den „Charak-
ter von Beruhigungspillen“.

Inflation befürchtet
Die Deutschen verlieren ihren 

Optimismus. So sank die Zahl 

der Anleger, die mit einer Ver-

besserung der wirtschaftlichen 

Entwicklung in Deutschland 

rechnen, innerhalb eines Quartals 

von 54 auf 45 Prozent. Dagegen 

nahm die Angst vor Inflation zu, 

wie die aktuelle Untersuchung 

zum Anlegerverhalten von Union 

Investment zeigt. 90 Prozent 

der Befragten erwarten in den 

kommenden sechs Monaten 

Preiserhöhungen. Im Vorquartal 

waren es noch 76 Prozent. „Ver-

braucher mussten in letzter Zeit 

für Kraftstoffe und Strom deut-

lich tiefer in die Tasche greifen“, 

erklärt Giovanni Gay, Geschäfts-

führer bei Union Investment. Vor 

diesem Hintergrund fürchtet ein 

Großteil der Anleger um seine 

Ersparnisse. Besorgt zeigen sich 

insbesondere Menschen mit 

einem niedrigen Haushaltsnetto-

einkommen von unter 1.300 Euro 

(70 Prozent). Liegt das Einkom-

men bei über 3.100 Euro, bangt 

nur noch jeder Zweite um die 

Sicherheit seines Ersparten. „Bei 

der Anlageentscheidung sollten 

Sachwerte wie Aktien, Immobili-

en und Rohstoffe berücksichtigt 

werden“, rät Gay. Auch inflati-

onsgesicherte Anleihen böten 

Schutz vor Geldentwertung.

Foto links: Daniel Fuhr/fotolia.com rechts: Becky Stares/fotolia.com

Investment und Finanzierung



DFV Deutsche Familienversicherung AG – neuer Partner von maxpool
Wir sind ein innovativer Versicherer für Privatkunden, der vieles einfacher, preiswerter und deshalb besser macht, als die etablierten 
Versicherungskonzerne. Mit unseren umfassenden Vorsorgelösungen bieten wir Ihren Kunden ein leistungsfähiges und vollständiges 
Produktportfolio an Krankenzusatzprodukten im Bereich Zahn, Pfl ege, Krankenhauszusatz sowie Heilpraktiker und Sehhilfen, das durch 
seine konsequente Einfachheit und modulare Tarifstruktur überzeugt. 

DEUTSCHE
FAMILIENVERSICHERUNG

Partnerschaft, die Mehrwert schafft!

Partner von

Die DFV-Pfl ege -Zusatzversicherungen:

Absicherung aller Pfl egestufen

Pfl egegeld auch bei Demenz

Tarife auch mit Beitragsrückerstattung

+

+

+

Stiftung
Warentest
Finanztest

GUT
(2,5)
(Tarif ZEV + ZEH)
Im Test: 110 Zahn-
zusatztarife für
Versicherte aller
Krankenkassen
davon 16 sehr gut
Ausgabe 5/2010

Stiftung
Warentest
Finanztest

2. Platz

KombiKranken 
5 plus Premium

Ausgabe  10/2010

Im Test: 
53 Tarife zur Privaten 
Krankenzusatzver-
sicherung/Ergänzungs-
pakete für gesetzlich 
Versicherte

Die DFV-Zahn-Zusatzversicherungen:

Keine Gesundheitsfragen

Keine Wartezeiten

Unisex -Tarife

+

+

+

Wettbewerb 2011

Deutschlands
kundenorientierteste

Dienstleister

www.bestedienstleister.de
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Seit den ersten kommerziellen Com-

puterspielen (Games) Anfang der 

1970er-Jahre liefert die sogenannte 

„Gamesbranche“ die Geschichte einer 

stürmischen Expansion. Games sind 

heute ein alltägliches Konsumgut, 

dessen wirtschaftliche Bedeutung die 

der Musikbranche klar übertrifft. Und 

die Umsätze mit Games sind weltweit 

heute bereits höher als die Einnahmen 

der Filmindustrie an den Kinokassen! 

Games sind überall auf der Welt längst 

zu einem alltäglichen Freizeitvergnü-

gen der gesamten Familie geworden 

– ob jung oder alt. Musik-, Rätsel-, 

Strategie- und Sportspiele haben die 

Breite der Gesellschaft erreicht.  Die 

Vielfalt erscheint nahezu unendlich. 

Selbst Bundesministerien haben be-

reits Lern- und Ausbildungs-Games 

herstellen lassen. Dabei eröffnet die 

ständig fortschreitende technische 

Entwicklung immer wieder neue Spiel- 

und Erlebnismöglichkeiten, die das ste-

arden Euro (PwC im „Global Entertain-

ment and Media Outlook 2009–2013“) 

erhöht. Zwar ist auch die Gamesbranche 

von der weltweiten Wirtschafts- und 

Finanzkrise keineswegs unberührt ge-

blieben, sondern in manchen Teilbe-

reichen sogar ganz erheblich eingebro-

chen. Allerdings weisen der langfristige 

Wachstumstrend der Gamesbranche 

und deren aktuelle Entwicklung da-

rauf hin, dass dem kurzen Einbruch im 

Zuge der  allgemeinen wirtschaftlichen 

Erholung ein umso stärkerer Nachhol-

boom folgen könnte. Computerspiele 

können jetzt noch zu „Krisenpreisen“ 

unter Vertrag genommen werden und 

kommen mit etwas Glück dann – wenn 

die Konjunktur wieder anzieht – genau 

in der Boomphase auf den Markt. Daher 

spricht einiges dafür, dass gerade jetzt 

der optimale Zeitpunkt für ein Invest-

ment in der Gamesbranche sein könnte. 

Dem Wachstum der Branche steht je-

doch der derzeitige Mangel an Finan-

zierungskapital entgegen. Während die 

Branche bis 2009 kaum Finanzierungs-

probleme kannte, ist es für sie nun 

schwierig geworden, ihren Finanzie-

rungsbedarf zu decken. Seit 2010 ste-

hen Banken trotz der positiven Markt

aussichten der Branche – wie in vielen 

anderen Bereichen der Wirtschaft – für 

Projektfinanzierungen kaum noch zur 

Verfügung. So haben viele erfolgreiche 

Studios und deren Publisher (Verleger) 

zwar aussichtsreiche und profitable Pro-

jekte in der Pipeline, können diese aber 

aufgrund der fehlenden Finanzierungen 

derzeitig nicht oder nur sehr schwie-

rig umsetzen. Viele renommierte und 

erfolgreiche Entwickler und Publisher 

sind deshalb derzeit bereit, sich neuen 

Finanzierungsalternativen zu öffnen. 

Sie sind – zumindest in der aktuellen 

tige Wachstum der Branche antreiben.  

Unser Gamefonds setzt unter anderem 

darauf, Spiele für die stark wachsen-

den mobilen Plattformen iPad, iPhone 

und Android zu entwickeln. Eine wei-

tere mögliche Zielplattform des Fonds 

ist, neben reinen PC-Spielen, die dem-

nächst neu auf den Markt kommende 

3DS-Konsole von Nintendo: die erste 

mobile Konsole, die „echtes“ 3-D ohne 

Brille ermöglicht. 

Die Welt spielt
Die Nachfrage nach Computerspielen 

dürfte deshalb kaum zum Erliegen kom-

men – die Faszination des interaktiven 

Mediums ist und bleibt ungebrochen. 

Es verwundert deshalb nicht, dass die 

Gamesbranche zu den weltweit am 

stärksten wachsenden Segmenten der 

Medienbranche gehört: Die globalen 

Jahresumsätze haben sich seit Beginn 

der 1980er-Jahre von weniger als eine 

Milliarde auf aktuell mehr als 35 Milli-

Gamefonds ganz anders
Man nehme eine hohe Eigenbeteiligung der Entwickler. Kombiniere dies mit absolutem Erlösvorrang für die 
Anleger. Das ganze circa drei Jahre lang laufen lassen. Et voilà: Gamefonds lohnen sich wieder!

Geschlossene Fonds 

Foto: Adam Filipowicz/istockphoto.com

Investment und Finanzierung



Lage – bereit, Beteiligungskonditionen 

zugunsten externer Investoren zu ak-

zeptieren, die vor einigen Jahren noch 

undenkbar gewesen wären.

Ersterlöse an den Fonds
Wir konnten in dieser Assetklasse nun 

Bedingungen durchsetzen, die sich von 

bisherigen Beteiligungsfonds dieser Art 

massiv unterscheiden. Grundlagen für 

dieses neue Beteiligungsmodell sind da-

bei zwei Hauptbedingungen: Zum einen 

müssen die Games-Partner des Fonds 

sich mit mindestens 30 Prozent eigenen 

finanziellen Mitteln – und somit eige-

nem Risiko – an den Herstellungskos

ten der Spiele beteiligen. Zum anderen 

müssen sie dem Fonds so lange einen 

absoluten Einnahmenvorrang aus den 

Nettoverkaufserlösen der Spiele ein-

räumen, bis der Fonds das eingesetzte 

Kapital zuzüglich der prognostizierten 

Rendite eingenommen hat. Bis dahin 

steht der jeweilige Games-Partner mit 

seinem Anteil noch zu 100 Prozent im 

Risiko. Als Ausgleich für die Übernah-

me des Großteils des Vermarktungsrisi-

kos erhält der Games-Partner von allen 

über eine festgelegte Prognose-Rendite 

(Hurdle Rate) hinausgehenden Erlösen 

einen deutlich höheren Anteil als der 

Fonds. Bei dieser Konzeption besteht 

für den Games-Partner die Gefahr, mit 

durchschnittlichen oder gar schlechten 

Spielen seinen Einsatz teilweise oder 

vollständig zu verlieren, während der 

Fonds unter Umständen schon Kapital-

rückführung und Rendite eingefahren 

hat. Überschreiten die Erlöse jedoch die 

vom Games-Partner in Aussicht gestellte 

Prognose-Rendite, verdient dieser we-

sentlich mehr, als wenn er die Investiti-

on selbst zu 100 Prozent durchgeführt 

hätte. Der Games-Partner hat also ein 

hohes Eigeninteresse daran, den Fonds 

an seinen aussichtsreichsten Projekten 

zu beteiligen. Der Fonds bleibt aber im-

mer an den weiteren Erlösen beteiligt. 

Die aussichtsreichsten Projekte sind oft 

die, die besondere Markt- und Finan-

zierungssituationen einer Branche zu-

gunsten einer starken, abgesicherten 

Investoren- und Fondsstellung für eine 

gewisse Zeitspanne – im wahrsten Sinne 

des Wortes – „ausnutzen“ können. Diese 

Gelegenheit besteht derzeit in der lukra-

tiven Wachstumsbranche der Games.

• Ralf Soboll

Zahltag
Am Ende zählt, was rauskommt – deshalb bAV  
mit Standard Life:

•  Starke Renditechancen durch aus gezeichnete  
Investmentkompetenz

•  Steuerliche Vorteile durch staatliche Förderung
•  Bequeme Einrichtung durch persönlichen Service

Standard Life – ausgezeichnetes Investment und fast  
200 Jahre Erfahrung für Ihren Vermögensaufbau.

  Auf uns können Sie zählen. Jetzt kostenfrei 
informieren unter 0800 2234872 www.standardlife.de

Jetzt gratis bestellen:  
Die bAV-Entscheider studie 2011
www.standardlife.de/bav-studie

SLA_CMP_341_AZ_Zahltag_210x150_RZ.indd   1 25.03.11   10:34

Unser Konzept sichert die 

Gewinnchancen der Anleger, 

weil Risiken auf die Hersteller 

verlagert werden.

Investment und Finanzierung
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Langweiliger Vertriebstipp, sagen Sie? 

Nach den gesetzlichen Reformen muss 

doch ohnehin ein stetiger Kontakt zum 

Kunden bestehen? Sie machen so etwas 

ständig? Ich meine, diese wirklich in-

dividuell abgestellten Briefe erreichen 

bei Ihrem Kunden viel mehr Interesse 

als anonyme Mailings oder sonstige 

Bestandsaktionen und Standardschrei-

ben. „Spicken“ Sie Ihre Anschreiben 

mit individuellen Details, etwa mit dem 

„Vertrag, den Sie 1998 bei unserem 

Herrn Mustermann abgeschlossen ha-

ben“ und so weiter. Der Kunde merkt, 

wenn ihm jemand einen „echten“ Brief 

schreibt. Zusätzlich stärkt es Ihre Kun-

denbeziehung, und wenn Sie die Schrei-

ben in der Kundenakte mit archivieren, 

dann kann das auch vor dem Hinter-

grund der gesetzlichen Beratungs-

pflichten nicht schaden.  

Probieren Sie es doch einfach mal 

aus. Manchmal sind die langweiligen 

Tipps die besten. Und wenn es ohnehin 

gerade draußen regnet … 

• Oliver Drewes

Alle, die wir im Vertrieb tätig sind, sa-

gen uns doch oftmals: „Ich müsste ei-

gentlich viel mehr draußen bei meinen 

Kunden vor Ort sein. Ich verbringe viel 

zu viel Zeit am Schreibtisch.“ Dann se-

hen Sie aus dem Fenster und stellen 

fest, es regnet und Sie haben gar keine 

Lust das Büro zu verlassen … Was tun? 

Mein aktueller Vertriebstipp ist ei-

gentlich ganz banal: Bleiben Sie einfach 

sitzen, genehmigen Sie sich etwas freie 

Zeit, einen Kaffee und dann stöbern 

Sie doch einfach mal ganz entspannt 

in Ihren Bestandsverträgen herum. Sie 

werden sicherlich ständig auf vertrieb-

liche Möglichkeiten stoßen. Ich sage, 

die blinden Mailing-Aktionen über den 

Gesamtbestand sind langweilig und 

bringen meistens nicht viel. Greifen 

Sie sich stattdessen ganz gezielt ein-

zelne Vorgänge heraus und erstellen 

Sie manuelle Anschreiben. Natürlich 

können Sie zu zahlreichen Themen 

auch Textvorschläge und Musterbriefe 

von uns bekommen. Sprechen Sie uns 

einfach kurz an. Also prüfen Sie doch 

Ihren Bestand mal wie folgt: Zum Bei-

spiel Direktversicherungen unterhalb 

des Höchstbeitrags: Warum nicht dem 

Kunden einfach mal ganz wertfrei und 

neutral anbieten, dass er aufstocken 

könnte?

„Bei Prüfung unserer Aktenlage 

ist uns aufgefallen, dass Sie bislang 

monatlich 150 Euro in Ihre Direktver-

sicherung einbringen. Der Gesetzge-

ber begrenzt den aktuell zulässigen 

Höchstbeitrag derzeit jedoch auf im-

merhin monatlich 220 Euro. Bis zu 

diesem Beitrag beteiligt sich der Staat 

mit lukrativen Förderungen, so dass 

Ihr tatsächlicher Eigenaufwand (nach 

Förderung) nur ungefähr 50 Prozent 

beträgt.“

Zum Beispiel Risikolebens- oder Be-

rufsunfähigkeitsversicherungen: Ein-

fach mal nachfragen, ob die vor Jahren 

vereinbarte Versicherungssumme/Ren-

tenhöhe noch immer angemessen ist 

oder ob Sie mal eine Erhöhungsofferte 

anfertigen sollen. „Wir wollten es nicht 

versäumen, Ihnen zu diesem Thema 

einmal unsere Beratungsleistung  an-

zubieten.“ 

Briefe schreiben kann 
bares Geld bringen
Nutzen Sie unproduktive Zeiten, um ihre Bestandskunden mal wieder zu kontaktieren. Auf Standardanschreiben 
sollten Sie dabei aber verzichten. Seien Sie individuell, auffällig und kreativ.

Kundenansprache

„Blinde Mailing-Aktionen 

über den Gesamtbestand 

sind langweilig.“

Oliver Drewes 

Teamleiter Vorsorgemanagement 

Pausen/unproduktive Zeit nutzen

Bestandskunden durchgehen

Keine Massen-Mailings

Individuelle Anschreiben erstellen

Kundensituation und Vertragsbestand 

berücksichtigen

Aktuelle Geschehnisse mit aufgreifen

Weitere Informationen:
www.maxpool.de
Telefon: (0 40) 29 99 40-750 (bAV)
Telefon: (0 40) 29 99 40-300 (pAV)
E-Mail: LV@maxpool.de

Auf den Punkt gebracht

Vertriebstipps
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Die Bereitschaft finanzielle Risiken 

abzusichern und für den Ruhestand 

vorzusorgen ist im öffentlichen Dienst 

insgesamt stärker ausgeprägt als in der 

Gesamtbevölkerung. Dieses Potenzial 

zu erschließen erfordert eine fundierte 

Kenntnis der Themen – von Beihilfe bis 

hin zu Besoldungsgruppen. Denn die 

Zielgruppe zeigt sich gut informiert und 

legt Wert auf eine kompetente Beratung. 

Sind sie mit der Betreuung zufrieden, 

zeichnen sich Kunden aus dem öffentli-

chen Dienst durch besonders hohe Treue 

aus. Nutzen Sie dieses Potenzial speziell 

im Frühjahr und Sommer, denn gerade 

zu diesen Zeiten ist die Nachfrage bei 

den angehenden Referendaren und fer-

tig ausgebildeten Lehrern sehr hoch. 

Mit Beginn der Schulhalbjahre werden 

Lehramtsreferendare beziehungsweise 

neue Lehrer in den einzelnen Bundes-

ländern eingesetzt. Sprechen Sie Ihre 

Kunden an und fordern Sie noch heute 

einen unverbindlichen Vorschlag beim 

maxpool-KV-Team an!

• Alexander Schäfer

Nahezu fünf Millionen Menschen sind 

in Deutschland im öffentlichen Dienst 

beschäftigt und im Gegensatz zu Arbeit-

nehmern nicht in der gesetzlichen Kran-

kenversicherung pflichtversichert. Sie 

erhalten von ihrem Dienstherrn – in der 

Regel Bund, Länder oder Kommunen – im 

Krankheits-, Geburts- oder Todesfall eine 

finanzielle Unterstützung, die sogenann-

te Beihilfe. Auch Ehegatten von Beamten 

sowie ihre Kinder bis zum 25. Lebensjahr 

ohne eigenes oder mit nur sehr geringem 

Einkommen profitieren von der Versor-

gung durch den Dienstherrn. Ausschlag-

gebend sind hierbei die Familiensituation 

und das Beihilferecht des Bundes bezie-

hungsweise des entsprechenden Landes. 

Beamte selbst erhalten meist eine Kos

tenerstattung in Höhe von 50 Prozent. 

Bei Ehegatten werden 70 Prozent, bei Kin-

dern sogar 80 Prozent der Aufwendungen 

vom Dienstherrn erstattet. Beamte mit 

mindestens zwei zu berücksichtigenden 

Kindern stehen 70 Prozent der eigenen 

Aufwendungen als Kostenerstattung zu. 

Auch Pensionäre bekommen 70 Prozent 

Beihilfe. Weil diese Beihilfen jedoch nur 

anteilig in Höhe des jeweiligen Beihilfe-

bemessungssatzes gewährt werden, stellt 

die Beihilfe demzufolge nur eine Teilhilfe 

dar – der Beamte benötigt daher unbe-

dingt eine Ergänzung seines Kranken-

versicherungsschutzes auf 100 Prozent. 

Dies ist vom Gesetzgeber mit Einführung 

der Versicherungspflicht in der privaten 

Krankenversicherung zum 1. Januar 2009 

festgeschrieben worden. 

Während der Ausbildung verfügen 

Beamtenanwärter im Gegensatz zu ihrer 

späteren Versorgungslage nur über ein 

geringes Einkommen. Dieser Situation 

werden die privaten Krankenversicherer 

mit preisgünstigen Tarifen für Dienst-

anfänger gerecht. Dies gilt auch für be-

rücksichtigungsfähige Studenten und 

Auszubildende. 

Keine Angst vor dem 
Thema Beihilfe! 
Das überwiegend liquide Kundenpotenzial liegt direkt vor Ihrer Haustür.

Beihilfeberechtigung

Beihilfesatz und Beihilfeverordnung 

klären

Bedarfsanalyse zu Restkostentarifen 

aufnehmen

Beamtenanwärter mit günstigen 

Beiträgen binden

Kundenpotenzial bei Lehramts

studenten nutzen

Überwiegend liquides Kunden

potenzial

Weitere Informationen:
www.maxpool.de
www.hallesche.de oder www.dbv.de 
Telefon: (0 40) 29 99 40-820
E-Mail: KV@maxpool.de

Auf den Punkt gebracht

„Rund zwölf Millionen 

Menschen in Deutschland 

haben Anspruch auf Beihilfe

berechtigung – ein riesiges 

Kundenpotenzial für Sie!“

Alexander Schäfer 
Prokurist
UNION Service-Gesellschaft

Tarifbeispiele

Gesellschaft Tarifbezeichnung

AXA/DBV Vision B, BW2, BN, PVB

Deutscher Ring BK, BS, BE, PVB

Hallesche Primo B, CG2, BE, PVB

Münchener 
Verein

Bonus Care, 726, PVB

Signal 
Iduna

Start-B/BA0/AB, SB-W, 
SB-R, AEB, PVB

Vertriebstipps
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entstehen mitunter Preisvorteile von 

bis zu 20 Prozent. Zudem verringert 

sich der Beratungsaufwand und die 

Rundum-Betreuung ermöglicht eine 

stärkere Kundenbeziehung. 

Bestehende Verträge werden  
in Zahlung genommen
Bereits bestehende Einzelversiche-

rungsverträge bilden keinen Hinde-

rungsgrund für den Abschluss einer 

Multiline-Versicherung. Viele Versi-

cherungsgesellschaften bieten einen 

sogenannten Umbrella-Schutz, der 

hilft, sowohl Deckungslücken als auch 

Doppelversicherungen zu vermeiden. 

Bereits bestehende Einzelverträge 

werden in Zahlung genommen und 

können bei der nächsten Hauptfällig-

keit in das neue Multiline-Produkt in-

tegriert werden. 

Mit dem digitalen GewerbeCenter von 

Marsh4Broker erhalten Sie vergleich-

bare individuelle Multiline-Angebote 

von bis zu fünf Versicherungsgesell-

schaften bei Angabe einiger Daten wie 

Betriebsart, Postleitzahl, Jahresnet-

toumsatz, Inhaltssumme aller Betriebs-

stellen, Jahreslohn und Gehaltssumme 

sowie Rohertrag. Der übersichtlich ge-

staltete Angebotsvergleich hilft dabei, 

den passenden Anbieter zu ermitteln 

und eine gezielte Entscheidung mit 

dem Kunden zu treffen.

• Oliver Dobner

Neben der konventionellen Absiche-

rung von Sach- und Haftpflichtrisiken 

über Einzelprodukte werden auf dem 

Markt zunehmend Multiline-Lösungen 

nachgefragt. Eine Multiline-Versiche-

rung ist für Makler und Kunde glei-

chermaßen leicht zu handhaben und 

bietet umfassenden Versicherungs-

schutz, da sie mit nur einer Police die 

wesentlichen betrieblichen Risiken 

abdeckt. Dabei sind die Deckungs-

summe, Vertragslaufzeiten, Selbstbe-

halte und einzelne Risikobausteine 

modular wählbar und ermöglichen so-

mit einen auf die Kundenbedürfnisse 

zugeschnittenen Versicherungsschutz. 

Marsh4Broker bietet diese Police auch 

für Kunden mit weniger als fünf Millio-

nen Euro Jahresumsatz an.

In der Regel umfasst eine Multiline-

Versicherung folgende Bausteine: Haft-

pf lichtversicherung für Personen-, 

Sach- und Vermögensschäden aus 

Betriebsstätten-, Produkt- und Um-

weltrisiken, Sachversicherung für Be-

triebseinrichtung, Waren und Vorräte, 

Ertragsausfall für entgangenen Gewinn 

und fortlaufende Kosten in Folge eines 

versicherten Sachschadens. Optional 

zur Wahl stehen: Elementarschaden, Ge-

bäude, Elektronik, Glas, Transport und 

Umweltschaden.

Durch die Bündelung von Spar-

ten entstehen sowohl finanzielle als 

auch verwaltungstechnische Syner-

gien, die Prozesse vereinfachen und 

Einsparungen ermöglichen. Diese Er-

sparnisse werden über eine günstigere 

Prämie – im Vergleich zur Prämien-

summierung der einzelnen Bausteine 

– an die Kunden weitergegeben. Hier 

All-in-one-Police
Mit einer Multiline-Versicherung lassen sich die wesentlichen betrieblichen Risiken abdecken. 

Gewerbeversicherung

„Das Potenzial der Multiline-

Versicherung ist noch nicht 

ausgeschöpft. Dabei bietet sie 

viele Vorteile – für Makler und 

Kunde.“

Oliver Dobner
Geschäftsführer & Mitglied der Zentralen 
Geschäftsleitung der Marsh GmbH

Multiline-Police bietet viele Vorteile 
gegenüber Einzelversicherungen.

Mit einer Police alle Sparten abdecken

Geeignet auch für Betriebe mit einem 
Jahresumsatz von bis zu fünf Millio-
nen Euro

Attraktive Tarife durch Bündelungs-
rabatte

Vermeidung von Über- oder Unterde-
ckungen durch Umbrella-Schutz

Weitere Informationen:
www.maxpool.de
Telefon: (0 40) 29 99 40–722
E-Mail: gewerbe@maxpool.de

Auf den Punkt gebracht

Einzelne Risikobausteine 

sind bei einer Multiline-

Lösung als Module wählbar 

und lassen sich nach 

Bedarf kombinieren.

Vertriebstipps
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VERSICHERUNG 

VORSORGE

Aktivieren Sie Ihre Kunden mit Ihrem eigenen Kurzfilm:

✓   Auf unserer Homepage einfach Film aussuchen und  
Kontaktdaten eintragen.

✓   Erklären Sie Ihren Kunden das Rentenloch.

Profitieren Sie von den neuen Produktvorteilen der Skandia Fondsrente:

✓   Nutzen Sie die Vorsorge, die sich flexibel an die Lebenslage  
Ihrer Kunden anpasst.

✓   Informieren Sie sich noch heute: www.vorsicht-rentenloch.de

Vorsicht Rentenloch!
Jetzt vorsorgen mit der Skandia Fondsrente

All-in-one-Police
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einem oder mehreren Farben wiederer-

kannt? Seien Sie beruhigt, es gibt viele 

Mischtypen, die sich aus der Typologie 

ergeben. Jeder Mensch hat norma-

lerweise von jedem Farbtyp in unter-

schiedlicher Ausprägung etwas – diese 

Ausprägung zeichnet unser Verhalten 

aus. Beachten Sie bei all Ihren kommu-

nikativen Möglichkeiten jedoch immer 

Ihre eigene Einstellung und Ihr eigenes 

Farbprofil, denn: „Wir sehen die Welt 

nicht so, wie sie ist, sondern so, wie 

wir selbst sind“ (Stephen Covey). Jeder 

Mensch ist einzigartig und einmalig. 

Nutzen Sie nun Ihre Menschenkenntnis 

und Ihr Temperament gezielt und sehen 

Sie Ihre Kunden und Ihr Umfeld bunt. 

Das erleichtert Ihnen nicht nur Ihre 

Arbeit, sondern Ihr ganzes Leben. Sie 

wissen, auf welchen Typ Mensch Sie wie 

wirken und was Sie tun können, um zu 

überzeugen. Gerne stehe ich Ihnen mit 

meinem Spezialbaustein „Kunden bes-

ser verstehen, überzeugen und gewin-

nen“ in Form eines Workshops/Semi-

nars zur Verinnerlichung dieses Themas 

zur Verfügung.

• Manfred Nehren

In meinen Seminaren, Meetings oder 

Workshops wird immer öfter darüber ge-

sprochen, wie schwierig der Verkauf ge-

worden sei. Natürlich hat sich der Ver-

kauf in den letzten Jahren verändert, 

der Kunde zeigt sich heute anspruchs-

voller und besser informiert. Die Kun-

den haben im Zeitalter des Internets 

und der damit verbundenen schnellen 

Informationsmöglichkeit eine größere 

Anzahl von Anbietern direkt zur Verfü-

gung. Und dennoch werden sich die gu-

ten Verkäufer immer gegen das Internet 

durchsetzen. Der neue Verkauf ist be-

ratend, integer, nicht manipulativ und 

stellt stets den Kunden und seine Wün-

sche in den Vordergrund. Der Schlüs-

sel zu Ihrem persönlichen Erfolg liegt 

im „Beziehungsfaktor“, der folgende 

Punkte vom Verkäufer erfordert: Zeit für 

den Kunden,  Respekt/Wertschätzung, 

Klarheit/Wahrheit sowie Einfühlungs-

vermögen.

Verkaufen wird heute von vier Fak-

toren bestimmt: vom Produkt, von der 

Persönlichkeit des Verkäufers, der Per-

sönlichkeit des Kunden und von der 

Beziehung zwischen Kunde und Ver-

käufer. Es geht also darum, gekonnt 

zu kommunizieren, zu verstehen und 

verstanden zu werden. In der heutigen 

Verkaufslehre spricht man bei den Kun-

den und Verkäufern von vier verschie-

denen Farbtypen, die unterschiedliche 

Ausprägungen haben, welche in Har-

monie und/oder Disharmonie zueinan-

der stehen. Für ein besseres Verständnis 

der unterschiedlichen Verhaltensweisen 

wurden den vier Typen Farben zugeord-

net – so gibt es blaue, gelbe, rote und 

grüne Typen, Menschen die mit ihren 

ureigensten Farbprägungen miteinan-

der kommunizieren. Haben Sie sich in 

Menschenkenntnis 
auf einen Blick
Der Schlüssel zu Ihrem persönlichen Erfolg liegt im „Beziehungsfaktor“.

Verkaufstraining

„Jeder Mensch ist einzigartig 

und einmalig. Nutzen Sie 

Ihre Menschenkenntnis.“ 

Manfred Nehren
Management- und Verhaltenstrainer
maxpool

Die vier Farbtypen und ihre unterschiedlichen Ausprägungen

Vorsichtig

Genau

Formell

Distanziert

Analytisch

Entschieden

Direkt

Kühn

Positiv

Kämpferisch

Fürsorglich

Geduldig

Zuverlässig

Beruhigend

Entspannt

Ausdrucksstark

Optimistisch

Überzeugend

Offen für Neues

Dynamisch

Stetig Initiativ

DominantGewissenhaft

Der Blaue Typ

Der Grüne Typ

Der Rote Typ

Der Gelbe Typ

Vertriebstipps



DER Spezialversicherer für biometrische Risiken

Detaillierte Informationen unter www.dialog-leben.de!Detaillierte Informationen unter www.dialog-leben.de!

RISK-vario® – der preiswerte und 
unverzichtbare Existenzschutz
Variabilität heißt das Zauberwort

SBU-solution® – die neue Dimension 
der Berufsunfähigkeitsversicherung
Hohe Renten – niedrige Beiträge

SEU-protect® – die selbständige
Erwerbsunfähigkeitsversicherung
Der preisgünstige Basisschutz

Flexibel, schnell und zuverlässig!
Service und Leistung sind garantiert!

Unsere Boxen-Crew versorgt Sie laufend mit den neuesten Informationen und Produkthighlights, 
damit Sie auf der Strecke weiterhin eine Rundenbestzeit nach der anderen absolvieren.
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Policendarlehen: Steuervorteil winkt

Das Policen- oder Versicherungsdar-
lehen ist eine verzinsliche Vorauszah-
lung auf die Versicherungsleistung. 
Die Gewährung eines Policendarle-
hens setzt voraus, dass der Vertrag 
bereits längere Zeit besteht und ein 
entsprechender Rückkaufswert vor-
handen ist. Das Darlehen kann bis zur 
Höhe des Rückkaufswertes gewährt 
werden. 
Bei der Finanzierung über ein Po-
licendarlehen winkt ein möglicher 
Steuervorteil. So sind zum einen die 
Beiträge der Lebensversicherung in 
Höhe der Sonderausgaben absetzbar. 
Zum anderen können die Zinsen bei 
entsprechender Verwendung der Dar-
lehensmittel (Finanzierungszusam-
menhang) als Werbungskosten oder 
Betriebsausgaben abgesetzt werden. 
Die Rückflüsse aus der Versicherung 
inklusive Zinsen können steuerfrei 
vereinnahmt werden, sollte die LV 
eine Laufzeit von mehr als zwölf Jah-
ren haben.
Werden die Darlehensmittel jedoch als 
Werbungskosten oder Betriebsausga-
be erfasst und nicht für die Anschaf-
fung sogenannter Anlagevermögen 
(Grundstücke, Gebäude, Maschinen) 
oder von GmbH-Anteilen verwendet, 
liegt eine sogenannte steuerschäd-

liche Verwendung vor. Diese führt 
dazu, dass die Versicherungsbeiträge 
nicht als Sonderausgaben absetzbar 
sind und die Steuerfreiheit der gesam
ten Zinserträge des Vertrags verloren 
gehen. Die Zinserträge sind sodann 
als Einkünfte aus Kapitalvermögen zu 
versteuern. 
Bei Altverträgen, die vor 2005 abge-
schlossen wurden, ist das Obige zu 
beachten. Achtung: Die steuerschäd-
liche Verwendung von Altverträgen 
tritt auch dann ein, wenn die Verträ-
ge erst nach 2005 als Policendarlehen 
verwendet werden. Bei Neuverträgen 
ab 2005 tritt keine Steuerschädlich-
keit (für den hälftigen Unterschieds-
betrag) ein.

Mehr Durchsicht 
bei der Pflege
MORGEN & MORGEN hat ein 
neues Pflege-Rating veröffent
licht. Dafür verglich und bewer-
tete das Analysehaus insgesamt 
43 Tarife von 15 Versicherern. 
Das Ergebnis offenbart gravie-
rende Leistungs- und Qualitäts-
unterschiede. So erhielten nur 
acht der 43 untersuchten Tarife 
die Höchstnote. Darunter die 
Pflegeprodukte des Deutschen 
Rings (PflegeRente Komfort und 
Premium), der IDUNA (Pflegerente 
Premium), der WWK (Exklusiv 
und Flexi) und des VOLKSWOHL 
BUNDES (Pflegerente Basis, 
Exklusiv und Komfort). „Durch 
das M&M-Rating PflegeRente 
sorgen wir für mehr Transparenz 
in einem schnell wachsenden 
Zukunftsmarkt“, erläutert M&M-
Geschäftsführer Stephan Schin-
nenburg. „Gleichzeitig wollen wir 
die Versicherungen anspornen, 
im Bereich Pflege verstärkt tätig 
zu werden, um den Kunden mehr 
Qualität durch einen verstärkten 
Wettbewerb bieten zu können.“ 
So bestehe infolge des demo-
grafischen Wandels zwar ein 
erhöhter Bedarf an Pflegeversi-
cherungen. Fehlende Transparenz 
und Bewertungen führten jedoch 
dazu, dass die Pflege-Rentenversi-
cherung beim Verbraucher bislang 
wenig Anklang gefunden habe. 

Mehr Informationen

Für Ihre Rückfragen zu diesem 

Thema stehen wir Ihnen unter 

folgendem Kontakt zur Verfügung:

Kai Säland

Steuerberater

Fachberater für

Unternehmensnachfolge (DStV e. V.)

Telefon: (0 40) 23 85 66-79

E-Mail: beratung@mpls-hamburg.de

 

„Werden die Darlehens

mittel jedoch als 

Werbungskosten erfasst, 

liegt eine steuerschädliche 

Verwendung vor.“

Kai Säland

Steuerberater

Foto unten: Theprint Photography/istockphoto

Wissen und Weiterbildung
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Unisex-Tarife und 
Garantiezins

Nicht nur, dass die Garantieverzinsung 

per 1. Januar 2012 auf nur 1,75 Pro-

zent gesenkt wird, sondern auch die 

Entscheidung des Europäischen Ge-

richtshofs zur Gleichbehandlung von 

Männern und Frauen hat gravierende 

Auswirkungen auf die Vorsorgebran-

che. Obgleich die „Pflicht zu Unisex-

Tarifen“ erst Ende 2012 greifen wird, 

stellen Sie sich vielleicht heute bereits 

die Frage, welche Auswirkungen diese 

Änderungen auf die Beratungspraxis 

eines Versicherungsmaklers haben. So-

wohl die Entscheidung zur Senkung des 

Garantiezinses als auch die „Pflicht zur 

Einführung von Unisex-Tarifen“ wird die 

Produktlandschaft des künftigen Vor-

sorgemarktes erheblich verändern! Ist 

der Versicherungsmakler bereits heute 

verpflichtet, den Kunden über derartige 

künftige Veränderungen zu informieren 

und die wirtschaftlichen Auswirkungen 

zu berücksichtigen? 

Es dürfte zur Folge haben, dass sich zum 

Beispiel die Risiko-LV für Frauen ent-

sprechend verteuern wird. Auf der ande-

ren Seite wird die private Krankenversi-

cherung für Frauen wiederum günstiger 

werden. Der Unisex-Risikotarif für das 

Sterberisiko des Mannes wird hingegen 

dann günstiger werden müssen. Sicher-

lich sind auch noch eine Vielzahl wei-

terer Konstellationen denkbar, in denen 

wirtschaftliche Auswirkungen für den 

einzelnen Kunden entstehen werden. 

Eine der maßgeblichen Aussagen des 

Sachwalterurteils (vergleiche BGH in 

Zeitschrift für Versicherungsrecht 1985, 

Seite 930) ist, dass der Versicherungs-

makler gegenüber seinen Kunden infor-

mationspflichtig ist. Der BGH erwartet 

grundsätzlich, dass ein Versicherungs-

makler seinen Kunden über relevante 

Umstände informiert.  Gerade zum Jah-

resende überlegt der eine oder andere 

Versicherungsnehmer, ob er eine Versi-

cherung abschließen soll oder nicht. In 

diesem Zusammenhang ist es dann auch 

von Bedeutung, auf welcher Grundlage 

das Sterblichkeitsrisiko betrachtet wird, 

wie auch die Frage nach der zugrunde 

liegenden Garantieverzinsung. Mit an-

deren Worten handelt es sich durchaus 

um relevante Informationen, die dem 

Kunden im Beratungsgespräch grund-

sätzlich mitzuteilen sind. 

Insgesamt ist es sogar empfehlens-

wert, diese Informationen sämtlichen 

Kunden (Gesamtbestand) des Makler

unternehmens mitzuteilen. Spätestens 

aber, wenn der Makler einen Anlass zur 

Beratung hat, sind auch diese Informa-

tionen dem Kunden mitzuteilen, damit 

dieser möglichst vollumfänglich infor-

miert eine eigenverantwortliche Ent-

scheidung treffen kann. 

Im Hinblick auf die Unisex-Tarife 

sollte die Entscheidung eines Vertrags-

schlusses jedoch nicht hinausgezögert 

werden. Die biometrischen Risiken des 

Kunden sind bereits heute (möglichst) 

vollumfänglich abzusichern. Selbst 

wenn Sie wissen, dass zum heutigen 

Zeitpunkt wohl eine höhere Prämie zu 

zahlen ist als vielleicht in „naher Zu-

kunft“, so sollten Sie Ihrem Kunden 

grundsätzlich empfehlen, etwaige ge-

sundheitliche Risiken unverzüglich und 

vollumfänglich abzusichern. Stets nach 

dem Motto: „Das Beste ist für den Kun-

den gerade (jetzt) gut genug.“ 

Fazit
Gut, dass Sie sich informiert haben. Ge-

ben Sie diese Informationen ruhig an 

den Kunden weiter. Entscheidungen des 

Kunden sollten aber keineswegs aufge-

schoben werden. 

•Stephan Michaelis

von Rechtsanwalt Stephan Michaelis, Fachanwalt für Versicherungsrecht (Kanzlei Michaelis Hamburg)

Informationspflichten des Versicherungsmaklers 
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62 2/2011poolworld

an Bedeutung. Mit den Produkten aus 

dem Hause Hans John zeigt sich max-

pool in diesem Bereich gut aufgestellt. 

Das John-Rechtsschutzsystem versi-

chert den Vermittler für Schäden bis zu 

einer Summe von zehn Millionen Euro. 

Referent Rudolf Bauer spricht über die 

Bedeutung einer ordnungsgemäßen 

Beratungsdokumentation und infor-

miert seine Zuhörer über das Risikoma-

nagement im Maklervertrieb.Ebenfalls 

Experte auf dem rechtlichen Gebiet 

der Maklerhaftung ist der nächste Re-

ferent. „Machen Sie den schmierigen 

Anwalt fertig“, fordert Möller die Anwe-

senden mit einem Augenzwinkern auf, 

als er Stephan Michaelis, Fachanwalt 

für Versicherungsrecht, ankündigt. 

Soll heißen: Scheuen Sie sich nicht, 

dem Anwalt Löcher in den Bauch zu 

fragen. Michaelis geht in seinem Vor-

trag ausführlich auf den Gegenstand 

des Maklervertrags ein und klärt über 

die Vermittlerhaftung und -pflichten 

auf, die im Wesentlichen in den Betreu-

ungs-, Beratungs- und Dokumentati-

onspflichten liegen. „Der gemeinsame 

Versicherungsvertrag ist wie eine Ehe 

– wenn etwas schiefläuft, tragen Sie die 

Verantwortung“, erklärt Michaelis sei-

nen Zuhörern.

Ab Marsh
Auf einer Sachtour darf neben dem pri-

vaten auch das gewerbliche Versiche-

rungsgeschäft nicht zu kurz kommen. 

Für diesen Bereich ist bei maxpool 

der weltweit führende Industrieversi-

Fast 800 Teilnehmer zählte die diesjäh-

rige Tour. Auch im Berliner Angleterre 

Hotel ist die Veranstaltung bis auf den 

letzten Sitzplatz belegt. Es herrscht 

gute Stimmung unter den Anwesenden, 

als der ebenfalls gut gelaunter Gastge-

ber Carsten Möller das Publikum be-

grüßt und seine Partner vorstellt. 

Dann geht es auch schon los: In 

Anbetracht der Tatsache, dass sich 

deutschlandweit jährlich 23 Millionen 

Unfälle ereignen, die gesetzliche Un-

fallversicherung aber nur bei Arbeits- 

und direkten Wegeunfällen greift, ist 

der Abschluss einer guten Versiche-

rung extrem wichtig. Bei maxpool sind 

die Unfalltarife so konzipiert, dass der 

Makler leicht zwischen den einzelnen 

Zielgruppen unterscheiden kann. Von 

maxKiss für Kinder bis maxPur für Pen-

sionäre und Ruheständler bieten die 

Deckungskonzepte von maxpool die 

optimale Lösung für Jung und Alt.

Mehr Sicherheit für den Vermittler 
Doch nicht nur die Absicherung von 

Unglücksfällen ist maßgeblich. Vor dem 

Hintergrund umfangreicher Gesetzes-

änderungen gewinnt die passende 

Vermögensschadens-Haftpf lichtversi-

cherung für Versicherungsvermittler 

und Finanzdienstleister zunehmend 

Voll besetzt!
Die maxpool-Sach-Tour 2011 war randvoll mit neuen Produkten, nützlichen Vertriebsansätzen und interessierten 
Maklern. In insgesamt zwölf Städten quer durch Deutschland tourte maxpool-Mitbegründer Carsten Möller mit 

seinen Partnern, um Vermittler die Neuerungen der Sach-Sparte vorzustellen.

maxpool-Sach-Tour 2011

Referent Rudolf Bauer 
(Hans John GmbH) 
sprach zum Thema 
Risikomanagement  

Touren und Veranstaltungen
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cherungsmakler und Risikoberater 

Marsh4Broker zuständig. „Durch unse-

re Kooperation mit maxpool erhalten 

unabhängige Versicherungsvermittler 

Zugriff auf eine große Anzahl von An-

bietern“, erklärt Oliver Dobner, Ge-

schäftsführer der Marsh GmbH. Die Vor-

teile der Multiline-Versicherungen von 

Marsh liegen auf der Hand: Die Betreu-

ung eines Kunden in mehreren Sparten 

bedeutet weniger Aufwand, mehr Bera-

tungssicherheit und höhere Courtagen 

für den Vermittler. Darüber hinaus kann 

man unter mehreren Einzelbausteinen 

die wichtigsten auswählen. Was nicht 

interessiert, wird ausgeklammert. 

Auf gute Zusammenarbeit
Den Slogan „Carglass repariert, Car

glass tauscht aus“ kennt zwar jeder, er 

kommt auf einer Roadshow für Sach-

versicherungen zunächst aber unge-

wöhnlich daher. Carglass-Referent Sal- 

vatore Ricotta erklärt die Idee, die 

hinter der geplanten Kooperation mit 

maxpool steckt: Der Autospezialist re-

pariert Windschutzscheiben schnell 

und kostengünstig. Mit einem Online-

Auftrag an Carglass verbindet der Kun-

de also ein positives Qualitätserlebnis. 

Auf diese Weise stärkt der Makler seine 

Kundenbindung und spart gleichzeitig 

Akquisitionskosten. Der einzige weib-

liche Referent an diesem Tag kommt aus 

dem Haus Alte Leipziger. Doreen Her-

brich stellt die wichtigsten Highlights 

und Neuerungen der Rechtsschutz-

versicherung, darunter die Hotline für 

Mediation, vor. Im Bereich Hausrat und 

Wohnung verstärkt maxpool die eige-

nen Deckungskonzepte durch die der 

degenia wie Vorstand Frank Löffler in 

seinem Vortrag darlegt.

Gute Akquisitionsmöglichkeiten und 

 einen vertrieblichen Ansatzpunkt für 

jeden Vermittler bietet das facetten-

reiche Segment der Medien-Versiche-

rung. „Jeder kennt jemanden aus dem 

Bereich der Druck- oder Medienindu-

strie“, argumentiert Jürgen Schell-

mann von Medien-Versicherung. „Den-

ken Sie nur an Ihre Visitenkarten.“ Als 

sich der Veranstaltungstag dem Ende 

zuneigt, sind die Teilnehmer zufrieden, 

rundum informiert und voller neuer 

Vertriebsideen. Und die nächste Road-

show steht auch schon an: Ab Mai ist 

das maxpool-Vorsorgemanagement in 

acht deutschen Städten unterwegs. 

Das Besondere der LV-Tour: Die Ver-

anstaltung wird neben informativen 

Vorträgen auch lehrreiche Workshops 

beinhalten. 

• Tina Gilic„Scheuen Sie sich nicht, 

dem Anwalt Löcher in 

den Bauch zu fragen.“

Doreen Herbrich von 
der Alten Leipziger 
erklärt die Hotline 

für Mediation.

Frank Löffler, Vor-
stand der Degenia, 
zu den Deckungs-
konzepten im 
Bereich Haus und 
Wohnung. 

maxpool

Die bunte Sachversicherungswelt

Medien-Versicherung

Highlights und Spezialkonzepte

degenia

Deckungskonzepte rund ums Haus

Marsh

Marsh4Broker

Carglass

Kundenbindung durch 

Kundenzufriedenheit

Hans John Versicherungsmakler

Maklervertrag, Maklervollmacht

Kanzlei Michaelis

Der perfekte Maklerauftrag

Rechtsschutz Union

Produkte und Tarife

Tour verpasst? 
Alle Vorträge zum Nachlesen finden 
Sie unter: 
http://www.maxpool.de/
veranstaltungen/touren/
Sach_Tour/2011.html

Themen-Check

Touren und Veranstaltungen
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„Mit unserem aktualisierten Veranstaltungskonzept tref-
fen wir den Nerv der Zeit“, ist maxpool-Mitbegründer 
Carsten Möller überzeugt: „Nicht nur, dass wir den Mak-
lern durch die Vertriebsorientierung einen unschätzbaren 
Mehrwert liefern, auch die teilnehmenden Gesellschaf-
ten profitieren von den Dialogen mit den Beratern und 
erfahren so mehr über die Bedürfnisse und Wünsche der 
Kunden. Die maxpool-KV-Tour verspricht also wieder jede 
Menge nützliche Informationen, die abwechslungsreich 
und kurzweilig präsentiert werden.“

Wie bereits für die LV-Tour geplant, wird auch auf der KV-
Tour ab dem 5. September interaktiver als bisher Wissen 
vermittelt. Das heißt konkret: Vormittags referieren die 
teilnehmenden Gesellschaften kurz und prägnant und 
nachmittags wird das neu erworbene Wissen in vier Work-
shops vertieft und mit ersten Vertriebsansätzen gespickt. 
In der daran anschließenden Vertriebsschulung durch den 
Erfolgstrainer Manfred Nehren werden alle Neuigkeiten 
des Tages zusammengefasst und verschiedene Wege zur 
vertrieblichen Umsetzung aufgezeigt. 

Frische Vertriebsideen 
für mehr KV-Geschäft
Im September startet das KV-Team von maxpool in einen heißen Herbst. Denn auf der KV-Tour wird es viele neue 
Ansätze für das Beratungsgespräch beim Kunden geben. 

KV-Tour 2011

Anmelden unter Fax: (0 40) 29 99 40-626 oder www.maxpool.de

Teilnehmende Personen mit Namen und Vermittlernummer 
(bitte VM-Nr. angeben, wenn vorhanden)

1: ..............................................................................................................................  VM-Nr.: ...........................................................................

2: ..............................................................................................................................  VM-Nr.: ...........................................................................

3: ..............................................................................................................................  VM-Nr.: ...........................................................................

Ich bin kein maxpool-Kooperationspartner.

.....................................................................................................................................................................................................................................
Name und Adresse

.....................................................................................................................................................................................................................................
E-Mail-Adresse

Wichtige Hinweise: Nach erfolgreicher Anmeldung erhalten Sie 
von uns eine Teilnahmebestätigung per E-Mail. Sollten Sie diese 
spätestens nach 7 Werktagen noch nicht erhalten haben, bitten wir 
um Ihre Rückmeldung. 
Die Veranstaltungshotels und -zeiten finden Sie unter www.
maxpool.de -> Veranstaltungen -> Touren -> KV-Tour.

Stornobedingungen (nur schriftlich):
Sollten Sie das Seminar absagen müssen, so gilt (Eingang bei 
maxpool):
1. Bei Absage bis 14 Tage vor der Veranstaltung ist die Stornierung 
kostenfrei.
2. Bei Absage bis 7 Tage vor der Veranstaltung fallen 15 Euro 
Stornokosten an.
3. Bei Absagen, die später bei uns eingehen, sowie bei Nicht-
Erscheinen, werden Stornogebühren i.H.v. 49,00 Euro in Rechnung 
gestellt, da wir analog an die Hotels zahlen müssen.

Absagen dürfen ausschließlich schriftlich per Fax (040 / 29 99 
40-630) oder per E-Mail (tour@maxpool.de) erfolgen.
Bitte bewahren Sie den Sendebericht der Absage zu Ihrer Sicherheit 
als Beleg auf. 

Informationsmaterial: Ich erkläre mich damit einverstanden, 
von den teilnehmenden Produktgebern im Nachhinein mit 
weitergehenden Informationen, Hilfestellungen für den Vertrieb 
sowie Material und Schulungen zu den vorgestellten Produkten 
unterstützt zu werden.

[poolworld]

Hiermit melde ich verbindlich ...............  Person(en) für folgenden Veranstaltungstermin an:

06.09. Berlin
11.09. München

07.09. Leipzig
12.09. Stuttgart

08.09. Hannover
12.09. Düsseldorf

05.09. Hamburg
10.09. Nürnberg

JA, ich komme zur KV-Tour 2011!

...............................................................................................
Ort/Datum

...............................................................................................
Unterschrift

Touren und Veranstaltungen
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Durch exklusives Training 
Kunden besser verstehen
Nach dem Erfolg im vergangenen Jahr veranstaltet maxpool auch 2011 mehrere Vertriebsworkshops. Das Thema 
diesmal: „Kunden besser verstehen, überzeugen und gewinnen“

Vertriebsworkshop 2011

Anmelden unter Fax: (0 40) 29 99 40-626 
oder www.maxpool.de

Es sind noch einige Plätze frei! 
Melden Sie sich gleich an.

28.06. München21.06. Hamburg

29.06. Stuttgart22.06. Berlin

30.06. Köln23.06. Dresden

Teilnehmende Personen mit Namen 
und Vermittlernummer 
(bitte VM-Nr. angeben, wenn vorhanden)

1: ..........................................................................................................................................

VM-Nr.: ...........................................................................................................................

2: ..........................................................................................................................................

VM-Nr.: ...........................................................................................................................

3: ..........................................................................................................................................

VM-Nr.: ...........................................................................................................................

...............................................................................................................................................
E-Mail-Adresse

...............................................................................................................................................
Ort/Datum

................................................................................................................................................
Unterschrift

Etwas ganz Besonderes, und das auch noch kostenlos: maxpool 

veranstaltet auch im Juni wieder Vertriebsworkshops mit 

dem Management- und Verhaltenstrainer Manfred Nehren. 

Aufbauend auf den Workshops von 2010 wird Manfred Nehren 

die Teilnehmer dabei unterstützen, sich selbst und ihre 

Verkaufsansätze weiterzuentwickeln. Im Mittelpunkt steht 

dabei das INSIGHTS-MDI-Modell. „In diesem Tagesseminar 

werde ich folgende Fragen beantworten: Woran erkenne ich 

einen Kunden und seinen Farbtyp, und wie kann ich dadurch 

auf seine Individualität im Beratungsgespräch eingehen?“ 

Basierend auf den vier Haupttypen des INSIGHTS-MDI-

Ansatzes werden der gewissenhafte (blau), der stetige 

(grün), der dominante (rot) und der initiative (gelb) Typ 

unterschieden (siehe dazu auch Vertriebstipp auf Seite 65). 

„Jeder Berater, der sich selbst und seinen Kunden nach 

Farbtypen einordnen kann, ist auch erfolgreicher im Gespräch, 

da er auf bestimmte Verhaltensweisen und Fragen besser 

reagieren kann“, sagt Manfred Nehren, der selbst Master des 

INSIGHTS-MDI-Modells ist und seit 1988 als Referent, Trainer 

und Coach in der Finanzdienstleistung wirkt. Zudem ist er 

spezialisiert auf Kommunikation und Rhetorik, Verkauf und 

Service, Teamaufbau und -entwicklung, Führung, Konflikt-, 

Zeit- und Organisationsmanagement. 

Foto: pressmaster/Fotolia.com

Touren und Veranstaltungen
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Datum Uhrzeit Thema

04.05.2011 10:00 SHU-Lotse

17.05.2011 10:00 max2007

19.05.2011 10:00 KFZ - Trixi

25.05.2011 10:00 Einführung Homepage

26.05.2011 14:00 Bürokonzept

03.06.2011 10:00 maxPuR

07.06.2011 10:00 SHU-Lotse

17.06.2011 10:00 maxFamily

21.06.2011 10:00 Einführung Homepage

23.06.2011 10:00 KFZ - Trixi

maxpool-Online-Schulungen

LV-Tour 2011

Hamburg 23.05.2011 Lindner Hotel am Michel 

Neanderstr. 20, 20459 Hamburg

Berlin 24.05.2011 Angleterre Hotel

Friedrichstr. 31, 10969 Berlin

Dresden 25.05.2011 Steigenberger Hotel de Saxe  

Neumarkt 9, 01067 Dresden

Leipzig 26.05.2011 The Westin

Gerberstr. 15, 04105 Leipzig

München 06.06.2011 Holiday Inn Unterhaching

Inselkammerstr. 7-9

82008 Unterhaching

Stuttgart 07.06.2011 Millennium Hotel Stuttgart

Plieninger Str. 100, 70567 Stuttgart

Leverkusen 08.06.2011 Lindner Hotel BayArena

Bismarkstr. 18, 51373 Leverkusen 

Osnabrück 09.06.2011 Steigenberger Remarque Hotel 

Natruper-Tor-Wall 1, 49076 Osnabrück

Tour- und Hoteldaten
von maxpool
Nähere Informationen zu allen Touren und Seminaren finden Sie auf 

unserer Internetseite www.maxpool.de unter der Rubrik Veranstaltungen. 

Dort können Sie sich auch direkt anmelden. Und schon sind Sie dabei!

Der umsatzstarke Markt der Lebensversicherungen ist in den vergan-

genen Jahren nicht einfacher geworden. Immer mehr Vorschriften und 

Produktinnovationen zwingen den Vermittler, den Markt ständig zu 

beobachten und sich mit den Produkten zu beschäftigen. Die bunte 

Angebotsvielfalt reicht von renditestarken Fondspolicen über Konzepte 

zur Einmalanlage oder speziellen Produkten für die Zielgruppe 50plus bis 

hin zu Berufsunfähigkeits- und Pflegeversicherungen.

Auf der LV-Tour vom 23. Mai bis 9. Juni werden diese Themen kurzweilig, 

prägnant und fundiert zusammengefasst und die passende Produktviel-

falt vorgestellt.



Lacuna-US REIT – 
 Wenn Sie mit Ihrem Investment 
 hoch hinaus wollen

Allgemeiner Risikohinweis: Wertentwicklungen in der Vergangenheit sind keine Garantie für zukünftige Ergebnisse. Der Wert der Fondsanteile sowie die Einnahmen daraus können sowohl  fallen als auch steigen. Hinweise zu 
Chancen, Risiken sowie den Gebühren entnehmen Sie bitte dem letztgültigen ausführlichen Verkaufsprospekt. Die Lacuna AG veröffentlicht ausschließlich  Produktinformationen und gibt keine Anlageempfehlung. Maßgeblich sind 
die Angaben im Verkaufsprospekt sowie der aktuelle Halbjahres- und Jahresbericht. Den Verkaufsprospekt und die  Rechenschaftsberichte erhalten Sie kostenlos bei der Lacuna AG, Furtmayrstraße 3, 93053 Regensburg, sowie bei 
Banken und Finanzberatern. Zahl- und Informationsstelle in Österreich ist  Raiffeisen Zentralbank Österreich AG, Am Stadtpark 9, A-1030 Wien.

Setzen Sie mit Immobilien
auf  wertstabile Sachwerte

Kapitalstarke Unternehmen, hohe laufende 

Erträge und eine geringe Aktienkorrelation 

bietet Ihnen der Lacuna - US REIT. 

 In ves ti tionen in reale Immobilienwerte, mit 

täglicher Liquidität und Transparenz, so 

 profi tieren Sie mit unserem Lacuna - US 

REIT vom Aufschwung einer zukunfts-

starken Branche.

WKN 939943   ·   ISIN LU0114110967

HANDS ON SUCCESS

Informieren Sie sich jetzt: www.lacuna.de



WWK VERSICHERUNGEN Servicetelefon: 01801 / 9 95 83 78* oder wwk.de
*3,9 ct/Min. aus dem dt. Festnetz, Mobilfunk max. 42 ct/Min.

WWK IntelliProtect® MACHT 
DIE RENDITE NOCH SICHERER.
WWK Premium FörderRente protect.

 Erweitertes, offenes Fondsspektrum beim iCPPI der nächsten Generation

 Neue Option auf Wunsch: Ablaufmanagement mit Höchststandsabsicherung

 Harte Garantie eines deutschen Versicherungsunternehmens

Pro tieren auch Sie vom intelligenten Schutz der starken Gemeinschaft.
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