Gutingia

Partner fiir Renten-Produkte

Die Gutingia Lebensversicherung AG
wurde 1993 in Gottingen gegriindet.

Das Service Center Gottingen verfligt
tber ein Team aus jungen, hoch moti-
vierten und kreativen Mitarbeitern. Es
wird kontinuierlich an der Entwicklung
neuer Produkte gearbeitet. Die Unter-
nehmenspolitik passt sich schnell an
die wandelnden Erfordernisse des
Marktes und verdnderte gesetzliche
Rahmenbedingungen an.

Die Gutingia Lebensversicherung AG ist
ein eigenkapitalstarkes Versicherungs-
unternehmen, welches beztglich Ihrer
Finanzstiarke im Bereich Q-IFS Ratings
der Agentur Fitch mit der Note ,gut”
bewertet wird. Die Ausstattung an Ei-
genmitteln Gbertrifft die gesetzliche
Anforderung der Solvabilitit um 70 %.
Auch im Jahr 2004 hat die Gutingia Le-
bensversicherung AG den Stresstest
der Bundesanstalt fiir Finanzdienstleis-
tungsaufsicht (BaFin) bestanden.

Im Versicherungsmagazin 01/2004 wird
die Gutingia Lebensversicherung AG
solvabilitaitsmiRig zu den 20 starksten
Versicherungsunternehmen Deutsch-
lands gezihlt.

Die Kapitalanlagepolitik der Gutingia
ist konservativ ausgerichtet, das be-
deutet Renditechancen bei vollem Ka-
pitalschutz; somit setzt sie die aufsichts-
rechtlichen Grundsitze konsequent
um: Das Vermogen wird so angelegt,
dass groStmogliche Sicherheit und Ren-
tabilitat erreicht werden unter Wah-
rung einer risikobewussten Mischung
und Streuung der Kapitalanlagen.

Mit diesen Anlagegrundsitzen hat die
Kapitalmarktkrise der letzten Jahre die
Gutingia Lebensversicherung AG ver-
gleichsweise wenig belastet.

Atlas der Honorarberatung 2006

Nach dem Motto: Rendite kommt vor
Risiko, nimmt die Gutingia Lebensver-
sicherung AG die Chancen des Kapi-
talmarktes mit einem breit gestreuten
Risiko wahr. Aktien, Investmentantei-
le, festverzinsliche Wertpapiere und
Namenschuldverschreibungen sowie
Schuldscheinforderungen und Darle-
hen ermdglichen eine gute Rentabilitat
bei gleichzeitig hoher Liquiditit.

GUTINGIA

Ab 1. Oktober 2005 bietet die Gutingia
Lebensversicherung AG Renten- und
Altersvorsorgeprodukte an, die spe-
ziell fir den auf Honorarbasis arbeiten-
den Finanzberater bzw. -vermittler ent-
wickelt wurden. Die Produkte erlau-
ben es dem Berater fiir seinen Kunden,
an dessen Bedurfnisse ausgerichtet,
den Vorsorge- und Versicherungs-
schutz zu konfigurieren. In die Produk-
te sind keine Abschlussprovisionen
eingerechnet, sie werden auf reiner
Nettobasis vertrieben.

Die neue Produktpalette fiir das Bera-
tersegment umfasst aufgeschobene
Rentenprodukte sowohl in einer fonds-
gebundenen Variante mit einer attrak-
tiven Auswahl verschiedener Kapital-
marktfonds als auch in einer klassisch
kapitalbildenden Variante. Alle Ren-
tenprodukte konnen tberdies auch zu
den Bedingungen einer so genannten
Basisrente, die den Voraussetzungen
des § 10 Abs. 1, Nr. 2b (EStG) geniigen,
abgeschlossen werden. Es besteht, au-
Rer fiir die Basisrente, selbstverstind-
lich bei allen anderen Varianten das
Kapitalwahlrecht zum Rentenbeginn.

Die Gutingia Lebensversicherung AG
wird den Honorarberater durch aktive

Serviceleistungen bei der Beratung
und durch Bereitstellung von aktuellen
Informationen zu den Produkten und
der Rechtssprechung unterstiitzen. Ein
Team von kompetenten Experten wird
fir den Berater im Fall von Fragen zur
Verfligung stehen.

Gutingia Lebensversicherung AG
Service Center Gottingen
Herzberger LandstraBe 25

37085 Gottingen
Tel.0551/9976-0
contact@gutingia.de
www.gutingia.de
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Durch die der Lebensversicherungswirtschaft
durch das Bundesverfassungsgericht gestellte
Anforderung an hohere Transparenz gegeniiber
dem Versicherungsnehmer bei der Darlegung
der Abschlusskosten, die in einem gezillmerten
Tarif eingeschlossen sind, wird sich der Markt

in Zukunft mehr und mehr auf die

Honorartarife einstellen miissen.

Interview mit
Rechtsanwalt Lutz Kiihne,
Vertriebsvorstand

der Gutingia
Lebensversicherung AG

Redaktion: Gutingia ist ein noch jun-
ges LV-Unternehmen. Hat sich lhr
Haus bereits einem Finanzstirke-Ra-
ting unterzogen? Auf welche Bilanz-
Kennzahlen der letzten Jahre kann der
Anleger bei lhnen bauen?

Lutz Kiihne: Die Gutingia ist ein eigen-
kapitalstarkes Versicherungsunterneh-
men, welches bezuiglich seiner Finanz-
starke im Bereich Q-IFS Ratings der
Agentur Fitch mit der Note ,gut” be-
wertet wurde. Die Ausstattung an Ei-
genmitteln Gbertrifft die gesetzlichen
Anforderungen der Solvabilitit um 70
%. Auch im Jahr 2004 hat die Gutingia
den Stresstest der Bundesanstalt fir Fi-
nanzdienstleistungsaufsicht bestanden.
Der Stresstest simuliert, inwiefern eine
Versicherungsgesellschaft bei einem
Kursriickgang an Aktien- und Renten-
markten ihre Verpflichtungen gegenii-
ber den Anlegern erfiillen kann.

Im Versicherungsmagazin, Ausgabe
11/2005, steht die Gutingia im Ver-
gleich , Versicherer mit hohem Neuge-
schaft” an 2. Stelle.

Bei den Bilanzkennzahlen koénnen
wir auf eine 3-Jahresmittel-Nettover-
zinsung der Kapitalanlagen von 6,5 %
hinweisen.

Redaktion: lhre aktuelle strategische
Ausrichtung zielt auf die Honorarbera-
tung. Warum wollen Sie diese Ver-
triebsschiene preferieren? War eine
Markterhebung die Basis fir lhre Ent-
scheidung?

Lutz Kiihne: Die Gutingia Lebensversi-
cherung sieht in der neutralen Hono-
rarberatung und in einem flexiblen und
transparenten Angebot an Vorsorge-
produkten die notwendige Antwort der
Branche auf die geinderten Bedingun-
gen. Durch die zeitnahe Vorstellung
der neuen Tarife wird die Gutingia
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Interview

hierbei Vorreiter und Innovator in der
Branche sein und sich als fiihrender
und attraktiver Partner fuir die Honorar-
berater etablieren.

Redaktion: Mit dem VDH als kuinfti-
gem Vertriebspartner haben Sie im
Segment der Honorarberatung den
Marktfihrer gewinnen konnen. Wel-
che Produkte bieten Sie in der Koope-
ration an?

Lutz Kiihne: In Kooperation mit dem
VDH wird die Gutingia vier neue Tari-
fe auf den Markt bringen und zwar eine
aufgeschobene fondsgebundene Ren-
tenversicherung; eine klassische auf-
geschobene kapitalbildende Rentenver-
sicherung; eine fondsgebundene Ren-
tenversicherung gemaRR § 10 Abs. 1,
Nr. 2 b (fondsgebundene Basisrente)
und eine aufgeschobene Rentenversi-
cherung auf Kapitalbasis gemall § 10
Abs. 1, Nr. 2 b (Basisrente).

Redaktion: Welche wesentlichen Be-
sonderheiten konnen diese Tarife fur
Berater und Kunden bieten?

Lutz Kithne: Wir bieten hier ein flexi-
bles Komponentenprodukt fir Freibe-
rufler, Gewerbetreibende sowie ver-
mogende anspruchsvolle Privatkun-
den. Beitragszahldauer und Beitrags-
hohe konnen im Rahmen gesetzlicher
Mindestgrenzen jederzeit der Lebens-
situation angepasst werden. Zuzahlun-
gen sind jederzeit moglich. Die Tarife
ermoglichen dartiber hinaus die volle
Ausschopfung des Alterseinkiinftege-
setzes; es gibt keine Einrechnung von
Abschluss- und Folgeprovisionen. Bei
diesen Tarifen handelt es sich um rei-
ne, ungezillmerte Nettotarife.

Die anfallenden Kosten und Rech-
nungsgrundlagen werden dem Kunden
vor Abschluss der Versicherung und
wahrend der Laufzeit dargelegt.

Zur Absicherung etwaig anfallender
Honorargebiihren garantieren wir 4 %
der Beitragssumme als Erlebensfall-
leistung in den ersten 4 Jahren bei den
fondsgebundenen Varianten.

Redaktion: ,myindex-satelite”, die
fondsgebundene Rentenversicherung
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der Gutingia fir den VDH, bietet dem
Kunden nach 4 Jahren eine Beitrags-
garantie in Hohe von 4 % der Beitrags-
summe. Welchen Nutzen kann sich
der Kunde davon versprechen?

Lutz Kiithne: Diese Option dient, wie
gesagt, der Absicherung etwaig anfal-
lender Honorargebiihren unabhiangig
von der Wertentwicklung des Fonds-
guthabens.

Redaktion: Wie sieht die Entwicklung
der Riickkaufswerte in den ersten 3
Jahren der Police aus? Wie unterschei-
det sich der Honorartarif hier von ei-
nem Provisionstarif?

Lutz Kithne: Da die Gutingia auf jegli-
che Abschlusskosten verzichtet, bietet
sich gegeniiber dem Provisionstarif ein
sofortiger Ruckkaufswert. Von der
Wertentwicklung der gewihlten Fonds
wird also von Beginn an profitiert. Dies
steigert natirlich bei positiver Fonds-
entwicklung die spitere Ablaufleis-
tung.

Redaktion: lhre Tarife sind sehr flexi-
bel. Wie kann der Kunde von der Flexi-
bilitit profitieren?

Lutz Kiithne: Der Kunde kann seine Al-
tersvorsorge abhidngig von seiner per-
sonlichen Situation flexibel konfigurie-
ren. Durch den Einschluss von Optio-
nen bzw. Zusatzversicherungen kon-
nen zusatzlich der Verlust der Arbeits-
kraft bzw. bei Ableben die Hinterblie-
benen abgesichert werden. Dadurch,
dass Zuzahlungen flexibel erfolgen
konnen, hat der Kunde jederzeit die
Moglichkeit, weiteres zur Verfiigung
stehendes Geld anzulegen. Abhingig
von der individuellen Einkommenssi-
tuation kann so die Beitragszahlung
flexibel gehalten werden.

Redaktion: Sie bieten die Moglichkeit
einer Rirup-Rente auf Honorarbasis
an. Wie sind lhre Erwartungen an den
Markt der Riirup-Produkte?

Lutz Kiithne: Aufgrund der sich ab-
zeichnenden Entwicklung der gesetz-
lichen Rente in Deutschland erwarten

wir fuir die nachsten Jahre einen erheb-
lichen Anstieg in der privaten Alters-
vorsorge. Hier bieten sich aufgrund der
steuerlichen Forderungen insbesonde-
re die Rirup-Produkte an. Gerade
Selbststindige und Freiberufler kon-
nen von der steuerlichen Forderung
profitieren. Die Beitrage in eine Rirup
Rente sind sicher gegeniiber Glaubi-
gerforderungen im Insolvenzfall. Das
macht die Rirup Rente zusatzlich at-
traktiv. Wir erwarten daher, dass die
Rirup Rente einen Hauptbeitrag fiir
unser Neugeschift darstellen wird.

Redaktion: Erwarten Sie durch die in
den letzten Monaten ergangenen Ur-
teile zur Zillmerung, so wie vom BGH
und vom BVG erteilt, Auswirkungen
fir das Thema Honorarberatung?

Lutz Kiihne: Auf jeden Fall. Der kos-
tenbewusste Kunde wird groflen Wert
auf die Offenlegung aller eingerechne-
ten Kosten und Rechnungsgrundlagen
legen und im direkten Vergleich mit
gezillmerten Tarifen natirlich den Net-
to-Tarif bevorzugen.

Redaktion: Hat die Gutingia eine
Marktmeinung zur Zukunft der Zillme-
rung?

Lutz Kiihne: Durch die der Lebensver-
sicherungswirtschaft durch das Bundes-
verfassungsgericht gestellte Anforde-
rung an hohere Transparenz gegentiiber
dem Versicherungsnehmer bei der
Darlegung der Abschlusskosten, die in
einem gezillmerten Tarif eingeschlos-
sen sind, wird sich der Markt in Zu-
kunft mehr und mehr auf die Honorar-
tarife einstellen mussen.
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