Fondsgebundene Altersvorsorge

,Gro3tmoglicher Handlungsspielraum
fur den Kunden in Kombination mit

Sicherheit.”

Das neue Vertriebskonzept von
Friends Provident. Klaus Barde
im Gesprach mit Silvia Gdtzen,
Head of Marketing, fpb AG.

Ihr Haus ist mit einem neuen Vertriebs-
konzept in den Markt gegangen. Der
»Systemcheck Vorsorge® soll den Ver-
triebspartnern in der Akquisition wie
auch in der konkreten Beratung helfen.
Wie kann man sich diesen Systemcheck
praktisch vorstellen?

Mit dem Systemcheck reagieren wir auf
die aktuelle Diskussion in Deutschland,
die unter anderem von namhaften Ver-
sicherungsmanagern und -gesellschaf-
ten sowie den Medien um die Zukunfts-
fahigkeit des Systems konventioneller
Lebensversicherungen gefihrt wird.
Der Systemcheck beinhaltet sechs Fra-
gen, die in der Kundenberatung eine
Rolle spielen. Hierbei geht es um die
Themen Sicherheit, Transparenz und
Flexibilitat von Altersvorsorgeldsungen.
So wird zum Beispiel gefragt, ob die
angebotene Vorsorgeldsung in der Lage
ist, die Beitrdge zu garantieren und
gleichzeitig Renditechancen zu ermdg-
lichen. Weitere Fragen sind: Kann der
Kunde Einfluss auf das angelegte Kapi-
tal nehmen und kann er jederzeit ent-
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scheiden, wann und wie die Rente ge-
zahlt werden soll? Die sechs Fragen
sind mit Ja oder Nein zu beantworten.
Die Ergebnisse geben dem Berater ei-
nen Hinweis, wie die jeweilige Altersvor-
sorgeldsung in Bezug auf die genannten
Themen ausgestattet ist.

Ziel ist es, herauszufinden, welchen
Handlungsspielraum der Kunde wah-
rend der Laufzeit und in der Rentenpha-
se mit der empfohlenen Altersvorsorge-
I6sung hat.

Ganz ndchtern betrachtet kann dieser
Systemcheck ja durchaus auch als di-
rekter Angriff auf die konventionelle Le-
bensversicherung verstanden werden.
Ein Produkt, das Ihr Haus nicht im Ange-
bot hat. Sie setzen vielmehr allein auf die
Renditechancen der fondsgebundenen
Rentenversicherung.

Die Renditechancen, die kapitalmarkto-
rientierte Altersvorsorgelésungen bieten,
sind nur ein Aspekt von vielen. Nehmen
wir das Thema Flexibilitat. Warum sollte
ein Kunde in 30 Jahren Nachteile daflir

hinnehmen, dass er drei Jahre vorher in
Rente geht, als Jahrzehnte zuvor ver-
traglich vereinbart. Starre Produktlo-
sungen sehen einen solchen Fall nicht
ohne EinbuBen fiir den Kunden vor. Die-
ser wirde unter Umsténden Stornoab-
schlage in Kauf nehmen missen und
seine Schlussiiberschussanteile riskie-
ren. Denn von Jahr zu Jahr verschiebt
sich die Zusammensetzung der Gesamt-
verzinsung in Richtung Schlussiber-
schisse. In der Assekurata Marktstudie
2010 heiBt es, dass rund 13 Prozent der
Uberschiisse im Durchschnitt iber die
deklarierten Schlussiberschiisse er-
bracht werden. In der Spitze sollen bei
einzelnen Anbietern immerhin bis zu 30
Prozent der Ablaufleistungen aus
Schlusszahlungen kommen. Das sind
splirbare EinbuBen. Ein anderes Bei-
spiel: Warum soll ein Kunde, der es
winscht, nicht individuell entscheiden
kénnen, in welchen Anlageformen seine
Beitrdge angelegt sind und informiert
sein, wie sich diese Anlagen entwickeln
und jederzeit Anderungen vornehmen
kénnen?



Fondsgebundene Altersvorsorge

In anderen Markten konnten wir beo-
bachten, welchem Wandel konventio-
nelle Produkte unterzogen waren. Wie so
etwas aussehen kénnte, zeigt der Absatz
von With-Profit-Produkten in GroBbritan-
nien in den vergangenen Jahren. Im Jahr
1985 hatten diese noch einen Anteil von
Uber 42 Prozent am Neugeschéft nach
APE, in 2007 waren es lediglich noch 3,7
Prozent. Die britischen Kunden waren
unter anderem mit dem Smoothing-Ver-
fahren und Marktwertanpassungen un-
zufrieden. Auch dass sie keine Mdéglich-
keit hatten, die Kapitalanlagen zu wech-
seln, hat ihnen nicht gefallen.

Wir wollen Berater motivieren, sich
kritischer mit ihren Produktempfeh-
lungen auseinanderzusetzen und sich
mit den sechs Kernthemen unseres Sy-
stemchecks zu beschéftigen.

Unter moderner Vorsorge verstehen Sie
unter anderem die Ausgestaltung lhres
Friends Planclassic. Warum?

Weil der Friends Planclassic eine Alters-
vorsorgeldsung ist, die dem Kunden in
der Anspar- und in der Rentenphase
groBtmoglichen Handlungsspielraum in
Kombination mit Sicherheit und Rendi-
techancen lasst. Unsere Kunden kénnen
jederzeit Uber ihre Anlage verfugen, in-
dem sie entscheiden, wo und wie das
Geld angelegt ist.

Zu einer modernen Vorsorge gehort
weiterhin, dass Garantie und Kapitalan-
lage des Kunden klar voneinander ge-
trennt sind.

Darliber hinaus kann der Kunde ohne
Abzlige Uber sein Kapital verfiigen. Ab-
gesehen von verschiedenen Entnahme-
mdglichkeiten, wie Kapitalwahl und Ver-
rentung, und Beitragspausen bieten
moderne Vorsorgeldésungen verschie-
dene Rentenoptionen, fur die sich der
Kunde erst zu Rentenbeginn entschei-
den muss, wenn die dann aktuellen Le-
bensumstande klar sind. All diese The-
men sind im Friends Planclassic gelost.

Ihr Argumentationsfeld beinhaltet auch
das Thema Garantie. Sie fordern in die-
sem Zusammenhang lhre Vertriebspart-
ner zur Analyse der Garantiemodelle des
Wettbewerbs auf. Was kann lhr Garanti-
emodell, was andere nicht kbnnen?

Der entscheidende Punkt ist, dass unser
Garantiemodell von der Kapitalanlage-
entscheidung des Kunden véllig getrennt

ist. Er kann aus dem Angebot der Invest-
mentanlagen frei wahlen und entschei-
den, wie er investiert sein méchte. Un-
abhdngig davon stellen wir zum Ver-
tragsende die Beitragsgarantie sicher.
Sicherheit und Renditechancen sind oh-
ne Einschrankungen moéglich. Zudem
sind die Kosten der Garantie transparent
ausgewiesen und jederzeit einfach nach-
zurechnen. Sie betragen flinf Prozent der
eingezahlten Beitrage.

Der Friends Plan bietet Zugang zu drei
wéhlbaren Anlagestrategien: Top of
Friends, Managed by Friends, Selection
of Friends. Wo finden Vertrieb und Kun-
de nachvollziehbare Vergangen- heitser-
gebnisse dieser Strategien?

Fondspreise, grafische Darstellungen
und die bekannten Factsheets finden
Berater und Kunden auf den Internetsei-
ten von Friends Provident International.
Dort informieren wir je nach Anlagestra-
tegie taglich, monatlich oder quartals-
weise Uber die Wertentwicklung.

Sicherheit ist flr deutsche Kunden das
Thema Nr.1. Friends Provident unterliegt
der britischen Financial Services Autho-
rity (FSA). Was unterscheidet diese von
der deutschen BaFin? Welche Sicher-
heiten kénnen lhre deutschen Kunden
zudem vom englischen Financial Ser-
vices Compensation Scheme erwarten
und vielleicht auch einfordern?

Das FSCS ist eine unabhéngige Einrich-
tung zur Sicherung der Kundenanspri-
che gegeniuber Finanzdienstleistern.
Das FSCS gilt fur Unternehmen, die von
der britischen Financial Services Autho-
rity (FSA) zugelassen sind, eine Institu-
tion vergleichbar der deutschen BaFin.
Das FSCS kann eine Entschadigung
leisten, wenn ein Unternehmen nicht
oder wahrscheinlich nicht in der Lage
ist, die gegen das Unternehmen gerich-
teten Anspriiche zu bedienen. Norma-
lerweise ist das der Fall, wenn es nicht
mehr geschaftlich tatig ist oder fir zah-
lungsunfahig erklart wurde.

Die Entschadigung bei Versicherungs-
vertrédgen beléduft sich auf 90 Prozent
der Anspriche ohne Beschrénkung
nach oben. Der FSCS-Schutz gilt in
Deutschland fur alle Friends-Provident-
Vertrédge ohne Einschrénkung.

Im Ubrigen gilt fiir diese deutsches
Vertragsrecht.
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Nahezu taglich werden
wir dazu aufgefordert,
starker Privatvermégen zu
bilden — von Politikern,
den Medien oder unserem
Finanzberater. Aber wie
funktionieren die Finanz-
markte eigentlich? Wissen
wir, was wir tun, wenn
wir eine Aktie kaufen
oder eine Versicherung
abschlieen? Und: Tun wir
das Richtige?
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