Titel-Thema

,Individuelle Beratung ist bel der

—ntscheidung fur oder gegen eine

Garantie extrem wichtig.

Im Markt der fondsgebundenen Vorsorge-
Produkte sind zwei Positionen zu ver-
zeichnen: ,,Garantien mindern die Rendite
des Kunden*“ sowie ,,ohne Garantien wird
der Produktabsatz erschwert”. Wie geht
Ihr Haus mit diesem Thema um?
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‘Marlies Tiedemann,
‘Produktmanagerin MONEYMAXX
Lebensversicherung, im Geprach.

Garantieprodukte sind beim Endverbrau-
cher nach wie vor sehr gefragt, wie
Markstudien konstant bestatigen, u.a.
auch eine Trendstudie der DRMM makler-
management.ag. Insofern bieten wir so-
wohl Produkte mit als auch ohne Garantie

an, um unterschiedliche Kundenbedirf-
nisse zu bedienen. Bei den Garantievari-
anten legen wir allerdings auch groBen
Wert auf die Renditeorientierung. Unsere
Rentenpolicen MONEYMAXX Discover
nutzen das dynamische Garantiemodell

eines modernen Drei-Topf-Hybrids, der
auf maximales Aktieninvestment abzielt
und Rendite mindernde Cash-Locks* ver-
meidet.

Welche Wahl bei der Entscheidung pro &
contra Garantie die richtige war, wird sich
fir den Kunden erst in zwanzig oder
dreiBig Jahren im Rlckblick erweisen.
Welche Beratungshilfe geben Sie Ihren
Vertriebspartnern auf diesem Feld an die
Hand?

Eine individuelle Beratung ist bei der Ent-
scheidung fur oder gegen eine Garantie in
der Tat extrem wichtig. Dies kann nur der
Makler leisten, pauschale Vorgaben sei-
tens des Produktgebers sind hier de-
platziert. NatUrlich unterstiitzen wir unsere
Vertriebspartner dabei durch ein variables
Produktangebot und durch geeignete
Beratungstools.

Unsere Software ,,Optimus® beispiels-
weise ermittelt ein genaues Kundenprofil
hinsichtlich der individuellen Praferenzen
einzelner Absicherungsleistungen und
Anlageformen. Dadurch erhélt der Makler
eine objektive und systematische Hilfe-
stellung bei der Ermittlung der jeweils
passenden Ldsung.

lhre Einbindung in den Schweizer Finanz-
verbund der Béloise Gruppe verleiht lhren
Tarifen Sicherheit. Die Wahl von Béloise-
Fonds, die sich ja mehrheitlich nicht in
Kontinuitét im ersten oder zweiten Quartil
ihres jeweiligen Anlagesektors bewegen,
stellt den Makler in seiner ,,bestAdvice“-
Verantwortung jedoch vor Fragezeichen.
Wie argumentieren Sie hier?

Gundsétzlich vorab: Wir geben auch bei
der Fondsauswahl keine Vorgaben. Der
Makler hat fiir seinen ,,bestAdvice“ freie
Wahl. Aktuell besteht das Investment-
portfolio bei MONEYMAXX Produkten
aus mehr als 40 Einzelfonds und drei
gemanagten Varianten mit unterschied-
lichen Risikoprofilen.

Den Vertriebsanforderungen entsprech-
end liegt der Schwerpunkt des Angebots
bewusst bei externen Fondspartnern,
Baloise-Fonds spielen eine untergeord-
nete Rolle. Der Fondsauswahlprozess
unterliegt bei MONEYMAXX einer strengen
Qualitatsprifung, die systematisch und
regelmaBig nach Kriterien wie Wertent-
wicklung, Rating, Kosten und Bekanntheit
der Kapitalanlagegesellschaft durch-
gefuhrt wird. Derzeit umfasst das Portfolio

alle Assetklassen, d.h. Aktien-, Themen-,
Renten-, Immobilien-, Garantie-, Geld-
markt-, Misch- und Dachfonds der
renommiertesten Gesellschaften; u.a.
Fidelity, Franklin Templeton, DWS, Pioneer,
M&G, Nordea und Threadneedle.

Den angesprochenen Aspekt der Tarif-
sicherheit sehen wir primar in der Finanz-
starke des Versicherungsunternehmens
selbst verankert, die von objektiver Seite
beurteilt werden sollte. Die Ratingagentur
Assekurata hat die Finanzstarke der
Deutscher Ring Lebensversicherungs-
AG in diesem Jahr erneut mit ,,sehr gut®
bewertet.

Der modulare-Charakter wie auch die
klare Struktur lhrer Produkte, formuliert in
den Begriffen ,maximale Einfachheit und
Transparenz®, ist flr den Vertrieb eine
groBe Hilfe. In Sachen Kostentransparenz
erschlieB3t sich jedoch spontan kein Ein-
blick. Soll hier erst gehandelt werden,
wenn weitere Marktteilnehmer Zeichen
gesetzt haben? Siehe ,,Reduction in Yield“.

Das Thema Kostentransparenz wird der-
zeit in den Medien ziemlich hochge-
schaukelt. Wir sehen das ganz pragma-
tisch und informieren dem Marktstandard
und den gesetzlichen Anforderungen
entsprechend in den Produktinforma-
tionsblattern klar Gber die Kosten.

Der ,Reduction in Yield“ Ansatz, den
einzelne Anbieter verfolgen, existiert
derzeit in drei verschiedenen Modellen.

Unsere historischen Simulationen
haben gezeigt, dass die Sicherung im
Deckungsstock in zahlreichen Perioden
Uberhaupt nicht erforderlich war.

Hier gibt es noch keinen Marktstandard
und auch keine Bedarfsmeldungen
seitens des Vertriebs, der offensichtlich
einen groBeren Schwerpunkt auf die
gesamte Leistungsfahigkeit der Produkte
legt. Daher sehen wir derzeit keinen
Handlungsbedarf.

Widmen wir uns noch einem spezifischen
Angebot Ihres Hauses: Discover level 3.
Hier werden die Tarife FH und FHE mit
einer garantierten Mindestleistung offe-
riert. Diese 100 % Garantie ist jedoch erst
bei héheren Laufzeiten méglich.
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Vor dem Hintergrund der vielen Kunden
im Versicherungsmarkt, die vor Ablauf
ihrer Police das Produkt aufgeben, stellt
sich hier die aktuarisch sicher nicht ganz
einfache Frage, wie es um diese Garantie
bei Kiindigung bestellt ist. Was kann der
Makler seinem Kunden dazu sagen?

Bei den genannten Tarifen ist eine Brutto-
beitragsgarantie zwischen 10 und 100
Prozent wahlbar, die — wie bei allen aktu-
ellen Hybridprodukten am Markt — eine
Stichtagsgarantie zum Ablauf bietet.
Damit sind Sparer mit einem langfristigen
Vorsorgeziel besser bedient als mit
herkdmmlichen Garantien, die durch den
fixen Teil im Deckungsstock zwar kurz-
fristigere Mindestgarantien ermdglichen,
jedoch eine geringere Wertentwicklung
bieten. Aufgrund des monatlichen indivi-
duellen Uberpriifungsprozesses und der
Mechanik des Wertsicherungsfonds
werden die Risiken bei Discover konti-
nuierlich gepuffert. Unsere historischen
Simulationen haben gezeigt, dass die
Sicherung im Deckungsstock in zahl-
reichen Perioden Uberhaupt nicht erfor-
derlich war. Ein friiher Riickkauf bei lang-
fristig angelegten Vorsorgeprodukten ist
nur durch eine fundierte Beratungs-
leistung des Vermittlers und durch verant-
wortungsvolles Verhalten des Verbrau-
chers zu vermeiden.

Kernaufgabe des Produktanbieters bleibt
die Bereithaltung einer optimalen Lésung
fir das beabsichtigte Vorsorgeziel.

* Cash-lock: Die Aktienquote und damit das Aufwarts-
potential eines Garantieproduktes ist nur noch ver-
schwindend gering. Die Garantie frisst das Rendite-
Potenzial.
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