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Vorstandes, Versicherungskammer Bayern

Kurzmeldungen:
Blau Direkt kiindigt Maklern: Die Blau Direkt GmbH & Co. KG will die Anzahl ihrer angeschlos-

senen Makler deutlich reduzieren und hat bereits 2.800 Kiindigungen verschickt. Von derzeit knapp
3.600 Anbindungen will der Maklerpool auf maximal 1.000 Maklermitglieder kommen. ,Die Zeiten,
in denen Maklerpools durch gréRRere Mitgliederzahlen glanzen wollen, neigen sich dem Ende
entgegen”, heildt es in einer Pressemeldung. Neue Vertrage sollen nach eigenen Aussagen besse-
re rechtliche Rahmenbedingungen fiir den Makler, deutlich hohere Courtagen und das Ver-
sprechen auf bessere Service-Leistungen garantieren. Zukunftig wird fir die Makler ein Monats-
beitrag von 39 Euro fallig, oder die Verpflichtung zu einem noch nicht bezifferten Mindestumsatz.
Geschaftsfuhrerin Sandra Heidemuller erlauterte: ,50 Prozent aller Makler werden in den nach-
sten zehn Jahren aufgeben mussen. Wer Uberlebt, hdngt vor allem von der Effizienz seines

Arbeitens ab.”

Stuttgarter fiihrt neue Uberschussform ein: Die Stuttgarter Lebensversicherung a. G. hat neben
einer aktualisierten Sterbetafel eine neue Uberschussform eingefiihrt. Neben der dynamischen
und teildynamischen Rente kann sich der Kunde jetzt auch fur eine teilkonstante Rente entschei-
den. Die dynamische Rente steigt z. Zt. mit 2,65% pro Jahr; die teildynamische Rente startet mit
einer hoheren Rentenzahlung und hat einen Steigerungssatz von 1,3% pro Jahr. Die teilkonstante
Rente weist eine noch hohere Startrente auf, bleibt dann fiinf Jahre konstant und erhoht sich danach
um 1,3% pro Jahr. Im Bereich der Kapitalanlage wurde das Anlagespektrum um drei gemanagte

DWS-Portfolios (Defensiv, Balance und Dynamik) erweitert.
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Abstrakte Verweisung bei der PVA: Eine Verkauferin im Lebensmittelhandel kann als Kassiere-
rin im Einzelhandel oder als Informationsangestellte im Verkauf arbeiten. Dies ist das Ergebnis
der ¢sterreichischen Pensionsversicherungsanstalt (PVA). Inzwischen wurde die Entscheidung
der PVA auch beim OGH bestatigt. Eine gelernte Einzelhandelskauffrau litt unter einer wiederkehren-
den Gastritis und sollte daher u. a. das Heben und Tragen schwerer Lasten vermeiden. Auch standi-
ges Treppensteigen sowie standige bulickende Tatigkeiten sollte sie vermeiden. Die angestellte Mitar-
beiterin beantragte daher die Gewéahrung einer Berufsunféahigkeitspension. Die PVA lehnte ab;
auf Klage der Antragstellerin gab das Erstgericht der PVA Recht. Bei beiden o. g. Tatigkeiten
handele es sich um Verweisungstatigkeiten, die sowohl von der Ausbildung als auch von den fir
die Ausbildung erforderlichen Kenntnissen und Fahigkeiten mit der Tatigkeit einer Einzelhandelsver-

kauferin vergleichbar sei.

Skandia bietet Gold-Fonds: Kunden der Skandia Deutschland kénnen ab sofort im Rahmen der
Fondspolicen den HANSAgold (WKN AORHG?7) besparen. Der Fonds der Hamburger Kapitalanla-
gegesellschaft HANSAINVEST Hanseatische Investment-GmbH, eine Tochter der Signal Iduna
Gruppe, investiert in physisches Gold und vom Goldpreis abhangige Wertpapiere. Aus Grinden
der Risikostreuung werden Silber-Zertifikate und Staatsanleihen beigemischt. ,Gold ist momentan
ein wichtiges Thema bei Anlegern“, erlauterte Hermann Schrdégenauer, Vertriebschef der
Skandia. , Wir haben daher nach Méglichkeiten Ausschau gehalten — als Ergédnzung zum bis-
herigen Goldminenfonds - unseren Kunden innerhalb unserer Policen auch direkte Goldin-
vestments zu erméglichen. Der HANSAgold hat uns Uberzeugt, da er im Gegensatz zu vielen

anderen Fonds in Gold investiert und nicht in Aktien von Goldférderunternenmen.”

Wer schitzt vor Verbraucherschiitzern? Die Interessengemeinschaft Deutscher Versiche-
rungsmakler (IGVM) e. V. warnte kirzlich vor einem Vergleich von Finanztest: Auch die Arbeit mit
offentlichen Geldern finanzierter Verbraucherschiitzer sei nicht stets geeignet, die Verbraucher zu
schitzen. Nach Angaben der IGVM empfahl Finanztest auf seiner Homepage unter dem Titel ,, Pri-
vate Haftpflicht bei Tchibo: Lohnender Schutz eine Privathaftpflichtversicherung der Asstel
Versicherungsgruppe. Da Tchibo selber nicht als Versicherungsvermittler registriert sei und sich
selber nur als , Tippgeber* sehe, hafte das Unternehmen auch nicht flr Beratungsfehler. Finanztest
selber hafte naturlich auch nicht fur Beratungsfehler. Die Asstel Versicherungsgruppe wiederum
arbeite als Direktversicherer und misse als solcher weder beraten noch die Beratung doku-
mentieren. Matthias Helber, Vorsitzender der IGVM, hierzu: ,Mit einer solchen Empfehlung hat
Finanztest Tchibo und Asstel sehr gut vor mdéglichen Schadenersatzanspriichen aus Falsch-
beratung durch Verbraucher geschitzt, dem Begriff ,Verbraucherschutz' also eine ganz neue

Bedeutung gegeben.”
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AXA mit Gewinn und Verlust: Der franzdsische AXA-Konzern verdiente im 1. Halbjahr 2009 1,3
Mrd. Euro. Dies sind zwar ca. 40% weniger als im Vorjahreszeitraum, allerdings hatte der Konzern im
zweiten Halbjahr 2008 noch einen Milliardenverlust ausweisen miissen. Immer noch Probleme berei-
tet jedoch die Lebensversicherungssparte, die mit hohen Absicherungskosten an den Devisen-
markten fiur ihre Variable Annuites-Produkte zu kdmpfen hat. Diese Kosten beliefen sich allein im
ersten Halbjahr 2009 auf 646 Mio. Euro; davon entfielen fast zwei Drittel auf den US-Markt. Auch flr
das Deutschlandgeschaft verblieb trotz steigender Pramieneinnahmen ein Verlust von 30 Mio. Euro.
Dennoch blickt AXA-Chef Henri de Castries optimistisch in die Zukunft: ,Unser Geschaftsmodell
ist solide. Wir sind gut gerustet fuir einen moglichen weiteren Abschwung und gut fir einen

Aufschwung aufgestellt.”

Fortis mit Verlust in 2008: Die Fortis Deutschland Lebensversicherung AG hat das Geschéfts-
jahr 2008 mit Verlust abgeschlossen. Die niederlandische Muttergesellschaft leistete einen Zus-
chuss von 5,3 Mio. Euro, der Kapitalriicklage wurden weitere 1,1 Mio. Euro enthommen, um das Er-
gebnis auszugleichen. Als Griinde fiir den Verlust nennt die Gesellschaft im Geschaftsbericht einen
»starken“ Anstieg des Neugeschafts und ,unvermeidliche" Abschreibungen auf Kapitalanla-
gen. Im Jahr 2008 standen bei der Fortis ca. 71.000 neue Vertrage zu Buche; davon entfielen alleine
gut 50.000 Stuck auf das neu hinzugekommene Kreditkarten-Versicherungsgeschéaft. Sowohl die
Stornoquote mit 11,4% (nach 13,0%), als auch die Verwaltungskostenquote mit 12,2% (nach
21,7%) sind gegentber dem Vorjahr deutlich zurlick gegangen, liegen allerdings immer noch deutlich
Uber den Branchenmittelwerten. Die Abschlusskostenquote von 14,2% der Beitragssumme des

Neugeschéfts durfte zu den héchsten am Markt gehoéren.

Verfiigung gegen Verbraucherzentrale Hamburg: Das Landgericht Berlin hat es der Verbrau-
cherzentrale Hamburg per einstweiliger Verfigung untersagt, falsche und irrefiihrende Aussa-
gen zur Qualitdt von Lebens- und Rentenversicherungsprodukten und ihrer Eignung fir die
Altersvorsorge zu verbreiten. Die Gerichtsentscheidung geht auf eine Klage der Debeka Lebens-
versicherung a. G. zuruck. Vorstandschef Uwe Laue erklarte dazu: ,Wir mussten — auch im
Interesse unsere Versicherten, Mitarbeiter und Interessenten — gegen die Broschure der Ver-
braucherzentrale Hamburg vorgehen, da sie Versicherungsprodukte einseitig diskreditiert und
eine Vielzahl fehlerhafte Informationen enthélt, die die Verbraucher in die Irre fihren, statt ih-
nen eine verninftige Orientierung bei ihrer Altersvorsorge zu bieten ... Deshalb war es not-
wendig, die Verbraucher per einstweiliger Verfiigung vor diesen Ratschlagen zu schiitzen." Es
ist immer wieder erstaunlich zu sehen, wie es aus Steuermitteln finanzierte Verbraucherschitzer
schaffen, mit einer Mischung aus Nichtwissen, Arroganz und Beratungsresistenz die Verbraucher

genau zu den Fehlentscheidungen zu leiten, die sie eigentlich gerade vermeiden wollen.
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Deutsche Lebensversicherer wachsen: Im 1. Halbjahr 2009 sind die Beitragseinnahmen der
deutschen Lebensversicherer im Vergleich zum Vorjahreszeitraum um 6,6% gestiegen. Die laufen-
den Beitrdge blieben mit 29,5 Mrd. Euro nahezu konstant; die Einmalbeitrage legten dagegen um
44% auf 8,5 Mrd. Euro zu. Fast 60% dieser Einmalbeitrage entfielen auf Rentenversicherungen.
»Diese Zahlen verdeutlichen das Vertrauen der Anleger in die Stabilitdt der deutschen Lebens-
versicherer”, erlauterte Dr. Peter Schwark, Mitglied der Hauptgeschéaftsfihrung des GDV.
Nachdem im Jahr 2008 die letzte Forderstufe bei Riester-Vertragen in Kraft getreten ist, sank die Zahl
der neu abgeschlossenen Riester-Vertrage im 1. Halbjahr 2009 von 790.000 auf 572.000 Vertrage.

Standard Life grindet U-Kasse: Standard Life Deutschland hat eine eigene Unterstitzungskasse,
die Standard Life Unterstiitzungskasse e. V., gegriindet. Bisher hat Standard Life in diesem Be-
reich ausschliefdlich mit freien Tragern zusammen gearbeitet. , Die bAV macht inzwischen einen
Anteil von knapp 30% an unserem Neugeschaft aus. Gerade bei den geférderten Wegen der
Altersvorsorge sehen wir in den kommenden Jahren enormes Wachstumspotenzial." sagte
Bertram Valentin, Geschaftsfihrer der Standard Life in Deutschland. In GroRbritannien zahlt sich

Standard Life traditionell zu den fuhrenden Anbietern in der betrieblichen Altersversorgung.

DWS wachst weiter bei Riester: Die DWS konnte im 2. Quartal 2009 tber 31.000 neue Riester-
Vertrage abschliel3en; das sind knapp 80% aller neuen Riester-Fondssparplane. Im ersten Halbjahr
2009 belief sich die Zahl der neuen Riestervertrage bei der DWS auf 69.000. Das entspricht einem
Plus von 13% gegenuber dem Vorjahreszeitraum. Im Gesamtbestand hat das Unternehmen nun ca.
390.000 Riester-Vertrage. Das Anlagekonzept der DWS RiesterRente Premium wird auch von der
Zurich Deutscher Herold im Rahmen der Forderrente Premium verwendet. Die AachenMiunche-
ner setzt in ihrer RiesterRente Strategie No. 1 auf ein Hybridmodell, bei dem die Vermdgensalloka-

tion gemeinsam von DWS und Versicherer gemanagt wird.
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BU-Rating-Sieger im Vergleich

Mit der zunehmenden Komplexitat von Berufsunfahigkeitsversicherungen haufen sich die
Anfragen von Maklern und Vermittlern nach Unterstutzung bei der Auswahl des ,richtigen®
Produktes. Aus diesem Umstand lassen sich verschiedene Vermutungen herleiten:

e Die Berufsunfahigkeitsversicherung ist im Vertrieb immer noch ein sehr wichtiges Produkt.

e Die Berufsunféahigkeitsversicherung als Produkt ist komplex und damit schwer verstandlich
und schwer erklarbar.

e Die am Markt gangigen Produktratings und —vergleiche gehen an den Bedirfnissen des
Vertriebs zunehmend vorbei, da sie vielfach nicht dazu geeignet sind, die Unterschiede in
den verschiedenen Produkten heraus zu arbeiten.

Mit Blick auf eines der bekanntesten BU-Produktratings lasst sich zunachst feststellen, dass es
inzwischen zahlreiche unterschiedliche Ratingkategorien gibt. Innerhalb einer dieser Ratingka-
tegorien lieRen sich dann bspw. (Stichtag 5.8.2009) mehr als 100 Produktbezeichnungen fin-
den, welche die héchstmoégliche Bewertung erhalten haben. Dieses Ergebnis mag fur Kun-
den, Vermittler und Versicherer durchaus positiv erscheinen. Allerdings durften nur die wenigs-
tens Rating-Interessenten lUberhaupt wissen, wie das jeweilige Rating-Ergebnis flr ein bestimm-
tes Produkt zu Stande gekommen ist, bzw. welche Kriterien in die Bewertung eingeflossen sind.
Transparenz in den Rating-Verfahren ist offenbar immer noch in vielen Fallen ein Fremdwort.
Dass es auch anders geht, zeigt seit Jahren Manfred Poweleit mit einer Mischung aus Produkt-
und Unternehmensrating in seinem map-report. Uber die dort verwendete Rating-Systematik
kann sicher gestritten werden. Daten und Modell-Annahmen werden jedoch im map-report offen
gelegt, so dass die Ergebnisse nicht nur transparent, sondern auch nachvollziehbar sind.
Insgesamt kann man aber durchaus zu der Aussage gelangen, dass einige Produktratings ak-
tuell fur einen Makler oder Vermittler nur noch sehr bedingt als Auswahlgrundlage dienen kdn-
nen.

Anhand von 10 mehr oder weniger willkirlich ausgewahlten Kriterien moéchten wir auf der nach-
sten Seite aufzeigen, wie sich 5 real existierende Produkte, die in dem o. g. Produktrating alle-
samt die Bestnote erhalten haben, in der Praxis tatsachlich unterscheiden. Dabei verzichten wir
ganz bewusst darauf, hier Namen von Produkten und / oder Anbietern zu nennen, da diese nahe-
zu beliebig austauschbar sind.

Die Tabelle macht deutlich, dass das Rating-Ergebnis alleine nicht dazu geeignet ist, das fur
einen Kunden passende Produkt auszuwahlen. Durch die Aggregation vieler Produkteigenschaf-
ten zu einem Gesamtergebnis gehen die moéglicherweise entscheidenden Unterschiede verloren.
Dies ist besonders dann problematisch, wenn bestimmte Produkteigenschaften, bspw. die Még-
lichkeit einer garantierten Leistungssteigerung im BU-Fall, ein KO-Kriterium flir den Kunden dar-

stellen.
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Kriterien / Produkt SBU A SBUB SBU C SBUD SBUE
Produktrating TOP TOP TOP TOP TOP
vollstandiger Verzicht auf die (ab- nein ja nein nein nein
strakte und konkrete) Verweisung in

der Erstprifung

garantierte Leistungsdynamik im BU- nein nein ja ja nein
Fall

(optional) lebenslange BU-Leistung nein nein nein ja nein
Verzicht auf Beitragsanpassungen nein nein nein nein ja
nach 8163 VVG

Leistung auch bei vorsatzlichen Ver- vermutlich | nein nein nein ja
kehrsdelikten nein

taggenaue Leistungsabrechnung nein ja nein nein nein
Pflicht zur unverziglichen Meldung ja nein ja ja ja
der Wiederaufnahme einer beruflichen

Tatigkeit bei Vorliegen einer BU

Umorganisation des Arbeitsplatzes ja nein nein nein nein
auch fur Angestellte mit Weisungs-

bzw. Direktionsbefugnis

Option auf Erhéhung des Versiche- nein ja nein nein ja
rungsschutzes ohne Eintritt eines

bestimmten Ereignisses

Prafung eines Berufswechsels nein nein ja nein ja

Unabhangig von der tatsachlichen Relevanz der genannten Kriterien fur einen konkreten Kunden,
zeigt die Tabelle deutlich, dass sich auch identisch bewertete Produkte durchaus signifikant in
ihrer Ausgestaltung unterscheiden kénnen. Die Rating-Ergebnisse suggerieren jedoch eine
Gleichheit der Produkte, die in der Praxis nicht gegeben ist.

Makler und Vermittler sollten sich zudem dartber im Klaren sein, dass die Verwendung eines
Produktratings keinesfalls ihre eigene Haftung vermindert. Auch einige Anbieter von Beratungs-
technologien sprechen inzwischen nicht mehr von haftungssicheren, sondern lediglich von haf-
tungsarmen Tools. Joachim Geiberger, Geschaftsfihrer des renommierten Analyse-
Unternehmens Morgen & Morgen, bspw. vertritt bereits seit Jahren die Auffassung, dass im
Beratungsprozess Ratings allenfalls erganzend hinzugezogen werden sollten, aber niemals als

(alleiniges) Auswabhlkriterium gelten kénnten.
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Maklerpools

Die Anzahl von Maklerpools und pooldhnlichen Gesellschaften ist nicht zuletzt aufgrund der
gestiegenen Anforderungen aus der Umsetzung der EU-Vermittlerrichtlinie und dem neuen VVG
stark angestiegen. Mittlerweile gibt es in Deutschland ca. 100 Pools. Die Zeitschrift finanzwelt
hat sich in ihrer Ausgabe 4/2009 ausfuhrlich mit de Thematik beschéaftigt.

Im klassischen Sinne bezeichnet ein Pool die gemeinsame Nutzung von Ressourcen. So wird
in einem Maklerpool das Geschéaft von vielen Maklern gebindelt. Auf diese Weise kénnen Pools
oft ein hohes Umsatzvolumen und damit letztlich bessere Konditionen fir den einzelnen Makler
bei den Produktpartnern erreichen. Allerdings werden die Geschaftsmodelle der Pools immer
vielfaltiger. Servicehilfen wie Vergleichsrechner, Online-Verwaltungsplattformen, Marketinghilfen,
juristische Ratschlage, Bestandspflegetools, aber auch Fortbildungsmoglichkeiten Uber eigene
Akademien oder computergestiitzte Lernmethoden gehdéren inzwischen zum Leistungsspektrum
von Maklerpools.

Bei einem Blick auf die Provisionserlose der Pools lasst sich feststellen, dass sich die Finanz-

krise zumindest im Jahr 2008 bei den meisten Pools (noch) nicht bemerkbar gemacht hat.

[—

105 Provisionserlése in Mio. €
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Auch scheint es keinen Zusammenhang zwischen der Hbhe der Provisionserlése und der
Rechtsform des Unternehmens zu geben. Die Anzahl der Innendienstmitarbeiter scheint eben-

falls eher keinen signifikanten Einfluss auf die Hoéhe der Provisionserlése zu haben.

Innendienstmitarbeiter

*BCA: nach eigenen Angaben mehr als 60

PreiC . <
Netfonds SmoN S 55
ASGOMORE CokC . oo
ARSI -
Fonds Finanz Gmor - N 75
PerneroifeeAC N 0
[T Asselranzsenice AC | o
g DUS&CIe AC e 100

BARDO Vertnebs GmoH . N 05

Domcura AG _ 250

0 50 100 150 200 250 300

Ein wesentliches Unterscheidungsmerkmal ist die Zahl der Vertriebspartner; diese schwankt
zwischen mehr als 13.000 (Jung, DMS & Cie AG), mehr als 11.000 (Fonds Finanz GmbH) und
mehr als 10.000 (BCA AG) auf der einen Seite und 180 (GermanBroker.net AG), 216 (Vfm
GmbH) und 300 (Broker Network Trier GmbH) auf der anderen Seite.

Auch bei der Zahl der Produktpartner gibt es erhebliche Unterschiede; diese liegen zwischen
4 (degenia AG und Synchro24) und 5 (Inovesta Gmb) bzw. mehr als 450 (Jung, DMS & Cie
AG), mehr als 440 (Fonds Finanz GmbH) und mehr als 300 (Fair In Finance AG, Netfonds
GmbH).

Auffallig ist, dass nur eine kleine Minderheit der ausgewerteten Pools fixe bzw. laufende Gebih-
ren erhebt. Die Provisionssysteme ,Festprovision“ und ,Umsatzabhangig“ verteilen sich
relativ gleichmafig auf die Pools.

Die erforderlichen hohen Investitionen in EDV, Organisation und Infrastruktur werden It. Finanz-
welt vermutlich in der Zukunft zu einer Konsolidierung im Markt, vor allem bei den kleineren

Pools, fihren.
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Maklertrendstudie 2009 / 2010

Die Unternehmensberatung Tower Perrin hat im Auftrag der maklermanagement AG die Mak-
lertrendstudie 2009 / 2010 unter dem Titel ,Fondsgebundene Produkte aus Maklersicht -
Hoffnungstrager oder Sorgenkind“ durchgefihrt. Dabei wurden in den Monaten Mai und Juni
2009 insgesamt 300 unabhéngige Vermittler befragt. Themenschwerpunkt waren fondsge-
bundenen Produkte aus Maklersicht.

Nicht Uberraschend ist sicher das Ergebnis, dass die derzeitige Bérsensituation und die anhal-
tende Finanzmarktkrise negative Auswirkungen auf Nachfrage und Absatz von fondsgebunde-

nen Produkten haben.

Die derzeitige Borsensituation hat einen negativen | NN 71%

Einfluss auf den Absatz fondsgebundener Produkte. 39%

lch erwarte, dass Versicherer den Fondsanbietern _ o
78% 70%

Marktanteile abnehmen.
Ich halte nach dem Borsencrash die Fondspolice

mit Garantiekomponenten fir leistungstahiger als ] 67%
eine kapitalbildende Rentenversicherung.

FOHEISQEDLII'IUEHE PfDdL_Jk[E machen in 2008 einen _ BBD’F
GroBteil des Neugeschafts Leben aus. 86% L)

Ich erwarte, dass sich weitere Anbieter schwerpunki- e o
T 6 -]

maBig auf fondsgebundene Produkie konzentrigren.

Ich verzeichne momentan eine sinkende Nachfrage | 602
o

nach fondsgebundenen Produkten. 269,

Eine Konsequenz aus der derzeitigen Krise wird sein,
dass in Zukunft obligatorische Elemente in die private _ 439%

Altersvorsorge eingeflhrt werden.

u 2009 2008

Zwar sehen 85% der befragten Makler eine starke Kundennachfrage nach Garantieprodukten,
allerdings halt nur gut die Halfte der Makler Garantien im Rahmen von fondsgebundenen
Produkten fir sinnvoll. Immerhin gut 40% der Makler konnten sich mit der Aussage ,Fondspoli-

cen ohne Garantie sind in diesen Zeiten schwer verkauflich® nicht anfreunden.

Derzeit werden Garantieproduke I o

stark von Kundenseite nachgefragt. B1%

Konftig werden Garantieprodukie stark | 76%
o

von Kundenseite nachgefragt werden.

Produkte, bei denen der Kunde das Garantieniveau
| 759

individuell bestimmen kann, werden zukinitig an 795, o
Bedeutung gewinnen.

Fondspolicen ohne Garantie sind _ 599,
in diesen Zeiten schwer verkauflich.

Ich glaube, dass Garantien im Rahmen _ 5929

fondsgebundener Produkte sinnvoll sind.
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Bei der Auswahl von Garantiefondsprodukten legt nicht einmal die Halfte der Makler besonde-

ren Wert auf ,Dynamische Hybridmodelle“ oder ,Dreitopfmodelle®. Die mit Abstand wichtigsten

Kriterien sind schnelle Reaktionszeiten auf Veranderungen an den Bérsen, die Hohe der

Garantiekosten sowie die Mdglichkeit, viel Kapital in die freie Fondsauswabhl leiten zu kon-

nen.

Weilches Garantiemodell ist aus Ihrer Sicht leistungsfahiger?
Bei der Auswahl einer geeigneten Garantiefondspolice achte ich besonders auf ...

ein Modell, das schnell auf die Veranderungen
der Brsen reagiert

die Garantiekosten

die Moglichkeit, viel Vertragskapital
in die freie Fondsauswahl zu leiten

ein wahlbares Garantieniveau

den Wertsicherungsfonds

Produkie als .dynamisches Hybridmodell*
oder Dreitopfmodell*

Die wichtigsten Kriterien bei der Produktauswahl sind die Fondsauswahl und die tarifliche

Flexibilitat. Dabei halten Gber 80% der Makler ein Fondsangebot von maximal 50 Fonds fiir aus-

reichend. Nicht einmal 10% der Befragten halt mehr als 100 Fonds fur erforderlich. Auch bei der

Produktauswahl spielen die Kosten fur rund 50% der Makler eine wichtige Rolle. Erstaunlich ist

jedoch, dass die Einschatzung bzgl. der Bedeutung der Kosten trotz — oder vielleicht gerade we-

gen — der Informationspflichtenverordnung gegeniber dem Vorjahr leicht zurtick gegangen ist.

Welches sind die drei wichtigsten Selektionskriterien im Rahmen der Produktauswahi?

Fondsauswanhl|
Tarifflexibilitat / Optionen
Kosien

Garantierte Rentenfaktoren
Garantien

Diverse Verrentungsoptionen
Einfache Antragsgestaltung

Keine / vereinfachte Gesundheitspriifung

| 66%
| 57%
| :
|

24%, 27%
—m 26%
229,
_15% 199%
e 18%
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Inzwischen liegen die Geschéftsberichte des Jahres 2008 nahezu vollstdndig vor und lassen

sich entsprechend auswerten. Fondsgebundene Versicherungen werden im Geschaftsbericht

eines Lebensversicherers in der sog. Bestandsbewegung unter der Position ,Sonstige Versi-

cherungen® ausgewiesen. Zwar handelt es sich hierbei um eine Sammelposition, in der bspw.

auch Kapitalisierungsgeschafte erfasst werden, allerdings gibt die Position dennoch einen gu-

ten Uberblick darlber, wer die ,groRen Player‘ am Markt der Fondspolicen sind.

Wenig Veranderungen zeigt das Ranking des Bestandes an Fondspolicen. Die Top 10 sind unve-

randert geblieben. AachenMiinchener und Zurich Deutscher Herold konnten ihre Bestande

weiter deutlich ausbauen und ihren Vorsprung auf die Verfolger vergroRern. Die Allianz rickte

von Rang 9 auf Platz 7 vor.

WWK

Aspecta

Skandia

Allianz

HDI-Gerling

Generali

Nurnberger Leben

Heidelberger Leben

Zurich Dt. Herold

AachenMiinchener

Bestand, Sonstige Lebensversicherungen,

laufender Beitrag in Mio. Euro

368,13
373,84 2007
= 2008

451,07
433,92

453,23
456,92

435,53
517,40

563,65
596,08

551,78
597,79

630,60
679,79

672,55
681,59

1.392,32
1.657,18

1.900,16
2.091,31
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Interessant ist, dass mit der R+V, der Debeka, der Hamburg-Mannheimer, der Wirttembergi-
schen und der Bayern Versicherung gleich finf der zehn gréRten deutschen Lebensversicherer
— gemessen an den gebuchten Brutto-Beitragen — in dieser Rangliste nicht vertreten sind. Wah-
rend die R+V ihr fondsgebundenes Geschéaft tUber die luxemburgische Tochtergesellschaft
vertreibt, verzichtet die Debeka auch weiterhin konsequent auf den Vertrieb fondsgebundener
Produkte.

Auch beim Neugeschéaft liegen AachenMinchener und Zurich Deutscher Herold mit weitem
Abstand und Wachstumsraten von 32% bzw 12% vorne. Neu in den Top 10 ist neue leben aus
Hamburg mit einem Zuwachs von weit Uber 50%. Die Gothaer legte um ca. 23% zu und verbes-
serte sich von Rang 10 auf Platz 7. Einen Neugeschéaftsrickgang von fast 30% musste hingegen

die Heidelberger Leben verzeichnen.

Neugeschaft, Sonstige Lebensversicherungen,
Zugang laufender Beitrag in Mio. Euro

37,62
neue leben
58,64

2007
2008
57,20

Volkswohl-Bund
61,89

91,08
Heidelberger Leben
64,11

55,37
Gothaer
68,57

106,17
HDI-Gerling
91,25

137,70
Numberger Leben
122,34

126,54
Allianz
143,74

139,98
Generali
153,00

288,40
Zurich Dt. Herold
323,26

308,42
AachenMinchener
408,02

|
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Interview mit Friedrich Schubring-Giese,

Vorstandsvorsitzender der Versicherungskammer Bayern

infinma: Herr Schubring-Giese, bitte geben Sie uns zunéachst ein paar Informa-
tionen zur Versicherungskammer Bayern, ihren Unternehmen und ihrer Posi-
tionierung am Markt?

Schubring-Giese: Die Versicherungskammer Bayern ist bundesweit der grof3-

te offentliche Versicherer und unter den Top Ten der Erstversicherer. In unse-
ren traditionellen Geschéaftsgebieten Bayern und Pfalz sind wir Marktfiihrer. Trotz des schwierigen
Marktumfelds haben wir auch im vergangenen Jahr ein Beitragswachstum von vier Prozent und damit
Beitragseinnahmen in Hohe von 5,96 Milliarden Euro erzielt. Als regional tatiges Unternehmen sind
wir im Bereich Lebens- und Kompositversicherungen in mehreren Bundeslandern erfolgreich tatig.
Das Krankenversicherungsgeschaft betreiben wir gemeinsam mit den anderen 6ffentlichen Versiche-
rungen bundesweit. Flir die gesamte S-Finanzgruppe Ubernehmen wir als Provider zentral die Ver-

waltung fur die Sparkassen Pensionskasse im Geschéaftsfeld betriebliche Altersversorgung.

infinma: Welche Bedeutung hat in diesem Zusammenhang die S-Finanzgruppe?

Schubring-Giese: Die Versicherungskammer Bayern ist ein Unternehmen der Sparkassen-
Finanzgruppe und damit Teil des erfolgreichsten Finanzverbunds Deutschlands. Die Sparkassen sind
neben den Versicherungsagenturen, den Raiffeisen- und Volksbanken und den Geschéftsstellen ein
ganz wichtiger Vertriebskanal. Allein in Bayern und der Pfalz stehen hierfiir 86 Sparkassen mit rund
2.900 Filialen.

infinma: Wie hat die Bayern-Versicherung Lebensversicherung AG das fir viele Wettbewerber
schwierige Jahr 2008 bewaltigt und wie lauft es bisher im Jahr 20097

Schubring-Giese: Wir haben die Turbulenzen, ausgeldst durch die Finanzmarktkrise, bisher gut ver-
kraftet. Der Konzern verflgt Uber eine sehr starke Kapitalausstattung; unsere umsichtige und sichere
Kapitalanlagenpolitik hat sich bewahrt. So konnte die Bayern-Versicherung das Neugeschaft 2008
gegenliber dem Vorjahr deutlich steigern und erreichte erstmals ein Beitragsvolumen von Uber zwei
Milliarden Euro. Mit einem Plus von 4,6 Prozent Ubertraf die Bayern-Versicherung damit das Markt-
wachstum von 1,1 Prozent deutlich. Auch 2009 konnten wir uns im Markt bisher gut behaupten. Wir
verzeichnen hier eine verstarkte Nachfrage nach klassischen Lebensversicherungsprodukten. Allein

im ersten Halbjahr sind die Neuabschliisse im klassischen Bereich um 20 Prozent gestiegen.
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infinma: Wo setzen Sie bei der Lebensversicherung lhre Produktschwerpunkte?

Schubring-Giese: Die aktuelle Marktsituation hat das Anlageverhalten der Kunden verandert. Der
Wunsch nach Sicherheit und Garantien ist wieder stark in den Vordergrund gerickt, was sich in der
verstarkten Nachfrage nach klassischen Rentenversicherungen wie unserer PrivatRente und unse-
rem BayernTresor fir Einmalbeitrage niederschlagt. Daneben starten wir im Oktober die dritte Tran-
che von BayernZertifikatPlus, einer zertifikatgebundenen Rentenversicherung, die sowohl tberdurch-
schnittlich hohe Garantien als auch gute Renditechancen bietet. In den ersten beiden Tranchen war
das Verkaufsvolumen von rund 100 Millionen Euro immer vor dem Ende der Verkaufstranche komp-
lett ausverkauft. Wir rechnen erneut mit einer starken Nachfrage fur die dritte Tranche und haben

bereits Reservierungen.

infinma: Welche Bedeutung haben fur Sie die geférderten Produkte?

Schubring-Giese: Die staatlich geforderte Altersversorgung — ob betriebliche Altersvorsorge oder
Riester-Rente - stellt eine wichtige Saule der Altersvorsorge und eine sinnvolle Erganzung zur gesetz-
lichen Rente dar. Die Riester-Rente gehort fur unsere Kunden zu den beliebtesten Produkten der
privaten Altersvorsorge. Nach wie vor dominieren hier Versicherungsprodukte den Markt. Wichtig ist
hier die Beratungskompetenz: Beim Verkauf muss vermittelt werden, dass mit der geférderten Alters-
vorsorge lediglich ein Teil der spateren Rentenllicke geschlossen wird und daher zusatzlich privat
vorgesorgt werden muss. Auch die Rirup-Rente, die einzige geférderte Altersvorsorge fiir Selbstan-
dige gewinnt nach wie vor an Bedeutung. Experten gehen davon aus, dass in den nachsten drei bis
vier Jahren eine Marktsattigung erreicht sein wird. Unser Ziel ist es, Marktfiihrer bei der Rurup-Rente

in unserem Geschéaftsgebiet zu werden.

infinma: Viele Versicherer setzen in diesem Jahr wieder verstarkt auf biometrische Risiken. Wie sind
Sie hier aufgestellt?

Schubring-Giese: Die Absicherung der biometrischen Risiken zahlt zu den Kernkompetenzen eines
Lebensversicherers. Aufgrund einer steigenden Lebenserwartung wird die finanzielle Vorsorge bis
zum Lebensende immer wichtiger. Vor dem Hintergrund, dass jeder vierte Erwerbstatige berufsunfa-
hig wird, liegt daneben ein Schwerpunkt unserer Beratung auf Berufsunfahigkeitsversicherungen.
Zudem beobachten wir standig den Markt, um neue bedarfsgerechte Produkte zu entwickeln, wie
zum Beispiel unser BayernTrio, ein Kombinationsprodukt aus Altersvorsorge und integrierter Pflege-

option.
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infinma: Welche Bedeutung hat fur Ihr Haus das bAV-Geschaft?

Schubring-Giese: Die betriebliche Altersvorsorge ist ein wichtiger Wachstumsmarkt. Aus diesem
Grund haben wir die Unterstitzung des Vertriebs stark ausgebaut. Zudem haben wir mit der VIA Vor-
sorge GmbH ein Gemeinschaftsunternehmen der Versicherungskammer Bayern und der Pension

Solutions GmbH gegriindet, das auf konsequente Marktbearbeitung in der Entgeltumwandlung setzt.

infinma: Wie sehen Sie das Thema fondsgebundene Produkte in der bAV?
Schubring-Giese: Wir befassen uns aktuell sehr intensiv mit dem Thema, aber wesentlich ist hier,
dass die notwendigen Garantien sichergestellt werden missen. Momentan geht der Trend bei den

Produkten auch hier eindeutig in Richtung Sicherheit.

infinma: Welche Bedeutung haben die einzelnen Durchfuhrungswege der bAV?

Schubring-Giese: Die Durchfuhrungswege Direktversicherung und Pensionskasse haben weiterhin
grol’e Bedeutung fir die Entgeltumwandlung. Auch die Unterstitzungskasse entwickelt sich positiv.
Gerade bei kleinen und mittleren Unternehmen haben viele Arbeitnehmer ihren Anspruch auf Entgelt-
umwandlung noch nicht realisiert. Es gibt hier also noch ein grof3es Potenzial. Bei Pensionszusagen
entsteht durch das Bilanzrechtsmodernisierungsgesetz ein grof3er Beratungs- und Handlungsbedarf,
weil die Verpflichtungen zukunftig in der Handelsbilanz wesentlich realistischer abgebildet werden

mussen.

infinma: Zu lhrem Vertriebswegemix: Viele lhrer Kollegen erwarten flir die Zukunft zunehmende
Marktanteile in den Absatzkanalen Bancassurance und freie Vermittler, andere setzen eher auf den
Kooperationsvertrieb. Wie sehen Sie das?

Schubring-Giese: Die Versicherungskammer Bayern setzt weiterhin auf den Uber lange Zeit bewahr-
ten Multikanalvertrieb. Die Sparkassen sind und bleiben hier unser wichtigster Vertriebskanal. Dane-
ben ist unser Agenturvertrieb seit Jahren ein wesentlicher Erfolgsfaktor. Gleichzeitig nutzen wir je-
doch auch das Potenzial von neuen Kooperationsmodellen. Freie Vermittler und Makler werden in
Zukunft sicher einen grolkeren Marktanteil darstellen. Aus diesem Grund intensiviert die Versiche-
rungskammer Bayern ihre Aktivitaten im Maklervertrieb. Unser Ziel ist, den Anteil der Makler am Ge-
schéaftsvolumen der Versicherungskammer Bayern deutlich zu erhéhen. Gerade im anspruchsvollen
Wettbewerb um die private und betriebliche Altersvorsorge sorgt ein Maklervertrieb fur eine noch

bessere Positionierung am Markt.
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infinma: Was kénnen wir in diesem Jahr von den Lebensversicherern der VKB noch erwarten?

Schubring-Giese: Wie erwahnt starten wir im Oktober die dritte Tranche von BayernZertifikatPlus.
Wir gehen davon aus, dass auch dieses Mal das geplante Verkaufsvolumen von 70 Millionen Euro bis
Jahresende 2009 Absatz finden wird. Im gesamten zweiten Halbjahr bildet die Lebensversicherung
daneben den Marketingschwerpunkt, wobei vor allem klassische Lebensversicherungsprodukte be-
worben werden. Unser Ziel bleibt: Wachstum Uber dem Markt. Wir sind sehr optimistisch, dass wir

dieses Ziel auch 2009 wieder erreichen werden.

infinma: Wie schatzen Sie die kurz- und mittelfristige Entwicklung der Branche ein?

Schubring-Giese: Gerade in Folge der Finanzmarktkrise steigt der Stellenwert fur die finanzielle Si-
cherheit; der Absicherungs- und Altersvorsorgebedarf der Blrger nimmt zu. Wie eine aktuelle Studie
des Marktforschungsinstituts Psychonomics AG ergeben hat, wollen die Bundesburger auch in Kri-
senzeiten nicht bei der Altersvorsorge sparen. Die Starken der Lebensversicherung, mit ihrer Garan-
tieverzinsung und den Uberschiissen, werden die Kunden auch langfristig bei der Auswahl eines ge-
eigneten Altersvorsorgeprodukts Uberzeugen. Neue Produkte kénnen hier flr einen zusatzlichen

Schub sorgen.

infinma: Herr Schubring-Giese, wir danken lhnen fur das Gesprach und winschen Ihnen und den

Gesellschaften der Versicherungskammer Bayern weiterhin viel Erfolg.



