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Long-Life-Policen als Joker
aus der Tiefe des Raumes




Gewinner und Verlierer

Gute Ideen entstehen manchmal spontan im Gesprach. PERFOR-
MANCE-Autor Thomas Adolph hatte fir die Ausgabe November
eine Titelgeschichte zum Thema Abgeltungssteuer und Versiche-
rungspolicen geliefert (,,Junger Methusalem als Joker”). Der Artikel
war einerseits viel zu lang, andererseits aber auch zu kurz. Viel zu
lang: Das Manuskript musste um rund die Halfte gektrzt werden. Zu
kurz: Wichtige Aspekte, die im Zusammenhang mit der Abgeltungs-
steuer zu beachten sein werden, konnten in dem zur Verfligung
stehenden redaktionellen Platz keine Berlcksichtigung finden. Wir
sprachen daruber. Und so entstand die Idee, dies und anderes durch
ein spezielles Sonderheft aufzufangen. Das Ergebnis dieser Uberle-
gungen und Planungen halten Sie hiermit in den Handen.
Wesentlich u. a.:

1. Veranderte Spielregeln ab 1. Januar 2009.

2. Neue Policenkonzepte an neuen Standorten.

3. Versicherungsmantel fur Vermoégensanlagen und Fondssparplédne.
4. Bevorstehender Boom ftr Dachfonds.

Wie das und vieles andere zu verstehen ist, was Versicherungs- und Fondsgesellschaften schon so alles in den
Pipelines haben — das sind die thematischen Schwerpunkte dieses Sonderheftes des PERFORMANCE Verlags zur
Abgeltungssteuer. Wichtig: Uber die in der Tat attraktiver werdenden steuerlichen Vorteile einer Versicherungs-
lsung sollte man nicht auBer Acht lassen, dass eine Vermégensanlage ohne Versicherungskomponente selbst
mit Nachteilen in der Besteuerung interessant sein kann. Dies setzt aber voraus, dass die Rendite der reinen
Vermégensanlage auch wirklich viel hoher ausféllt. Das Softwarehaus rendite 2000 hat dies fur uns berechnet.
Die Ergebnisse sind interessant und stimmen nachdenklich. In der Vermdgensanlage muss der Kunde in der Lage
sein, mit Kursschwankungen zu leben. Ungeachtet dessen werden die Assekuranzgesellschaften daran arbeiten
miissen, die offen oder verdeckt berechneten Kosten fir die versicherungstechnische Verpackung der Produkte
klarer auszuweisen und zu senken.

Die Assekuranz insgesamt verspricht sich eine Menge von der kinftigen steuerlichen Behandlung der Kapital-
ertrage. Denn die Lebensversicherung ist der Gewinner der Veranderungen im Steuerrecht, was vor allem die
Investmentgesellschaften kritisieren. Nach einer kurzen Phase, in der Investmentfonds im Wettstreit mit den LV-
Policen die Nase vorn hatten, schlagt das Pendel nun wieder zur anderen Seite aus. Die Folge: In der Finanzbran-
che sind derzeit Versicherungsmantel angesagt. Um Fonds und Zertifikate werden Mantel geschneidert, unter
denen zumindest bis zur Liquidation die Abgeltungssteuer teilweise aufgeschoben wird und Umschichtungen
steuerneutral moglich sind.

So sinnvoll dies sein mag, ein Kenner in Sachen Fonds wie Bjorn Drescher warnt: ,Niemand hat etwas gegen
eine Abgeltungssteuer als solche. Der Blick in das européische Ausland zeigt, dass die Einflihrung von Abgel-
tungssteuern auf Kapitaleinkiinfte im Trend liegt und nicht per se etwas Schlechtes ist. Aber der deutsche Weg zu
einer Abgeltungssteuer ist fur die Attraktivitat unseres Finanzplatzes und der Vermégensbildung der Deutschen
unerfreulich, um nicht zu sagen kontraproduktiv. Kritikpunkte, um nur einige wenige zu nennen, sind der zu
hohe pauschale Steuersatz und der zu niedrige Freibetrag.”
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Albert Bruer
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Neue Wege

Long Life und Methusalem -
Aufwertung der Vorsorge

Was kommt durch die Abgeltungssteuer auf denVertrieb und auf die Produktgesellschaften ab 2009 zu?
PERFORMANCE-Autor Thomas Adolph, als erfahrener Vertriebsprofi einer der Vordenker der Branche,
hat einige Antworten darauf bereits in PERFORMANCE Nr. 11/2007 (, Junger Methusalem als Joker")
gegeben. Da es dazu noch viel mehr zu sagen gibt: Hier die erweiterte, vervollstandigte und aktua-

lisierte Untersuchung des wegweisenden Themas.

ie Zeiten sind hart geworden fir den Versicherungsvertrieb.

Die Veranderungen prasseln nur so ein auf eine Branche, die
nicht ohne Grund als konservativ und eher veranderungsscheu
gilt. Doch spatestens mit der Einfihrung der Versicherungsver-
mittlerrichtlinie und dem neuen VVG sind die bisherigen Wege
des Vertriebs kritisch zu hinterfragen: Kann Umsatz kiinftig noch
so einfach wie friiher generiert werden?
Die Notwendigkeit fiir zusatzliche private Altersvorsorge ist in der
Masse bekannt und sogar die Politik spricht sich eindeutig dafur
aus. Und der fiir die Kundenberatung zustandige Finanzvertrieb?
Ohne zu schwarz malen zu wollen: Er fahrt nur noch maximal mit
halber Kraft und bringt die gewohnten Ergebnisse bei weitem nicht
mehr. Triibe Aussichten? Zweifellos. Unveranderbar? Nein.
Denn zumindest in einem gewissen Rahmen ist es innovativen
Produktanbietern und einem aufgeschlossenen Vertrieb durchaus
méglich, diese Herausforderungen zu meistern und sogar aktiv zu
gestalten. Doch es diirfte immer mehr zu einer getrennten Entwick-
lung kommen: Eher vermogende Personen mit entsprechenden
Anlagevolumina rechtfertigen eine aufwendige Beratung mit indi-
vidueller Produktfindung und Gestaltung der Vorsorge.
Die geringen Ertrage aus der Masse des kleinteiligen Geschafts
dagegen konnen den dafur hohen Aufwand nicht mehr ausglei-
chen. Bisher erfolgte meistens eine Mischkalkulation, so dass
man auch weniger vermdgenden Personen eine hochwertige,
anspruchsvolle und produktneutrale Beratung zur individuellen
Situation anbieten konnte. Ist das kinftig noch vertretbar?

Ohne groBe Phantasie kann man sich vorstellen, dass sich hier
die besonders qualifizierten Teilnehmer des Vertriebs auf die eher
hochwertige Kundenklientel spezialisieren und damit auch wenig
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ertragreiche Kundenverbindungen von vorneherein konsequent
ablehnen werden.

Fur diese Kunden wird es dann nur noch eine standardisierte
Beratung geben, tendenziell eher durch den an einen einzigen
Anbieter gebundenen Vertrieb, der in das Raster der Versiche-
rungsvermittlerrichtlinie passende Einheitsprodukte gut und auf
Abschluss geschult verkauft.

Wobei dieser Vertrieb nicht der klassische VersicherungsauBen-
dienst mit seinem hohen personellen und zeitlichen Aufwand
sein muss. Das starke Wachstum des Bankvertriebs im Versiche-
rungsbereich zeigt, wo die Reise hingehen kann. Dabei hat fast
alles mit dem epochalen Wandel im Altersvorsorgegeschaft seit
dem Jahresende 2004 zu tun. Damals kam vor allem das Ende der
vorrangigen Bedeutung von Lebensversicherungsprodukten.
Besonders ins Gewicht fiel die erhebliche Benachteiligung von
Lebensversicherungen gegentber Investmentanlagen: Bis Ende
2004 waren die Chancen gleich verteilt: Lebensversicherungen
waren nach zwoélf Jahren Mindestdauer und finf Jahren Min-
destsparzeit vollstandig steuerfrei. Bei Investmentanlagen waren
alle Kursgewinne, die ja gerade bei Aktienfonds den allergréBten
Anteil am Ertrag ausmachen, nach einem Jahr Haltedauer eben-
falls vollstandig steuerfrei. Somit waren die steuerlichen Behand-
lungen relativ vergleichbar.

Seit dem Jahr 2005 haben wir eine erhebliche Ungleichbehand-
lung: Kursgewinne sind nach weiterhin bestehendem Recht
nach einem Jahr Haltedauer vollstandig steuerfrei. Dagegen gibt
es fur Lebensversicherungen nach zwolf Jahren Mindestlaufzeit
und dem Erreichen von Alter 60 Jahren nur noch eine Begtins-
tigung nach dem ,Halbeinkinfteverfahren” (die Halfte des er-
wirtschafteten Ertrages ist mit dem personlichen Steuersatz zu
versteuern). Darauf hin verloren Lebens- und Rentenversiche-
rungen — besonders in Form von fondsgebundenen Produkten
—im Neugeschéft in der dritten Schicht stark an Bedeutung. Ab



Januar 2009 andert sich dies wieder, dann aber eindeutig zu
Gunsten der Lebensversicherungen.

Denn ab 2009 gilt fur alle Investmentertrage bei Realisierung die
neue Abgeltungssteuer von pauschal 25 Prozent (plus Soli plus
Kirche). Realisierung meint hier Zufluss von Ertragen im Falle des
Verkaufs von Wertpapieren und erfasst somit ausdrlcklich auch
die bislang komplett steuerfreien Kursgewinne. Dagegen andert
sich fur die Lebensversicherung nichts. Es bleibt bei dem seit
2005 eingefuhrten ,Halbeinklinfteverfahren”. Was das heil3t,
kénnen Sie der Ubersicht ,Die Folgen der Abgeltungssteuer”
auf Seite 8 entnehmen.

Vorlaufiges Restimee: Wertpapiere, somit auch Investmentfonds-
anteile erfahren eine schlechtere steuerliche Behandlung, wah-
rend es bei Lebens-/Rentenversicherungen zu einer Aufwertung
kommt. Damit nicht genug, wenn der Kunde steuerliche Vorteile
nutzen will, dann wird ab 2009 nur noch ein Lebensversiche-
rungsprodukt in Betracht kommen (Auszahlphase aber nicht vor
Alter 60 Jahren und zwolf Jahre Mindestlaufzeit).

Anlagegeschaft ab 2009

Die Bindefrist von wenigstens zwolf Jahren ist eine der Vioraus-
setzungen dafr, dass sich der Kunde noch steuerliche Vorteile
verschaffen kann. Will er diesen , Preis” nicht bezahlen, dann hat
er flr Neuanlagen ab 2009 keine Méglichkeiten der steuerlichen
Optimierung mehr. Nun zu den fiir das Anlagegeschaft ab 2009
wesentlichen Details in der dritten Schicht.

Prinzip Halbeinkinfteverfahren (LV): Es wird zunachst der Ertrag er-
mittelt, also die Differenz von Auszahlungssumme und eingezahlten
Beitragen. Davon ist die eine Halfte komplett steuerfrei. Die andere
Hélfte muss mit dem persénlichen Steuersatz versteuert werden.
Prinzip Abgeltungssteuer (Investment): Zunachst wird der Er-
trag ermittelt, also die Differenz von Auszahlungssumme und
eingezahltem Geld. Dieser Ertrag muss mit der Abgeltungssteu-
er von 25 Prozent plus Solidaritatszuschlag plus Kirchensteuer
versteuert werden.

Dazu zwei Beispiele aus der Praxis. In Beispiel eins werden 100.000
Euro zu sechs Prozent p. a. angelegt. Der Steuersatz betragt
25 Prozent (Soli und Kirchensteuer werden nicht berticksichtigt).
Beispiel eins:

Situation heute Situation ab 2009

bei 25% Steuern | bei 25% Steuern

a) Anlage in Zinspapieren a) Anlage in Zinspapieren
1.500 Euro Steuern pro Jahr | 1.500 Euro Steuern pro Jahr

b) Anlage in Aktien b) Anlage in Aktien

| 0 Euro Steuern pro Jahr . 1.500 Euro Steuern pro Jahr

¢) Anlage in Lebensversicherung | c) Lebensversicherung
(Halbeinkiinfteverfahren auf (Halbeinkiinfteverfahren auf
personlichen Steuersatz): personlichen Steuersatz):
750 Euro Steuern pro Jahr 750 Euro Steuern pro Jahr
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Die Folgen der Abgeltungssteuer

WERTPAPIER BISHERIGE BESTEUERUNG BESTEUERUNG AB 2009 BEWERTUNG (Ver-
gleich zu Stand heute)
Aktien
Deutsche Aktien steuerfreier Verkauf nach einem Jahr Kursgewinne und Dividenden unterliegen voll ' schlechter
Haltefrist; Halbeinkiinfteverfahren auf  der Abgeltungssteuer
Dividenden
Aktienfonds steuerfreier Verkauf nach einem Jahr Kursgewinne und Dividenden unterliegen voll | schlechter
Haltefrist; Halbeinkiinfteverfahren auf  der Abgeltungssteuer - auch kiinftige Einzah-
Dividenden lungen bei Fondssparplanen
Auslandische Aktien steuerfreier Verkauf nach einem Jahr  Kursgewinne und Dividenden unterliegen voll  schlechter
Haltefrist; auslandische Quellensteuer  der Abgeltungssteuer; auslandische Quellen-
auf Dividenden; Halbeinkiinfteverfahren ' steuer wird angerechnet
im Inland
Festverzinsliche Wert-
papiere
Anleihen Zinsen steuerpflichtig zum personlichen ' Zinsen fallen unter die Abgeltungssteuer/Kurs-  besser/schlechter
Steuersatz; Kursgewinne nach einem  gewinne fallen unter die Abgeltungssteuer
Jahr steuerfrei
Rentenfonds Zinsen steuerpflichtig zum personlichen  Zinsen fallen unter die Abgeltungssteuer/Kurs-  besser/schlechter
Steuersatz; Kursgewinne nach einem  gewinne fallen unter die Abgeltungssteuer
Jahr steuerfrei
Sparbriefe, Sparbiicher, Zinsen steuerpflichtig Zinsen fallen unter die Abgeltungssteuer besser
Festgeld, Bausparen
Zertifikate
Indexzertifikate, Bonuszer-  steuerfreier Verkauf nach einem Jahr Kursgewinne unterliegen der Abgeltungssteuer. | schlechter
tifikate, Expresszertifikate, Und das bereits, wenn die Papiere nach dem
Discountzertifikate 14.3.2007 gekauft wurden/werden und erst
nach dem 30.6.2009 verkauft werden.
Garantiezertifikate voll steuerpflichtig, da sie als , Finanzin- Kursgewinne unterliegen der Abgeltungssteuer.
novation” gewertet werden Und das bereits, wenn die Papiere nach dem
14.3.2007 gekauft wurden/werden und erst
nach dem 30.6.2009 verkauft werden.
Lebensversicherungen und
Riester-/Rurup-Vertrage
Kapitallebensversicherung  Halbeinkiinfteverfahren bei zwolf Halbeinkiinfteverfahren bei zwolf Jahren Min-
mit Abschluss ab 2005 Jahren Mindestlaufzeit und Auszahlung ' destlaufzeit und Auszahlung nach dem
nach dem 60. Lebensjahr 60. Lebensjahr
Kapitallebensversicherung  steuerpflichtig zum personlichen Abgeltungssteuer bei weniger als zwolf Jahren
mit Abschluss ab 2005 Steuersatz bei weniger als zwdlf Jahren = Mindestlaufzeit und Auszahlung vor dem
Mindestlaufzeit und Auszahlung vor 60. Lebensjahr
dem 60. Lebensjahr
Kapitallebensversicherung  Steuerfreiheit bei zwélf Jahren Mindest-  Steuerfreiheit bei zwolf Jahren Mindestlaufzeit | gleich
mit Abschluss vor 2005 laufzeit
Rentenversicherungen bei Rentenbeginn nur Ertragsanteil der  bei Rentenbeginn nur Ertragsanteil der Rente gleich
Rente steuerpflichtig steuerpflichtig
Riester-/Riirup-Vertrag steuerfrei in Ansparphase, volle Steuer-  steuerfrei in Ansparphase, volle Steuerpflicht gleich
pflicht im Alter im Alter
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Was ist passiert? An der Besteuerung von Zinspapieren dndert
sich beim Steuersatz von 25 Prozent nichts. Sie bleibt unveran-
dert hoch. Aktienanlagen bzw. Aktienfondsanlagen (nur Kurs-
gewinne unterstellt) sind bislang noch steuerfrei. Kunftig ent-
fallt auf sie aber die gleiche Steuerlast wie auf Zinspapiere, was
eine massive Verschlechterung bedeuten wird. Dagegen wird
sich bei den Lebensversicherungen gar nichts andern. Wo sie
bislang von der Besteuerung her schlechter gestellt waren als
Aktien (aber besser gestellt als Zinspapiere), sind sie ab 2009 die
steuerlich glinstigste Variante.

Beispiel zwei: Wieder werden 100.000 Euro zu sechs Prozent p. a.
angelegt. Der Steuersatz betragt 40 Prozent (Soli und Kirchen-
steuer werden nicht beriicksichtigt).

Situation heute Situation ab 2009
'bei 40% Steuer  bei 40% Stevern
a) Anlage in Zinspapieren a) Anlage in Zinspapieren
2.400 Euro Steuern pro Jahr 1.500 Euro Steuern pro Jahr |

b) Anlage in Aktien 'b) Anlage in Aktien i
0 Euro Steuern pro Jahr | 1.500 Euro Steuern pro Jahr |

c) Anlage in Lebensversicherung ]:c} Anlage in Lebensversicherung
(Halbeinkiinfteverfahren auf = (Halbeinkiinfteverfahren auf
personlichen Steuersatz): personlichen Steuersatz):
1.200 Euro Steuern pro Jahr 1.200 Euro Steuern pro Jahr

Hier sieht es nun ganz anders aus: Die Besteuerung von Zinspa-
pieren hat sich erheblich verringert, wahrend sich die Besteue-
rung der Aktienanlagen bzw. Aktienfondsanlagen deutlich ver-
schlechtert. Und die Lebensversicherung? Unverandert, sie wird
damit zur steuerlich glnstigsten Anlageform.

Jetzt stellen wir uns folgende Frage: Wann ist man in der Regel
wie investiert? In der Zeit des aktiven Berufslebens doch eher im
Aktienbereich, weil man die Kursschwankungen ber die Zeit
ausgleichen kann. Das heiBt, zu Zeiten hoher Steuersatze ist man
hier investiert. Ab dem Jahr 2009 aber mit einer ganz erheblichen
Verschlechterung. Dagegen Zinspapiere, in die man meist gegen
Ende des Lebens hin investiert ist, weil man in dieser Zeit keine
Zeit mehr fir einen Ausgleich hat. In der Rente ist der Steuersatz
aber eher gering. Von den Steuersenkungen auf Zinsanlagen pro-
fitiert also gerade diese Altersgruppe praktisch gar nicht. Clever
vom Staat: Die Verschlechterungen treffen die meisten Anleger,
wahrend die Verbesserungen eher verpuffen. Ein Schelm, der an-
gesichts einer solcher Gesetzgebung etwas Bdses denkt.

Altanlagen — Neuanlagen

Unabhéangig von der Hohe der Steuer ist aber auch die Frage
des ,Wann" der Steuerzahlung erheblich. Bei einer Einmalaus-
zahlung aus einer Lebensversicherung erfolgt die Besteuerung
im Jahr der Auszahlung wie hier schon beschrieben nach dem
Halbeinkiinfteverfahren. In der Zeit bis zur Auszahlung werden

Neue Wege

Methusalempolice:
Waéhrend der Vertragslaufzeit fallen
keinerlei steuerliche Abzuge
auf das Guthaben an.

grundsatzlich keinerlei Steuern fallig. Werden bei fondsgebun-
denen Policen die enthaltenen Fonds ausgetauscht bzw. ge-
wechselt, so ist das steuerunschddlich.

Dabei ist aber stets nach zwei Fallen zu unterscheiden. Nach , Alt-
anlagen”, die bis zum 31. Dezember 2008 getatigt werden, und
.Neuanlagen” ab 2009. Bei ,Altanlagen” bleibt die bisherige
Steuerfreiheit der Kursgewinne auf zunachst unbegrenzte Dauer
erhalten, solange das Papier im Depot verwahrt bleibt. Fir diese
Altanlagen werden Dachfonds die erste Wahl werden, weil inner-
halb des Dachfonds ein Fondstausch steuerunschadlich ist.

Neue Gelder, die angelegt oder umgeschichtet werden missen:
Alles, was da ab 2009 passiert (inklusive Einzahlungen in Sparpla-
nen), unterliegt dann der Abgeltungssteuer. Eine steuerliche Op-
timierung ist hier trotzdem maéglich — und zwar mit der Lebens-

Unabhéangig davon,
wie stark umgeschichtet wird und
wie das Geld angelegt ist.

versicherung. Bei den meisten der heute am Markt angebotenen
LV-Produkten wird das Problem jedoch eher erhoht statt verringert.
Stellen wir uns eine Police mit einem Wert von 150.000 Euro vor,
die zur Auszahlung ansteht. Die Einzahlungen betrugen 50.000
Euro. Der Ertrag (Differenz von Auszahlung zu Einzahlungen) liegt
also bei 100.000 Euro. Dieser Ertrag ist nach dem Halbeinkunf-
teverfahren steuerpflichtig. In der Summe also sind nun 50.000
Euro zu versteuern.

Die Situation des Kunden: Wie in den meisten Fallen Ublich, hat
er die Auszahlung zum Alter 65 Jahre vereinbart. Angesichts
des generell spateren Renteneintrittsalters arbeitet er wahr-
scheinlich in diesem Jahr noch und verdient damit noch regular.
Wenn nun zu seinem eigentlichen Einkommen weitere 50.000
hinzukommen, die versteuert werden missen, ergibt sich als
Folge: Das zu versteuernde Einkommen steigt dramatisch und
bugsiert die Steuersatze in GroBenordnungen von an die 45
Prozent (incl. Soli und Kirche). Wenn aber je nach Héhe des Ge-
samteinkommens nahezu die Halfte der Einklnfte als Steuern
abgefiihrt werden mussen, dann fiihrt dies den eigentlichen

Im Bereich der fondsgebundenen
Produkte gibt es bereits einige
wegweisende Lésungen.
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Neue Wege

Vorteil der Lebensversicherungsldsung geradezu ad absurdum.
Der Normalfall bislang: Nach Einzahlungen Gber viele Jahre erfolgt
frihestens im Alter 60, sagen wir mal als Beispiel mit Alter 65, die
Auszahlung. Hier haben wir zunachst einmal das Steuerproblem
durch die massiv gestiegene Progression wie oben beschrieben.
Und dann soll das Geld ja auch wieder angelegt werden. Nicht
jeder wiinscht eine Rente. Oft soll das Geld fur unregelmaBig an-
fallende Kosten oder Anschaffungen genutzt werden. Was ge-
schieht also? Die Anlage des Geldes erfolgt meist festverzinslich
bei einer Bank, weil kein Risiko mehr eingegangen werden soll.
Die Folge sind entsprechend hohe Zinsertrdge oberhalb der Frei-
betrdge und somit ab dem Jahr 2009 eine lebenslange erhebliche
steuerliche Belastung (in der Regel 25 Prozent).

Normalfall bisher mit Lebensversicherung

Sparphase (bei Versicherung) Verbrauchsphase (bei Bank)
Halbeinkiinftebesteuerung erst = volle Besteuerung

bei Auszahlung

Alter 65 Jahre

Bis Alter 65 Jahre: keine Steuerabziige

Auszahlung gesamtes Guthaben mit Alter 65 Jahre: Hlfte der
Ertrage voll steuerpflichtig / Zahlung der Steuer

Dann: Anlage des Geldes meist bei Bank oder Sparkasse

Anlage in Zinspapieren = voll steuerpflichtige Ertrage jedes Jahr

Wie kénnte die Losung aussehen? Traditionelle Produkte, die nur
eine Einmalauszahlung zu einem bestimmten Alter vorsehen, sind
dafir Giberhaupt nicht geeignet. Erstmals in einem friiheren Beitrag
hat der Verfasser vor einiger Zeit den Begriff der , Methusalempolice”
gepragt. Was ist damit gemeint? Eine hochflexible Versicherungs-
lésung, die méglichst alle Vorteile kombiniert und die steuerlichen
Nachteile der Einmalauszahlung vermeidet. Und dies, ohne dass der
Kunde zwangsweise das Prinzip der Verrentung nutzen misste.

Long Life — Methusalem

Die ,Methusalempolice”, die wir auch ,Long-Life-Police” oder
.Whole-Life-Police” nennen kénnen, macht es maéglich, dass
wahrend der Vertragslaufzeit keinerlei steuerliche Abziige auf das
Guthaben anfallen. Unabhangig davon, wie stark umgeschichtet
wird und wie das Geld angelegt ist. Wenn die Dauer der Ver-
trages zu Ende ist, kommt die Verbrauchs- oder hier besser ,, Ver-
fugungsphase”. Das bedeutet Folgendes: Der Vertrag kommt
nicht schlagartig zu einem bestimmten Zeitpunkt zum Ende, son-
dern lauft unbegrenzt weiter. Und unbegrenzt heiBt lebenslang.
Auszahlungen aus der Police in Form von Teilkindigungen sind
jederzeit maglich — und zwar ganz nach Bedarf des Kunden.

Im Grunde mussen wir uns das jetzt wie ein Anlagekonto bei einer
Bank vorstellen, auf dem die Gelder liegen und Uber die immer

PERFORMANCE

frei verfigt werden kann. Einziger echter Unterschied: Es sind nur
Auszahlungen méglich ab dem Beginn der Verfligungsphase, kei-
ne Einzahlungen mehr. Die Police selbst besteht so lange, wie der
Kunde lebt und noch Kapital drinhat. Ist das Kapital vollstandig
ausgezahlt, endet der Vertrag. Stirbt der Kunde vorher, féllt das
Geld an den (oder die) Begiinstigten im Todesfall.
Der ganz groBe Vorteil liegt nun in der steuerlichen Komponen-
te: Die Steuer auf den Ertrag gemaB Halbeinkinfteverfahren ist
nur auf jeden einzelnen Auszahlungsbetrag zu zahlen. Werden
die Entnahmen also entsprechend gering und nur nach dem tat-
sachlichen Bedarf gewahlt, ist die zusatzliche Steuerlast minimal
und die Progression wird vermieden. Als Beispiel: Die oben be-
schriebene fallige Police mit dem Wert von 150.000 Euro bleibt
nun bestehen. Da der Kunde mit Alter 65 noch berufstétig ist,
entnimmt er zunachst kein Geld. Dann mit 66 und im Ruhestand
entnimmt er die erste Auszahlung von 9.000 Euro flr eine Reise.
Von diesem Betrag sind 3.000 Euro anteilige Einzahlung und so-
mit ohnehin steuerfrei. Die tibrigen 6.000 Euro unterliegen dem
Halbeinkinfteverfahren und damit sind weitere EUR 3.000 steu-
erfrei. Lediglich EUR 3.000 mussen nun im Jahr der Entnahme der
Steuer unterworfen werden. Dieser Betrag aber ist so gering, dass
er den Steuersatz nicht nennenswert erhéht.
Unterstellen wir mal eine Belastung von 20 Prozent Steuern dar-
auf. Drei Vorteile sind klar:
1. Anders als bei einem klassischen Lebensversicherungsmodell
wurde die hohe Steuerlast bei Einmalauszahlung umgangen.
2. Die Besteuerung der Anlage in einer Lebensversicherung ist im
Rentenalter bei Steuersdtzen von unter 25 Prozent (was sehr
realistisch ist) und einem etwas groBeren Vermogen praktisch
immer ginstiger als die Abgeltungssteuer!
3. Im Alter werden die jahrlichen Steuerabziige auf die erzielten
Zinsen bzw. die realisierten Kursgewinne vermieden - es kann
also ein weiterer Zinseszinseffekt genutzt werden.

Besser mit ,Methusalempolice”

Sparphase (bei Versicherung) | Verbrauchsphase (auch bei
Versicherung)

Halbeinkiinftebesteuerung erst | Halbeinkiinftebesteuerung nur

bei Auszahlung auf den jeweiligen Auszahlungs-
betrag

Alter 65 Jahre

Bis Alter 65 Jahre: keine Steuerabziige

Dann: Geld bei Versicherung einfach liegen lassen. Geldentnahmen
sind jederzeit wie bei Bankkonto/Depot maglich.

Anlage innerhalb der Versicherung = Jede Auszahlung unterliegt
dem Halbeinkiinfteverfahren, kein Abzug mit Alter 65 Jahre
(Zinseszinseffekt!)

Um den eigentlichen Vorteil des Produktes also noch mal aus-
driicklich zu betonen: Der Kunde hat eine lebenslang freie Ver-
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flgbarkeit des Geldes und keine Rentenpflicht. Das Vermogen
bleibt durch diese Gestaltung also jederzeit frei verfiighbar und
muss auch nicht in monatlichen Raten angenommen werden. Es
ist so eine sehr gute Erganzung zur privaten Zusatzrente und steht
im direkten Vergleich zu einem Anlage- oder Bankdepot, aus dem
ja auch keine Verrentung stattfindet. Im Gegensatz zu diesem
besteht hier aber eine erhebliche steuerliche Optimierung.

Durch die Einrichtung einer solchen ,Methusalempolice” zu Leb-
zeiten erhalt sich der Kunde also alle Vorteile: Er spart sich die Ab-
geltungssteuer und kann nach den zwolf Jahren Mindestlaufzeit
ab Alter 60 Jahre ganz flexibel und nach Bedarf Geld entnehmen.
Dabei kommt er immer in den Genuss des gunstigen Halbein-
kiinfteverfahrens. Solange er lebt, hat er also volle Verfiigungs-
gewalt (ber sein Vermogen. Der Bezugsberechtigte im Todesfall
ist von ihm ja frei wahlbar und kann jederzeit gedndert werden.
Stirbt er nun, fallt das im Vertrag verbliebene Vermdgen an den
oder die bestimmten Erben.

Diese mussen das tber die Freibetrage hinausgehende erhaltene
Vermégen zwar der Erbschaftssteuer unterwerfen. Aber die , ge-
stundete” Abgeltungssteuer bzw. die Steuer nach dem Halbein-
kiinfteverfahren ist mit der Erbschaftssteuer auch abgegolten.
Noch mal zur Verdeutlichung: Unterstellen wir, ein bestimmter
Betrag ist zur Vererbung bestimmt. Bei einer normalen Lebens-
versicherung wdre bei Auszahlung eine Versteuerung an den
Versicherungsnehmer vor dem Tod aufgrund von Ablauf nach
dem Halbeinkinfteverfahren Steuer féllig. Und dann bei Ver-
erbung wdére noch mal vom Erben Erbschaftssteuer auf das
Vermégen zu zahlen. Mit dem ,Methusalemmodell”, also der
zeitlich nicht endenden Lebensversicherung, ist auf nicht ent-
nommene Gelder keine Steuer zu zahlen — erst bei Vererbung
vom Erben die Erbschaftssteuer. Der dem Erben verbleibende
Betrag liegt also ganz erheblich hoher.

Eine Erweiterung bietet die so genannte ,Letztversterbenden-
police”. Dabei sind mehrere Personen die ,versicherte Person”.
Der Versicherungsfall tritt dadurch erst dann ein, wenn auch die
letzte versicherte Person verstorben ist. So lassen sich generati-
onenlbergreifende Policen gestalten.

Der Vorteil liegt auf der Hand: Werden beispielsweise sowoh! der
Versicherungskunde als auch sein Sohn und sein Enkel im Ver-
trag beriicksichtigt, so ist ein solcher Vertrag Uber Generationen
Ubertragbar: Im Sinne der Zwei-Drittel-Regelung (wie oben be-
schrieben) verschenkt oder vererbt zunachst der eigentliche Ver-
sicherungskunde den Vertrag seinem Sohn. Dieser wird nun der
neue Versicherungskunde. Er fihrt den Vertrag unveréndert wei-
ter. Eine Abgeltungssteuer fallt jetzt im Weiteren genauso wenig
an wie neue Vertragseinrichtungskosten.

Nun entnimmt der neue Versicherungskunde entweder Gelder
oder er Ubertréagt den Vertrag wiederum weiter an seinen Sohn
(also an den Enkel des urspriinglichen Versicherungskunden).
Auch hierbei werden wiederum erheblich Steuern gespart.
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Insolvenzschutz

Zusatzvorteil: Insolvenzschutz. Gerade fir Selbstandige, Gewer-
betreibende und Unternehmen ist das Thema Insolvenzschutz
von ganz erheblicher Bedeutung. Denn hier kann es schnell zu
existenzvernichtenden Durchgriffsforderungen kommen. Davor
ist selbst die aufgebaute private Altersvorsorge nur in geringem
Umfang geschitzt. Dabei hat gerade diese Zielgruppe in der
Regel keine Rentenanspriche gegeniber der Sozialversiche-
rung. Absehbares Ergebnis in einem solchen Fall: ein klarer Fall
fur die Soziahilfe.

Wird jedoch eine Police eines Anbieters nach liechtenstei-
nischem Recht gewahlt, dann sieht das anders aus: Nach dor-
tigem Recht gilt das so genannte Konkursprivileg, das die Al-
tersvorsorge einer Familie Uber die Interessen von Glaubigern
stellt. Ergebnis: Diese Policen sind mit ihrem ganzen Vermégen
vor den negativen Folgen einer Privatinsolvenz geschitzt. Das
Guthaben fallt in einem solchen Fall direkt an die Begtinstigten.
Dass diese einfache Losung in der Breite dieser Zielgruppe nicht
aktiv genutzt wird und man stattdessen die bezliglich der freien
Verflgbarkeit unakzeptablen Rurup-Renten wahlt, erstaunt hier
ganz besonders. An einem Desinteresse der Kunden liegt es be-
stimmt nicht, dass die spezielle Liechtenstein-Regelung bislang
kaum in Betracht gekommen ist.



Welche Anforderungen missen erfillt sein, damit das hier aus-
fuhrlich beschriebene Lebensversicherungsprodukt als ,Long-
Life"- oder ,Methusalempolice” bezeichnet werden kann?
Antworten:

— Ein Lebensversicherungsprodukt, das ab einem bestimmten Al-
ter des Kunden Geld zum Abruf bereitstellt.

— Das Geld wird von der Versicherung nach Vorgaben des Kun-
den und/oder in Absprache mit dem Berater angelegt (z. B. im
Deckungsstock, in Aktienfonds, in Rentenfonds, in Garantie-
produkte, in gemanagte Portfolios etc.).

- Entnahmen durch den Kunden sind jederzeit in beliebiger Hohe
moglich.

Das Produkt lauft lebenslang (mindestens bis Alter 99 bzw. 100).

Eine vorzeitige Beendigung ist ganz nach Kundenwunsch jeder-

zeit ohne Nachteile wie Stornoabziige maéglich. Beim Abschluss

soliten keine Gesundheitsfragen gestellt werden. Zusatzliche Kos-
ten fr einen hier ja tberflissigen Todesfallschutz verbieten sich
quasi von selbst.

Aus einem Brief von Martin Panitz (Fachwirt fur Finanzberatung,

IHK, Versicherungskaufmann, IHK) von der Bezirksdirektion & Aus-

schlieBlichkeitsvertretung der Gothaer Versicherungsbank VVaG

in Disseldorf an PERFORMANCE: , lhren Artikel fand ich sehr gut

(Methusalem, PERFORMANCE Nr. 11/2007) ). Mein Versicherer,

die Gothaer, bietet mit der Gothaer VarioRent Plus bereits heute
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eine fondsgebundene Ldsung, die nahezu alle geforderten Punkte
zumindest bis zum 80. Lebensjahr bietet. Und das durfte fur den
Uberwiegenden Teil der Kunden ausreichend sein. Vielleicht kon-
nen Sie hierauf in einem der nédchsten Artikel ndher eingehen.”

Das tun wir gerne. Bekanntlich gibt es eine ganze Reihe von deut-
schen Versicherungsgesellschaften, die fondsgebundene Renten-
versicherungen ,Long Life” bis Endalter 80 anbieten (danach
Verrentung oder Auszahlung). Das ist zwar noch keine wirkliche
Long-Life- oder Methusalempolice, aber im Prinzip schon der
richtige Weg. Was nun, wenn sich im Zuge der Lebensalterent-
wicklungen der Kunden 80 Jahre als zu kurz erweisen sollten?
Dann drangt sich folgender Punkt auf: In alle derartigen Modelle
ware nach Absprachen mit der Aufsicht BaFin die Option einer
Treppe Uber 15 oder 20 Jahre zur Verlangerung des Vertrages
einzubauen. Wird diese Option zwar wahrgenommen, dann aber
doch nicht ausgelibt (wegen vorzeitigem Tod des Kunden bei-
spielsweise), sollte den Beglnstigten ein Bonus zugute kommen.

Renteneintrittsalter 70?

Schauen wir uns dazu mal die aktuellen Diskussionen zur Le-
benserwartung und zum Rentenalter der Deutschen an. Die Ren-
te mit 65 ist schon Schnee von gestern. Und die Rente mit 677
Sie scheint schon fast Gberholt. Namhafte Sachkenner kommen
mit Vorschlagen, wonach die Deutschen gar bis tber 70 arbei-
ten missten. Politiker und Wirtschaftsforscher fiihren eine neue
Debatte tiber die Anhebung des Pensionsalters. Sie liefern damit
eine Unterstltzung fir Bundesinnenminister Wolfgang Schauble,
der eine weitere Anhebung des Renteneintrittsalters gefordert
hat. So sprachen sich in einem Massenblatt wie der Bild-Zeitung
gleich mehrere Okonomen fur eine zusétzliche Erhdhung aus. Mi-
chael Heise, Chefvolkswirt der Dresdner Bank: ,Wenn die Lebens-
erwartung weiter so steigt wie in den vergangenen 30 Jahren,
wird langfristig ein Renteneintrittsalter von tber 67 notwendig.
Sonst ist das System nicht bezahlbar. Wer langer Rente bezieht,
muss langer einzahlen.”

Der Prasident des Deutschen Instituts fir Wirtschaftsforschung
(DIW), Klaus Zimmermann: ,Es ist langst klar, dass nur die Rente
mit 70 langfristig Entlastung bringt. Nur wenn sie bis 2030 einge-
fuhrt wird, sind gréBere Leistungsklrzungen oder Beitragserho-
hungen vermeidbar.” Noch weiter geht der Prasident des Minch-
ner Ifo-Instituts, Hans-Werner Sinn: ,Nach Berechnung der Uno
mussten die Deutschen bis 77 arbeiten, wenn man das heutige
Rentenniveau ohne Erhéhung der Beitragssatze und Steuern bei-
behalten will. Eine absurde Zahl? Dies gibt Sinn schon zu, meint
aber, dass die Zahl 77 zeigt, ,wie wenig wir die Lage im Griff
haben und dass die Rente mit 67 nicht ausreicht”.

Naturlich gibt es Widerstdnde gegen solche Positionen. So be-
zeichnete der SPD-Sozialpolitiker Karl Lauterbach die von Schaub-
le ins Gesprach gebrachte erneute Anhebung des Rentenalters als
Labsurd”. Fur Horst Seehofer von der CSU ist sie ,oberflachlich
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und unverantwortlich”. Denn, so Seehofer weiter: ,Wer ohne
tatsdchliche Verbesserung der Beschaftigungschancen alterer Ar-
beitnehmer das Renteneintrittsalter erhohen will, will in Wirklich-
keit die Renten kiirzen."”

Proteste von dieser Art wird es zwar noch lange geben. Aber
schon nach der nachsten Bundestagswahl durfte sich zeigen,
dass die Fursprecher einer Verlangerung des Renteneintrittsalter
von 67 auf 70 die starkeren Bataillone haben. Aus solchen Ein-
schdtzungen ergeben sich fir die Gestaltung von privaten Vorsor-
geprodukten naturlich neue Anforderungen, die den heute schon
richtig erkennbaren Trend in Richtung ,Long Life”, ,Whole Life"
oder ,Methusalem” enorm verstarken werden.

Fondsgebundene Produkte

In der klassischen, an den Deckungsstock gebundenen Lebens-
bzw. Rentenversicherung ist dem Verfasser derzeit kein Produkt
bekannt, das die Voraussetzungen fur , Long Life” erfillen kann.
Im Bereich der fondsgebundenen Produkte gibt es dagegen be-
reits einige Versicherungsunternehmen, die entsprechende L6-
sungen anbieten. Wir werden uns also im Folgenden mit solchen
Losungen beschaftigen. Aufgrund der grundsatzlichen Chance-
Risiko-Struktur bedeutet dies, dass man hier gut mit einer Direkt-
anlage in einem Fondsdepot vergleichen kann.

Beide Formen haben vergleichbare Anlagen. Sie sind nicht un-
bedingt zur Zahlung einer lebenslangen Rente vorgesehen.
Jederzeit stehen sie in beliebiger Hohe fur Entnahmen zur Ver-
fugung. Punkte wie garantierte Rentenfaktoren, in einer Ren-
tenvorsorge unerldsslich, kénnen hier wegen der freien Verfig-
barkeit komplett vernachlassigt werden.

Damit zum Thema Kosten. Unreflektiert wird die Fondspolice
von Verbraucherschiitzern als zu teuer verurteilt. Vergleicht
man eine leistungsstarke Fondspolice mit der Anlage in Fonds
ohne Ausgabeaufschlage tber einen Discount-Broker und nimmt
weiterhin an, dass der Fonds (ber Jahrzehnte nie gewechselt
wird, dann ist diese pauschale Aussage natirlich richtig. Hierbei
werden aber Apfel mit Birnen verglichen. Die Masse der Kunden
ist in finanziellen Dingen nicht erfahren genug, um ohne Bera-
tung eigenverantwortlich die richtigen Entscheidungen (Wahl der
passenden Fonds) treffen zu kénnen.

Professionelle Beratung zur Vermoégensgestaltung wird dann
benoétigt. Und die gibt es nun mal nicht zum Nulltarif. Das
hei3t, der Kunde eines Discount-Brokers ist in der Regel nicht
der Kunde eines qualifizierten Finanzberaters. Ein weiterer
Punkt: Einen Fonds Gber Jahrzehnte halten, das ist an Unsin-
nigkeit kaum zu Uberbieten. Es reicht, sich die letzten zehn
Jahre und die jeweiligen ,TOP-Fonds” zu betrachten. Kein
Fonds ist fur jede Borsenphase immer geeignet. Wechsel sind
wirtschaftlich und unter Risikogesichtspunkten ebenso erfor-
derlich wie sinnvoll.

Zusammenfassend kénnen wir hier festhalten: Wenn Fonds ohne
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Police gekauft bzw. getauscht werden, wird als Gebdihr fir die Be-
ratung ein Ausgabeaufschlag féllig. Lauft ein Depot beispielsweise
20 Jahre, so werden wahrend dieser Zeit mindestens vier bis funf
Wechsel der Fonds durchgefuhrt (in der Praxis wesentlich mehr).
Vier Wechsel waren eine hohe Gesamtkostenbelastung. Wobei je-
der Wechsel nach einer Erhchung des Depotwertes (bezogen auf
den urspriinglichen Depotwert) erheblich hoher ausfallt.

Wenn nun eine Fondspolice (fondsgebundene Lebens- oder Ren-
tenversicherung) nahezu beliebig viele Fondswechsel immer ganz
ohne Ausgabeaufschldge zuldsst, dann relativiert das die Kosten-
belastung einer fair kalkulierten Lebensversicherungspolice von
sieben bis zwélf Prozent ganz erheblich. Letzten Endes steht also
der Anleger, der seine Fonds haufiger wechselt, mit einer Fonds-
police deutlich besser da.

Noch mal deutlich vorteilhafter wird es dann am Ende der fes-
ten Vertragslaufzeit. Die Kosten einer Fondspolice sind auf die
Vertragsdauer kalkuliert; bei ratierlichen Einzahlungen meist die
Beitragszahlungsdauer. Die eingangs beschriebene Verfligungs-
phase bis zum Tod kann beim Abschluss kostenmaBig (zum
Glick) gar nicht beriicksichtigt werden. Das heiBt, diese Option
kostet den Kunden zundchst einmal kein Geld. Berechnet wird
dann erst nach der Grunddauer eine Gebuhr fir jedes Jahr, in
dem der Vertrag dann tatsachlich noch besteht. Je nach Versiche-
rungsunternehmen werden nun unterschiedlich hohe Vertrags-
verwaltungs- bzw. Stlickkosten berechnet, die aber gréBtenteils
ldcherlich niedrig sind. Dazu einige Beispiele:

Finance Life: 18 Euro p. a. pauschal

Helvetia: 72 Euro p. a. abzigl. Uberschiisse
(derzeit ca. 35 Euro effektiv)

Vorsorge: 36 Euro p. a. pauschal

Kommentar: Eine jahrliche Gebuhr fir die Vertragsfiihrung von
weniger als 40 Euro. Und darin sind dann auch noch alle Fonds-
wechsel komplett ohne Ausgabeaufschlage enthalten - plus die
eingangs erwdhnten Steuervorteile. Spatestens im Rentenalter
schlagt also eine solche Police von den Kosten her jedes normale
Anlagedepot um Langen. Beriicksichtigt man unter diesen Um-
standen den jahrzehntelangen Vorteil in der Gesamtkostenbe-
trachtung, dann ist hier das Thema Kosten keines mehr, weil nun
alles fur die Fondspolice spricht.

Einen ganz neuen Weg schlagen derzeit diverse Anbieter mit
Vertragen ein, die weder eine Mindestlaufzeit noch feste Ver-
tragskosten beinhalten. Anfanglich wird eine Einrichtungsge-
buhr fir den Vertrag, prozentual abhdngig von der Anlage-
hohe, berechnet (vergleichbar mit Ausgabeaufschlag). Danach
gibt es fur den Versicherungsmantel eine jahrliche prozentuale
Gebihr (bezogen auf den jeweiligen Depotwert), in der die
Vertragsfuhrung und sémtliche Fondswechsel enthalten sind.
So bezahlt der Kunde lediglich Gebuhren fur die Zeiten, in de-
nen er den Vertrag tatsachlich nutzt. Bei langeren Laufzeiten
kann dies aber je nach Kalkulation deutlich teurer werden als
mit herkémmlichen Angeboten.
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Anbieter B
Kommen wir zu der Frage, wer eine ,Long-Life-" oder ,Methu-
salempolice” zumindest in Ansatzen bereits anbietet. Die groBen
Namen sind es jedenfalls nicht, die hier auffallen. Denn auch hier
sind die kleinen und innovativen Spezialisten die Vorreiter. Dazu
eine Ubersicht, die keinen Anspruch auf Vollstindigkeit erhebt.
Deutsche Gesellschaften: Hier finden wir die normalen Fonds-
policen, nach dem Methusalemprinzip gestaltet. Die Anbieter
haben inzwischen eigentlich alle eine mehr oder weniger groBe
konzernunabhangige Fondspalette, gemanagte Portfolios und
Garantiefonds zur Auswahl. Hier kann also auch gut , Rosinen-
picken” betrieben werden.
Delta Lloyd: ~ Mit neuem und qualitativ iberzeugendem Ange-
bot am Markt.
HDI-GERLING: Eigentlich eine Lebensversicherung, die aber auf
Wunsch ohne Gesundheitsfragen erhaltlich ist —
dadurch relativ hohe Kostenbelastung.

Helvetia: Einer der Pioniere der ,Methusalempolice” in
Deutschland mit einem sehr preisglnstigen An-
gebot.

Vorsorge: Die Tochter der Victoria offeriert eine anspruchs-

volle Fondspalette, darunter zwei Garantiefonds

unterschiedlicher Anbieter zur Auswahl.
Unter den osterreichischen Anbietern ist nach Kenntnis des Ver-
fassers derzeit eigentlich nur Finance Life in Deutschland aktiv.
Finance Life gehort zur UNIQA-Gruppe und offeriert eine Renten-
versicherung nach deutschem Recht. Mit einem innovativen Garan-
tiefondskonzept (analog den anderen Garantiefonds ein Fonds mit
Hoéchstkursgarantie, CPPI-Modell), das um eine besondere Variante
erweitert wurde: Der Aktienanteil, auch direkt vor Auszahlung, be-
tragt immer mindestens 40 Prozent. Dadurch kénnen selbst gegen
Ende der Laufzeit hin immer noch gute Renditen erzielt werden.
Britische Anbieter: Eine Vorreiterrolle spielten die Briten mit ihren
.Letztversterbenden-Policen”. Je nach Anbieter erfolgt die Anla-
ge im Deckungsstock der Versicherung bzw. in separaten , Pools”
oder auch mit Garantien unterlegten Fonds.

Luxemburg

In der Vergangenheit hatten Luxemburger Policen einen groBen
Nachteil wegen der von der Aufsicht vorgegebenen starken Re-
glementierung der Fondszusammenstellung bzw. der zuldssigen
Gewichtung durch den Anleger. Das hat sich inzwischen gean-
dert. Auch ,Ummantelungen” von freien Depots sind méglich.
Reine Fondspolicen sind das dann aber nicht mehr. GroBer Vorteil
des Standortes Luxemburg ist das mit dem Bankgeheimnis abso-
lut vergleichbare , Versicherungsgeheimnis”.

Beispiel Lombard: Gehdrt zu der britischen Friends Provident und
bietet speziell fur das Segment der sehr vermogenden Privatkun-
den (,Wealth Management”) zugeschnittene Ldsungen. Lom-
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bard International Assurance S.A. ist nach Prdmienaufkommen
die groBte Lebensversicherungsgesellschaft in Luxemburg. In der
Regel bietet Lombard so wie auch die anderen Versicherungsge-
sellschaften in Luxemburg eine Kombination aus zwei Dienstleis-
tungen: eine steuerlich attraktive, flexibel zu gestaltende Lebens-
versicherung und eine Vermdagensverwaltung in Zusammenarbeit
mit ausgewdhlten Privatbanken.

Eine Konstruktion wie die Vermégensverwaltung innerhalb ei-
ner solchen Police ist rechtlich etwas anderes als das klassische
Bankdepot. Denn der Fiskus betrachtet in diesem Fall nicht die
Vermogensanlagen innerhalb der Versicherung, sondern die
Versicherungspolice als duBerer Mantel oder Hille. ,So kann
der Anleger seine langfristig planbaren Vermdogenswerte vor
einer laufenden Besteuerung schiitzen, steueroptimierte (Teil-)
Entnahmen tatigen und nicht selbst benétigte Gelder einkom-
menssteuerfrei und vorsorgegemaB so auf seine Nachkommen
Ubergehen lassen, wie dies im Rahmen seiner finanziellen Le-
bens- und Nachfolgeplanung passt”, erlautert Danielle Schuma-
cher, Beraterin bei Lombard in Luxemburg.

.Luxemburg ist vermutlich der internationale Finanzstandort in
Europa schlechthin”, meint Fernand Grulms, Geschaftsfiihrer
der Finanzagentur Luxembourg ForFinance, die das kleine Land
im Ausland als Finanzplatz vermarktet. Einiges halt man sich be-
sonders darauf zugute, dass das Bankhaus Sal. Oppenheim jr.
& Cie. Ende Marz 2007 Jahres bekannt gab, seinen Konzern-
hauptsitz von Kéln nach Luxemburg zu verlagern. Matthias Graf
von Krockow, Sprecher der persénlich haftenden Gesellschafter
von Europas gréBter unabhangiger Privatbank: |, Die erfolgreiche
Entwicklung Luxemburgs ist Vorbild fir unsere eigene Strategie,
aus dem Herzen Europas heraus die Sal. Oppenheim Gruppe
weiterzuentwickeln.”
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Chancen

Nach so viel theoretischen Betrachtungen ist es nun an der Zeit,
die Chancen herauszustellen, die diese tief greifenden Ande-
rungen fir den Vertrieb bieten. Denn nur wer sich hinreichend
schnell auf die veranderten Bedingungen einstellt, wird Vorteile
daraus ziehen kénnen. Folgende Uberlegungen und Schritte sind
zu empfehlen: Realistische Bestandsaufnahme lhres Unterneh-
mens und lhrer Stellung am Markt.

Was hat sich seit Ende 2004 geandert? Haben Sie wirklich noch
ausreichend Neugeschaft? Oder zehren Sie noch immer von alten
Vertrdgen? Wenn Letzteres der Fall ist, sieht es ohne Veranderung
fur Sie kritisch aus. Analysieren Sie auch Ihren Bestand. Wie ver-
teilt sich das Geschaft auf Sach, Kranken und Leben? Wo haben
Sie im Lebensbereich die meisten Vertrage, wo das meiste Neuge-
schaft und mit welchen Kunden?

Uberpriifen Sie ganz objektiy, wie Sie mit den Verdnderungen seit
Einfihrung der Versicherungsvermittlungsrichtlinie umgehen.
Haben Sie das grundsatzliche Vorgehen einmal fiir sich in Stich-
punkten nachvollziehbar definiert? Haben Sie klare Vorstellungen
davon, wie ihre Dokumentationen aussehen mussen? Wenn nein:
Dann legen Sie das gleich am kommenden Wochenende fest. Es
gibt dazu geniigend praxisorientierte Handbticher. Entwickeln Sie
ein Standardverfahren mit den dafir notwendigen Formularen.
Das hilft Ihnen enorm, Sicherheit zu gewinnen und spart Zeit. Be-
schaftigen Sie sich intensiv mit den Anforderungen an Sie durch
das neue VWG.

Notieren Sie, wie lhre Tatigkeit aussehen wird. \Wollen Sie wirk-
lich dreimal fir einen Minivertrag zum Kunden fahren? Oder
maochten Sie nur noch betriebswirtschaftlich sinnvoll arbeiten?
Zum Beispiel, indem sie bestimmte Sparten nur noch dann an-
bieten, wenn der Kunde auch andere Sparten bei lhnen nutzt.
Dann legen Sie ein Verfahren fest, wie Sie kiinftig grundsatzlich
arbeiten werden.

Definieren Sie lhre Zielgruppe, bei der Sie am besten ankommen
und erfahrungsgemdB die meisten ertragreichen (nicht die reine
Anzahl, nicht nur die interessantesten, sondern die in der Gesamt-
heit lukrativsten) Vertrage schreiben. Sobald die neuen Produkte
fur 2008 in ausreichender Zahl vorliegen: Machen Sie Ihre vom
Gesetzgeber geforderte objektive Marktuntersuchung, die aber
fur die gesamte Zielgruppe nutzbar ist. Die Unterlagen dazu le-
gen Sie in einem speziellen Ordner ab (z. B. ,Marktuntersuchung
2008 fir Zielgruppe XY"). Archivieren Sie dauerhaft und sicher.
Planen Sie flir das nachste Jahr ganz konkret |hre Vertriebsaktivi-
taten in Bezug auf diese Zielgruppe. Definieren Sie Ihr Vorgehen,
Ihre Ansprache, die Reihenfolge der Schritte zum Abschluss, den
eigentlichen Beratungsablauf, Ihre Entgegnungen auf Standard-
einwdnde des Kunden etc.

PERFORMANCE

Halten Sie das alles schriftlich fest, ein einfaches Word-Dokument
genugt. Im Idealfall machen Sie sogar eine richtige Checkliste dar-
aus und drucken sich fur jeden potenziellen Kunden ein Exemplar
aus. Das versehen Sie mit Namen und haken die jeweiligen Schritte
ab. Kommt es nicht zum Abschluss, legen Sie die Checkliste in
einem speziellen Ordner ab. Damit haben Sie auf ganz einfache
Weise eine Ubersicht zu den nicht zum Abschluss gekommenen
Verbindungen. Und wenn Sie auf einen bestimmten Punkt fiir den
Misserfolg besonders haufig stoBen? Dann tberpriifen Sie Ihr Vor-
gehen an diesem Punkt selbstkritisch. Denn etwas scheint genau
da lhren Erfolg zu verhindern. Andern Sie es.

Offenlegung der Produktkosten
Fordern Sie Unterstiitzung von dem fir Sie zustandigen Makler-
betreuer des Versicherungsunternehmens an. Planen Sie mit ihm
gemeinsam lhre Schritte. Prifen Sie die optimale Darstellungs-
und Vorgehensweise beim Kunden zusammen. Sicherlich hat er
einige spezielle hilfreiche Tricks und Kniffe fur Sie; vielleicht auch
zusatzliche Unterstitzung durch die Marketingabteilung des Un-
ternehmens. Definieren Sie den Mehrwert, den Sie lhrem Kunden
bieten. Warum soll der Kunde gerade mit Ihnen zusammenar-
beiten und keinem anderen? Was sind Ihre besonderen Vorteile?
Was machen Sie anders / besser / sympathischer / aktiver / moder-
ner / flexibler / persénlicher / ... als andere?
Machen Sie aus diesen Argumenten einen einfachen Flyer (DIN
A 4 quer, Vorder- und Riickseite mit jeweils drei Spalten, dann
zweimal gefaltet), den Sie Ihrem Kunden im Erstgesprach zusam-
men mit den verpflichtenden Erstinformationen tibergeben. Den-
ken Sie sich in das ganz unangenehme Thema der Offenlegung
der Produktkosten ein. Wie preissensibel ist Ihre Zielgruppe? Wie
gut ist Ihr Service? Sind Sie wirklich richtig fit in der Argumentati-
on, warum Sie als Berater |hr Geld wert sind? In der Vergangen-
heit haben sich damit die wenigsten beschaftigen miissen. Umso
wichtiger ist es jetzt, sich rechtzeitig darauf vorzubereiten.
Wie gehen Sie damit um, wenn der Kunde eine Provisionsab-
gabe fordert? Haben Sie immer einen Zeitungsartikel oder Text
dabei, mit dem Sie dem Kunden beweisen kénnen, dass er II-
legales von lhnen fordert, auf das Sie natirlich nicht eingehen
konnen? Haben Sie Ideen, welches Alternativangebot Sie einem
Kunden machen kénnen (z. B. Geschenk eines Abendessens in
einem hochwertigen Restaurant, eine gute Flasche Wein). Oder:
Gibt es passende Produkte auslandischer Anbieter, fir die diese
Informationspflichten nicht gelten?
Besprechen Sie diese Themen ganz offen mit Ihren Mitarbeitern
- egal, ob Innen- oder AuBendienst. Hier sollten alle ausreichend
informiert sein, um spater eine aus der inneren Uberzeugung
kommende Argumentation fiir den Kunden zu haben.
All dies sind nur Anregungen. Seinen eigenen Weg muss sich jeder
selbst suchen. Das war schon immer so — und das gilt jetzt erst recht.
Thomas Adolph



