Altersvorsorge im Umbruch

Versicherungen sind auch

in der Niedrigzinsphase
Pflicht statt Kiir

Von Sebastian Greif

Rentenversicherungen sind auch in der
Niedrigzinsphase unverzichtbarer Be-
standteil einer privaten Altersvorsorge,
betont Sebastian Greif mit Blick auf die
Absicherung der biometrischen Ri-
siken, die in der Vergangenheit zu
wenig in den Mittelpunkt der Kommu-
nikation gestellt worden sei. Um diese
Absicherung auch langfristig leisten zu
kénnen, seien jedoch flexible Pro-
duktlésungen und strikies Kostenma-
nagement gefragt. Eine zusdtzliche
Herausforderung stellt dabei das Le-
bensversicherungsreformgesetz dar,
zu dessen Gewinnern der Bankveririeb
ziihlen konnte. Die Neue Leben hat
gemeinsam mit den Sparkassen be-
reits ein neues Provisionsmodell mit
geringeren Abschluss- und héheren
laufenden Provisionen umgesetzt, das
dem Gedanken des LVRG Rechnung
fréigt. Red.

Viele Menschen in Deufschland sind ver-
unsichert: Reicht die gesetzliche Renten-
versicherung im Alter? Ist die Altersvorsor-
ge im Niedrigzinsumfeld Uberhaupt noch
aftrakfiv? Bei diesen durchaus berechtigten
Fragen geraten folgende Tatsachen mitun-
ter aus dem Blickfeld:

1. Das sich seit Jahren negativ entwickeln-

de Verhdlinis von Beitragszahlern zu
Renfenempfdngern setzt sich bis 2030 fort.
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2. Das Niveau der gesetzlichen Rente sinkt
bis 2030 von derzeit 51 Prozent auf 43
Prozent. Und dann folgen erschwerend
sogar erst die geburtenstarken Jahrgdnge
als Rentenempfanger.

Und 3. verldngert sich die durchschnittliche
Rentenbezugsdauer (Steigerung seit 2005
um 12 Prozent) durch eine deutlich er-
hohte Lebenserwartung sfefig weiter. Laut
akfuellen Unfersuchungen wird heute jedes
zweite neugeborene Kind den 100. Ge-
burtstag erleben. Daher ist die private Vor-
sorge fur das Alter eine Pflicht, keine Kr.

Vorsorge bedeutet Konsumverzicht

Renfenversicherungen sind und bleiben
aufgrund ihrer einzigartigen Vorteile unver-
zichtbarer Bestandteil einer privaten Alfers-
vorsorge. Nur sie biefen eine lebenslange
Rente sowie die Planbarkeit und Sicher-
heit, die fur eine Altersvorsorge notwendig
ist. Auftrag und damit Ziel ist es, das Be-
wusstsein, vor allem aber auch das ent-
sprechende Handeln der Kunden fur dieses
gesellschaftlich auBerordentlich wichtige
Thema deutlich zu steigern. Bisher bessern
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die Deutschen ihre Rente mit privater Vor-
sorge im Schnitt um lediglich 6 Prozent
auf. Das ist erheblich zu wenig. Vorsorgen
bedeutet sicher auch einen gewissen Kon-
sumverzicht, der sich durch den Ausblick
auf einen finanziell unbeschwerfen Ruhe-
stand jedoch mehr als ausgleicht.

Die Lebensversicherer sind gefordert, er-
gdnzend zur gesetzlichen Renfenver-
sicherung geeignete Losungen anzubie-
ten. Dabei mussen sie sich auf deutlich
gestiegene Herausforderungen im aktu-
ellen Niedrigzinsumfeld einstellen. Spdtes-
tens seit der Entscheidung der EZB, bis
September 2016 Staatsanleihen im Wert
von 1,14 Billionen Euro anzukaufen, sind
sich alle Experten einig, dass die Phase
der historisch niedrigen Zinsen weiter an-
halten wird. Dies erfordert ein GuBerst vo-
rausschauendes Geschdftsmodell.

LVRG als neue Herausforderung

Die Herausforderungen in der Zusammen-
arbeit mit Kunden und Verfriebspartnern
lassen sich im \Wesentlichen auf drei

Punkfe fokussieren:

== flexible Produktlésungen und franspa-
rente Kommunikation,

™= konsequentes Kostenmanagement,
™= kunden- und veririebspartnerfreund-

liche Prozesse.
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Altersvorsorge im Umbruch

Dieser Dreiklang erhdlt eine weitere Dyna-
mik durch die seit Jahren stetig wachsen-
den regulatorischen Anforderungen an die
Lebensversicherer wie zum Beispiel das
Lebensversicherungsreformgesetz (LVRG)
oder Solvency |I.

Neues Provisionsmodell setzt
Gedanken des LVRG um

Ein Beispiel daflr ist die mit dem Lebens-
versicherungsreformgesetz  beabsichtigte
Neuregelung der Provisionsgestaltung, die
die Kundeninteressen noch stdrker in den
Vordergrund stellt. So durfen Versicherer seit
Jahresbeginn die Abschlusskosten flir neue
Altersvorsorgeverirdge nur noch mit 25 stait
bisher 40 Promille bilanziell ansefzen.

Die Neue Leben hat bereits friihzeitig Ge-
sprdche mit ihren Vertriebspartnern, den
Sparkassen, aufgenommen und ihnen emp-
fohlen, die Provisionen eines abgeschlos-
senen Vorsorgevertrages kinftig zum Vorteil
des Kunden gleichmdBiger, das heiBt zu
wesentlichen Teilen Uber die gesamte Lauf-
zeit zu verteilen. Mit dieser Umstellung flie-
Ben von Vertragsbeginn an groBere Anteile
der BeitrGige in den Aufbau einer privaten
zusdtzlichen Altersvorsorge des Kunden,
wodurch sich bereits in den ersten Jahren
héhere Rickkaufswerte ergeben.

Erfreulicherweise konnte mit den Sparkas-
sen, die mit dem Unternehmen zusammen
arbeiten, ein Modell mit reduzierter Ab-
schlussprovision und erhéhter laufender
Provision zum Vorteil der gemeinsamen
Kunden vereinbart werden. Die Sparkassen
als Geschdftspartner legen groBen Wert
auf langfristige faire Kundenbeziehungen
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und nicht den schnellen Ertrag. Das neue
Modell passt daher perfekt zur Philosophie
der Sparkassen, ihren Kunden bei der Pla-
nung eines finanziell unbeschwerfen Ru-
hestandes zu begleiten. Da ein hoher An-
feil der Gesamivergufung als laufende
Provision gezahlt wird, ergibt sich fur die
Sparkasse auch eine bessere Planbarkeit
und Konstanz der Provisionszahlungen.

Absicherung biometrischer Risiken
stirker in den Vordergrund riicken

Im Gegensatz zur klassischen Geldanlage,
bei der Zins und Rendite eindeutig im Vor-
dergrund stehen, bieten die Lebensversi-
cherer ihren Kunden daruber hinaus auch
den Schufz vor Lebensrisiken wie Tod,
Berufsunfdhigkeit oder Pflegebedurftigkeit.
Diese Kompetenz wurde in der Vergangen-
heit von der Offentlichkeit nicht immer so
wahrgenommen und auch von den Ver-
sicherern nicht in den Mittelpunkt der Kom-
munikation gestellt. Sie stellt jedoch einen
einzigartigen Vorteil dar. Und nicht zuletzt
erhdlf der Kunde bei Fdlligkeit die Wahl-
maoglichkeit zwischen Kapitalauszahlung
und lebenslanger Rentenzahlung.

Der Aufbau einer privaten Altersvorsorge
sollte idealerweise langfristig ausgerichtet
sein. Je friher Menschen damit beginnen,
desto besser Idsst sich die zu erwartende
Versorgungsltcke im Alter schlieBen.

Méglichst hohe Garantien und
Flexibilitdit in Einklang bringen

Der ,neue leben aktivplan 2“ bietet Kunden
seit 2009 eine duBerst flexible Altersvor-
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sorgeldsung an, bei der sie Beitrdge jeder-
zeit zwischen klassischen und fondsge-
bundenem Anteil auffeilen kénnen. Gerade
in der Niedrigzinsphase Idsst sich eine
deutliche Bereifschaft vieler Kunden fest-
stellen, ihren fondsgebundenen Anteil zu
erhohen. Bereits nach vier Jahren Vertrags-
laufzeit profitieren Kunden dardber hinaus
von der beruhigenden Sicherheitsoption,
das angesparte Fondsvermdgen komplett
oder teilweise in den klassischen Anlage-
teil umzuschichten und damit sichern zu
konnen. Die Erfolgsstory des neuen Pro-
dukts geht weiter: Derzeit ist bereits die
ndchste Generation in Arbeit. Auch wenn
es fur Details noch zu frih ist, prifen wir
intensiv, wie sich Marktumfeld und die
Kundenbedirfnisse nach maoglichst hohen
Garantien und Flexibilitdt in Einklang brin-
gen lassen.

Bankvertrieb als Gewinner des LVRG

Die Geschdftsphilosophie von Sparkassen
und Banken sowie die Infenfion des Le-
bensversicherungsreformgesetzes, die Kun-
deninteressen noch stdrker in den Mittel-
punkt zu stellen, sind tbereinstimmend. Ihr
Geschdftsmodell basiert auf dem Aufbau
einer langfristigen Kundenbeziehung und
weniger auf schnellen Erldsen. Daher kon-
nen sie die Verlagerung von einer ab-
schlussorientierten hin zu einer laufenden
Provisionsgestaltung — diese kennen die
Sparkassen auch bereits aus dem Wertpa-
piergeschdft — im Gegensatz zu anderen
Verfriebsorganisationen gut tragen.

Wir sind sehr froh, mit den Sparkassen
einen duBerst sftarken Vertriebskanal als
Partner zu haben. Und ein wenig stolz sind
wir schon, dass sich nach der Umstellung
unseres Provisionsmodells zu Beginn des
Jahres bereits weitere Sparkassen flr eine
Zusammenarbeit mif der Neue Leben ent-
schieden haben. Auch kinftig werden die
Prozesse, Produkte, Technik und Services
des Unternehmens konsequent auf die
Sparkassenpartner ausgerichtet und unter-
stlitzen diese durch eine hohe Integration
in ihre IT-Infrastruktur. I
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