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Es ist vollbracht! Der Wahlkampf ist zu Ende 
und wir haben eine neue Regierung. Was be-
deutet dies für die Branche und welche An-
sichten werden jetzt neu vertreten? In den 
letzten Monaten gab es verstärkt das Be-
dürfnis die Qualität der Finanzberatung in 
Deutschland politisch und medial sehr negativ 
dar zu stellen. Ist das so gerecht?  

Wir stellen Ihnen in unserem Special „Quali-
tätsoffensive Verbraucherfi nanzen“ die Be-
strebungen der Politik und die Aussagen von 
vier ausgewiesenen Branchenkennern gegen-
über.       

Nun wünsche ich Ihnen eine gute Zeit, viele 
erfolgreiche Termine und eine interessante 
Lektüre

Ihr

Friedrich A. Wanschka
Chefredakteur und Herausgeber 
www.wmd-brokerchannel.de

Editorial 

Liebe Leserinnen 
und Leser,

gerade in diesen Zeiten ist es von besonderer 
Bedeutung dass neue Ideen den Markt bele-
ben. Denn in schlechten Zeiten sind fi ndige 
Konzepte und Produkte gefragt. Gerade der 
Vertrieb von Finanzdienstleistungen fordert 
neue innovative Produkte, Dienstleistungen 
und Ideen. Die Story muss passen, dann geht 
auch etwas, so der Tenor verschiedener Um-
fragen zuletzt am Markt. 

Doch welche Produktstorys punkten jetzt? 
Was gibt es neues am Markt? Wie reagieren 
die großen Anbieter der Branche auf die noch 
anhaltende Absatzschwäche? Mit welchen 
neuen Ideen, Produkte und Dienstleistungen 
wollen sie gute Absatzerfolge erzielen? Na-
türlich wissen wir dass in solchen Zeiten die 
Anleger verstärkt zu sicheren Geldanlagen 
tendieren und wegen der allgemeinen wirt-
schaftlichen Unsicherheit, auf fl exible und 
kürzer laufende Produkte stehen. Wenn lang-
fristig, dann aber möglichst fl exibel und keine 
starren Konzepte. 

Die Angst um den Arbeitsplatz tut ihr übriges 
um sich jetzt lieber nicht zu entscheiden. Di-
ese Situation ist eine echte Herausforderung 
für Produktanbieter wie Vertrieb. Das Ihnen 
vorliegende Magazin INNOVATIV 2009 be-
schäftigt sich mit aktuellen Trends, neuen 
Produkten und interessanten Dienstleistungs-
angeboten. 

EDITORIAL  |  INNOVATIV 2009
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BBV-Haftpflicht-Police OPTIMAL
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Sie wollen, dass Ihre Kunden auch weiterhin ein
gutes Verhältnis mit den Nachbarn haben? 

Dann empfehlen Sie ihnen die BBV-Haftpflicht-
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� Spezialtarif für den Öffentlichen Dienst

� Deckungssumme 10 Mio EUR

� Forderungsausfall-Deckung

� Dienst- und Tierhalter-Haftpflicht-Deckung

� Beratungshotline für die Klärung von
Haftungsfragen

Und das zu erstaunlich günstigen Prämien.
Optimal eben!

BBV M-Dienstleistungs-Center (MDC)
Service-Rufnummer: 01801 / 22 86 32*
Service-Faxnummer: 01801 / 63 23 29
E-Mail: mdc@bbv.de
Günstige Prämien unter: www.bbv-makler.de

* (3,9 Cent pro Minute aus dem deutschen Festnetz,
mobil max. 42 Cent pro Minute bzw. 60 Cent pro Anruf)

 39 Honorarberatung führt zu Win-Win-
Situationen

 40 Vermögensschaden: 
Pfl ichtversicherung reicht nicht!

GESCHLOSSENE FONDS

 42 Anleger stehen auf nachhaltige 
Finanzprodukte

 43 JK Wohnbau Fonds 1 - der Kurzläufer-
Fonds

 44 Streit um Infl ationsgefahren - IVG 
geht neue Wege im Fondsgeschäft

 46 fairvesta setzt auf Fondsinnovationen

 48 Projekt- und Schwergutschifffahrt er-
weist sich weiterhin als stabiler Wachs-
tumsmarkt

 50 Was Anleger wollen:
Mehr Sicherheit, mehr Flexibilität

 52 Kurzmeldungen

SPECIAL QUALITÄTSOFFENSIVE 
VERBRAUCHERFINANZEN

 53 Produktinformationsblatt für bessere 
Finanzberatung

 55 Verursacher der Finanzkrise: „Man 
macht den Bock zum Gärtner“

 58 Der freie Vertrieb hat keine Lobby

 61 Beratungsqualität: 
  Checklisten nicht zielführend

 63 „Ein verpfl ichtender FinanzTÜV“ ist 
schwer vorstellbar

IN EIGENER SACHE

 65 Autoren, Ansprechpartner, Kontakte

 66 Videos & CD

http://www.bbv-makler.de


6

Einzigartig: 48 Tarifkombinati-
onen für jede Lebensphase

Der neue Vollversicherungsta-
rif der Central ist eine echte 
Innovation, die direkt aus den 
Bedürfnissen der Makler und 
deren Kunden heraus entwi-
ckelt wurde. 
Der Gesundheitsspezialist 
setzt mit diesem Bausteinta-
rif wiedereinmal Maßstäbe 
in der Gesundheitsvorsorge. 
Hierbei punktet der central.
vario mit bisher einmaligen 
48 Tarifkombinationen. Jetzt 
kann wirklich jeder die PKV 
erhalten, die seiner aktuellen 
Lebensphase entspricht. Für 
Makler wird das PKV Geschäft 
mit Ihren Kunden hierdurch 
wesentlich leichter werden. 
Die Anforderungen der Mak-
ler und deren Kunden wurden 
in der Produktwerkstatt der 
Central zu einem neuartigen 
Bausteintarifsystem weiter-
entwickelt: dem central.vario. 
Neun Bausteine bilden die Ba-
sis des neuen modularen Ta-
rifsystems. Die drei Leistungs-

bereiche ambulant, stationär 
und Zahn werden in den drei 
Leistungsniveaus TOP, PLUS 
und ECO angeboten. Alle 
möglichen Kombinationen 
können mit den Selbstbehalt-
stufen in Höhe von 300 Euro, 
600 Euro und 1.200 Euro über 
alle Leistungsbereiche abge-
schlossen werden. 
Zusätzlich können als ein-
heitliche Linie drei Pauschal-
leistungstarife mit einer 
Selbstbehaltstufe von 600 
Euro abgeschlossen werden. 
Insgesamt stehen dem Mak-
ler 48 Kombinationsmöglich-
keiten zur Absicherung des 
Kunden zur Verfügung.

Flexibilität, Einfachheit und 
Verständlichkeit an 1. Stelle

Der Bedarf nach Angeboten, 
die sich den Bedürfnissen des 
Einzelnen optimal anpassen, 
steigt. Dies gilt auch für die 
Ansprüche der Kunden für die 
Absicherung im Krankheits-
fall. Insbesondere Makler, die 
täglich ihre Beratungskompe-
tenz unter Beweis stellen und 
ihr Ohr direkt am Kunden ha-
ben, kennen den Bedarf nach 
maßgeschneidertem Versiche-
rungsschutz genau. 
Was liegt also näher, als Kun-
den, Interessenten und Makler 
nach ihren Vorstellungen von 
einer privaten Krankenversi-
cherung zu befragen. Genau 
das haben wir getan. 
Interessant ist, dass die Ziel-
gruppen fast deckungsgleiche 
Anforderungen an neue Pro-
dukte formulieren. Aufgrund 
der sich ständig verändernden 
Lebensphasen steht das The-
ma Flexibilität und auch der 
Wunsch nach Einfachheit und 
Verständlichkeit an vorderster 
Stelle. 
Ein modularer Aufbau des 
Versicherungsschutzes und die 
Integration von Prävention 
und Gesundheitsvorsorge sind 
aus Sicht der Kunden und Ver-
mittler wesentliche Leistungs-
inhalte für die private Vollko-
stenversicherung. 
Unabhängig von allen Lei-
stungsfeatures stehen sowohl 

Innovation in der 
Vollversicherung - central.vario: 
1000 Wünsche - 1 Lösung!

INNOVATIV 2009  | PRIVATE KRANKENVERSICHERUNG

Von Manfred Wittkamp, Vertriebsdirektor Maklervertrieb, 
Central Krankenversicherung AG

• 3 Leistungsbereiche:
ambulant, stationär und Zahn

• 3 Leistungsniveaus:
TOP, PLUS und ECO

• 3 Selbstbehaltstufen:
300 €, 600 € und 1200 €

central.vario: neun Bausteine bilden die Basis

Amb. Stat. Zahn

ECO ECO ECO

PLUS PLUS PLUS

TOP TOP TOP

Der Tarif central.vario teilt sich auf in
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für Kunden als auch für Mak-
ler Beitragsstabilisierung und 
die Möglichkeit, den Versiche-
rungsschutz den Lebensum-
ständen anzupassen, auf den 
vordersten Plätzen.

Makler haben die Wahl zwi-
schen 3 Pauschalleistungsta-
rifen 

Leistungsorientierte Kunden 
wählen Kombinationen aus 
den TOP- und PLUS-Baustei-
nen für ihre persönliche Absi-
cherung. Der preisorientierte 
Kunde entscheidet sich eher 
für Kombinationen aus PLUS- 
und ECO-Bausteinen. 
Kunden, die an einer hohen 
Beitragsrückerstattung inte-
ressiert sind, haben zukünftig 
die Auswahl zwischen drei 
Pauschalleistungstarifen mit 
bis zu sechs Monatsbeiträgen 
„Geld-zurück-Garantie“.

Optionsrechte unterstützen 
den Verkauf

Im Bereich der Optionsrechte 
baut die Central ihre Markt-
führerschaft weiter aus:
Das klassische Optionsrecht 
auf Höherversicherung be-
steht nach drei, sechs und 
neun Jahren. Neuartig ist das 
Optionsrecht auf einen zwi-
schenzeitlich verringerten Ver-
sicherungsschutz. Analog zu 
dem central.comfort besteht 
auch beim central.vario das 
Familien-Optionsrecht. Alle 

genannten Optionsrechte sind 
in allen Bausteinkombinati-
onen verfügbar.

central.vario setzt Maßstäbe 
in der Gesundheitsvorsorge

Der central.vario setzt Maßstä-
be im Bereich der Gesundheits-
vorsorge. Er bietet zusätzliche 
Vorsorgeleistungen über die 
gesetzlich eingeführten Pro-
gramme hinaus an, wie zum 
Beispiel Schlaganfall-Check. 
In den ambulanten PLUS- und 
TOP-Bausteinen erhalten die 
Kunden bei Leistungsfreiheit 
einen Vorsorgegutschein, des-
sen Einlösung weder mit der 
Beitragsrückerstattung, der 
Pauschalleistung noch dem 
Selbstbehalt im Zusammen-
hang steht. Im stationären 
TOP-Baustein ist ein statio-
närer Check-Up versichert und 
bei regelmäßiger Zahnprophy-

laxe erhöht sich 
der Erstattungs-
satz für Zahn-
ersatz in allen 
Bausteinen um 
10 Prozent, auf 
bis zu 90 Pro-
zent. 
Analog gilt dies 
auch für die Kie-
ferorthopädie. 
Der Hilfsmittel-
katalog und der 
Behandlerkreis 

wurden entsprechend den An-
forderungen erweitert.

Risikokollektive verhindern 
vergreisen von Beständen

Ein entscheidender Vorteil und 
ein sehr wichtiges Verkaufsar-
gument für den Makler ist die 
Tatsache, dass die Alttarife 
der Central nicht geschlossen 
werden, sondern gemeinsame 
Risikokollektive aus den bishe-
rigen Tarifen und dem central.
vario gebildet werden. Somit 
ist das vergreisen von Bestän-

den ausgeschlossen. Auch für 
die Nachkalkulation im Rah-
men von Beitragsanpassungen 
werden die gemeinsamen Ri-
sikokollektive zur Kalkulation 
genutzt werden. Das heißt, 
dass Bestand und Neugeschäft 
sich gleichartig entwickeln 
werden. 
Für die Central ist die lang-
fristige Beitragsstabilität des 
central.vario ein enorm wich-
tiges Kriterium für die  Einfüh-
rung dieses neuen Produktes 
gewesen. Auch für den Makler 
ist es im Verkaufsgespräch ein 
hervorragendes Argument, 
denn Beitragsstabilität ist na-
türlich für ihre Kunden ein 
sehr wichtiges Thema.

Transparent – Sicher – Einfach 
= central.vario 

Der Tarif central.vario besitzt 
eine einheitliche Ausgestal-
tung nicht differenzierender 
Leistungen, wie zum Beispiel 
Zahnstaffel, Auslandsschutz 
oder der Selbstbeteiligung. 
Weiterhin wurden in den All-
gemeinen Versicherungsbe-
dingungen an vielen Stellen 
Verbesserungen für den Kun-
den getroffen. 

Echte Innovation kommt aus 
dem Bedarf: central.vario  

Auch diese Produktentwick-
lung wäre ohne die Makler, 
die von Anfang an mit ins 
Boot geholt wurden nicht 
möglich gewesen: Ihre Wün-
sche und Anforderungen und 
die der Kunden sind somit 
wieder einmal direkt in die ak-
tive Produktentwicklung mit 
eingefl ossen. 
Natürlich werden auch deshalb 
die Anregungen und Wünsche 
der Makler in Zukunft weiter-
hin große Bedeutung haben, 
um die nächsten Innovationen 
der Central voranzutreiben. 

PRIVATE KRANKENVERSICHERUNG  |  INNOVATIV 2009

Die Geld-zurück-Garantie

ECO ECO ECO

PLUS PLUS PLUS

Pauschalleistung
möglich

Amb. Stat. Zahn

600 €TOP TOP TOP

600 €

600 €

Pauschalleistung
möglich

Pauschalleistung
möglich

central.vario verdreifacht die Anzahl der 
Pauschalleistungs-Tarife!

Selbstbehalt
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Mengenrabatt bei Ver-
sicherungen

Mengenrabatte gibt es für 
viele Produkte. Dass das auch 
bei der Versicherung klappt, 
wissen nur Wenige. Bei der 
AXA beispielsweise wird es mit 
den neuen Tarifen von BOX-
plus günstiger, je mehr Verträ-
ge in einer Police zusammen-
gefasst werden. Im besten Fall 
gibt es auf jeden Vertrag 20 
Prozent Nachlass. Das gilt für 
Privathaftpfl icht-, Hausrat-, 
Wohngebäude- und Glasversi-
cherungen sowie für die Tier-
halterhaftpfl icht. Wer zwei 
Verträge abschließt, bekommt 
beide 10 Prozent günstiger. 15 
Prozent Rabatt gibt es, wenn 
der Versicherungsnehmer drei 
Policen hat. Ab vier Versiche-
rungen sinkt die Prämie für 
jeden Vertrag um 20 Prozent. 
Kommt noch eine Unfallversi-
cherung dazu, gibt es darauf 
sogar 40 Prozent Nachlass.

Sehr gut für Zurich bAV 
Direktgarant Premium

Die Zurich Gruppe Deutsch-
land erhält für ihr Direkt-
versicherungsprodukt „bAV 
Direktgarant Premium“ das 
Qualitätssiegel „sehr gut“ der 
febs Consulting GmbH (febs). 
Mit der Zertifi zierung be-
stätigt febs, dass die Pro-
duktgestaltung in Form einer 
Beitragszusage mit Mindest-
leistung mitsamt allen dazu-
gehörigen Vertragsunterlagen 
den gültigen arbeits- und steu-
errechtlichen Anforderungen 
entspricht. Nach der bereits im 
letzten Jahr erfolgten Zertifi -

zierung der bAV Direktgarant, 
wird Zurich nun mit einem 
weiteren Siegel für eines ihrer 
bAV-Produkte und gleichzei-
tig mit dem ersten Siegel für 
ein Produkt der neuen fonds-
gebundenen Premium-Linie 
ausgezeichnet.

ERGO-Lebensversicherer 
bieten Riester-Rente jetzt 
auch mit Darlehens-Option an

Das neue Eigenheimrenten-
gesetz, auch bekannt als 
„Wohn-Riester“, brachte allen 
Riester-Verträgen ein neues 
Leistungsmerkmal: Kunden 
können ihr angespartes Geld 
statt in eine Rente jetzt auch 
in eine Immobilie investieren. 
Selbst so genanntes Bauspar-
Riestern ist möglich. Der Nach-
teil: Die private Zusatzrente 
geht verloren. Als Alternative 
bieten die ERGO-Lebensversi-
cherer Hamburg-Mannheimer 
und Victoria ihren Riester-
Kunden jetzt zusätzlich eine 
attraktive Darlehens-Option 
an. Wer seine Immobilie voll-
ständig über die ERGO-Le-
bensversicherer fi nanzieren 
möchte, kann von einem zins-
vergünstigten Immobilien-
Darlehen profi tieren.

Alternative Energien: 
SIGNAL IDUNA bietet 
passenden Versiche-

rungsschutz

Besitzer von Anlagen, die 
nachhaltig Strom und Wärme 
erzeugen, können diese nun 
passend versichern: Mit Kli-
maPlus bietet die SIGNAL IDU-
NA Gruppe, Dortmund/Ham-
burg, Versicherungsschutz bei 
Schäden, die auf menschliche, 
technische oder auch witte-
rungsbedingte Ursachen zu-
rückzuführen sind. Damit ist 
KlimaPlus ein Produkt, das in 
seiner Art bisher so am Markt 
nicht zu fi nden ist. Als Ein-

zelversicherung oder als Zu-
satzbaustein in der Wohnge-
bäudeversicherung sind zum 
Beispiel Solar-, Geothermie- 
und Photovoltaikanlagen, 
CO2-neutrale Heizungsanla-
gen versicherbar. Ebenfalls ab-
gedeckt in diesem Paket sind 
haustechnische Einrichtungen 
wie Alarm- und Beschattungs-
anlagen, also elektronisch 
gesteuerte Markisen oder Ja-
lousien. Die Entschädigungs-
grenze beträgt 50.000 Euro 
ohne Unterversicherungsge-
fahr.

Gute Geschäftschancen 
für Versicherungsfa-
briken

Seit Jahrzehnten lagert die Au-
toindustrie Teilprozesse oder 
ganze Prozessketten an spe-
zialisierte Betriebe aus (Sour-
cing). Mit der so reduzierten 
Fertigungstiefe steigen Profi -
tabilität und Flexibilität, ver-
kürzt die Branche ihr Time to 
Market. Mit zunehmendem 
Kostendruck und steigenden 
Kundenanforderungen fi ndet 
diese strategische Option nun 
auch in der Assekuranz immer 
mehr Befürworter. Eine deut-
liche Mehrheit (94%) der von 
agens Consulting im Frühjahr 
2009 befragten Führungs-
kräfte in den Versicherungs-
unternehmen würde sich für 
einen externen Leistungsbe-
zug entscheiden, wenn dieser 
für das eigene Unternehmen 
wirtschaftlich günstiger ist als 
eine interne Lösung. Zu den 
wichtigsten Motiven für eine 
Auslagerung betrieblicher 
Funktionen und Aufgaben an 
Dritte bzw. für einen externen 
Leistungsbezug zählen die 
Verschlankung der eigenen 
Verwaltungsstrukturen (75%), 
die Administration von Alt- 
und Sonderbeständen (62,5%) 
und geringere Komplexität 
der Servicestrukturen (59,4%).

INNOVATIV 2009  | VERSICHERUNG
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Warum in die Ferne schweifen, wenn das Gute liegt so nah…
3 Städte, 4 Standorte, 5 Objekte
Gemeinsam partnerschaftlich mit IVG in Deutschland investieren

Der Fonds eignet sich besonders für konservativ orien-
tierte Anleger, die insbesondere in den stabileren,
heimischen Immobilienmärkten in inflationsgeschützte
Sachwertanlagen investieren wollen.
Bereits ab 10.000,-EUR (zzgl. 5 % Agio) können Anteile
gezeichnet werden und damit einen wertvollen
„Betongold“-Baustein bilden.

Das Besondere:
Anleger investieren gemeinsam mit IVG – einer der
großen börsennotierten Immobiliengesellschaften in
Europa - wobei die Privatinvestoren des EuroSelect 18
von einer Ausschüttungspräferenz vor IVG profitieren.
IVG bleibt auch langfristig an den ausgewählten
Immobilien beteiligt und übernimmt auch das Asset
Management für die Objekte.

Wer gut streut, rutscht nicht! Das gilt nicht nur im Winter
bei Schnee und Eis, sondern insbesondere für eine kluge
Anlagestrategie - anders ausgedrückt: Durch eine gute
Diversifikation erhöht sich das Chancenpotenzial bei gleich-
zeitigerVerringerung von denkbaren Risiken.

Dieser Maxime folgend hat IVG mit dem EuroSelect 18
einen Deutschland-Fonds aufgelegt, der durch seine
Investition in fünf moderne Neubau-Büroimmobilien in den
Metropolregionen Hamburg, Nürnberg und München dem
Streuungsgedanken folgt und für den Anleger damit Sicher-
heit und Renditechancen im Portfolio erhöht.

Angebot im Überblick
Mindestbeteiligung
Agio
Geplante Laufzeit (Prognose)
Beteiligungskapital
Fremdkapital
Einkunftsart
Angestrebte Auszahlung (Prognose)
Gesamtausschüttung vor Steuern

10.000 EUR
5 %
31.12.2025
52,4 Mio. EUR (zzgl. 5 % Agio
ca. 45 % auf Ebene der Objektgesellschaften
Im Wesentlichen Einkünfte aus Vermietung und Verpachtung
6 % p. a. vor Steuern ab sofort (einmalig 3 % in 2020)
ca. 208 %

http://www.euroselect18.de
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Friends Provident ist Pen-
sion Provider of the Year 
2009

Friends Provident ist im Juli 
bei den „European Pensions 
Awards 2009“ in London zum 
zweiten Mal in Folge als „Pen-
sion Provider of the Year“ aus-
gezeichnet worden. Mit der 
Auszeichnung werden außer-
ordentliche Leistungen von 
Produktanbietern, Beratungs-
fi rmen und Investmentgesell-
schaften in der Altersvorsorge 
auf europäischer Ebene aner-
kannt. Der Preis „Pension Pro-
vider of the Year“ wird für die 
Qualität des Anbieters und die 
innovativen Produkte verge-
ben. In der Begründung der 
Jury werden die Leistungen 
von Friends Provident in der 
Altersvorsorge in Großbri-
tannien sowie die noch rela-
tiv jungen, aber bereits sehr 
erfolgreichen Aktivitäten in 
Deutschland gewürdigt. In 
Deutschland, wo Friends Pro-
vident International (FPI) seit 
März 2007 tätig ist, bietet 
die Gesellschaft fondsgebun-
dene Rentenversicherungen 
(Friends Plan) als Basisrente, 
Direktversicherung und pri-
vate Rente an. Darüber hinaus 
hat FPI in diesem Sommer ei-
nen Investment orientierten 
Tarif für die Rückdeckung 
über eine Unterstützungskas-
se eingeführt. 

Barmenia Krankenversi-
cherung mit neuer Tarif-
linie

Ab sofort erweitert die Bar-
menia Krankenversicherung 
a. G., Wuppertal, ihr Ange-
bot in der privaten Kranken-
Vollversicherung. Die moder-
ne Tarifl inie easyfl ex gewährt 
fl exible Gestaltungsmöglich-
keiten angefangen beim soli-
den und besonders beitrags-
orientierten Grundschutz bis 
hin zum leistungsstarken und 
umfassenden Komfortschutz. 
„Mit easyfl ex beschreiten wir 
einen völlig neuen Weg. Die 
Tarifl inie zeichnet sich durch 
Transparenz, Flexibilität und 
Innovation aus und berück-
sichtigt die zahlreichen Trends 
und Veränderungen auf dem 
PKV-Markt “, so Dr. h. c. Josef 
Beutelmann, Vorsitzender des 
Vorstands der Barmenia Kran-
ken.

Advocard mit neuen Pro-
dukten in die Offensive

Die Advocard Rechtsschutz-
versicherung AG, ein Unter-
nehmen der Generali Deutsch-
land Gruppe, hat ihr Angebot 
im privaten und gewerblichen 
Bereich deutlich ausgeweitet 
und will jetzt eine Offensive im 
attraktiven Maklermarkt star-
ten. Bisher war der sechstgröß-
te Rechtsschutzversicherer am 
deutschen Markt auf die Ver-
triebswege DVAG, Generali 
Stammorganisation, Volksfür-
sorge Vertriebsgesellschaft 
und Direktgeschäft fokussiert. 
Jetzt sieht sich die Gesellschaft 
auch bei den Maklern im Auf-
wind und will durch zusätz-
liches Geschäft Marktanteile 
dazu gewinnen. Oliver Brüß 
(43), Vorstandssprecher und 
ausgewiesener Marketing- 
und Vertriebsexperte, äußerte 
sich sehr optimistisch über die 
Erfolgsaussichten in diesem 

Vertriebsbereich. Mit ihren 
Produktbausteinen, vor allem 
den XL-Angeboten im Privat-
kunden- und Firmengeschäft, 
dem Forderungsmanagement 
für Firmen und dem maßge-
schneiderten Straf- und Mana-
ger-Rechtsschutz-Angeboten 
sei die Advocard gut aufge-
stellt. “Rechtsschutz ist, ob im 
Privat- oder im Gewerbebe-
reich, das „i“-Tüpfelchen für 
unfassenden Versicherungs-
schutz“.

KarstadtQuelle Versiche-
rungen: Noch schneller 
geht‘s nicht

Die KarstadtQuelle Versiche-
rungen bieten ab sofort einen 
deutschlandweit neuartigen 
Service: Mit dem neuen So-
fort-Annahme-Check können 
Kunden beim Abschluss einer 
Risiko-Lebensversicherung 
alle dazu notwendigen Ge-
sundheitsfragen einfach und 
schnell am Telefon klären. Sie 
erfahren dann sofort noch 
während des Telefonats, ob 
sie die Versicherung abschlie-
ßen können und mit welchem 
Beitrag. Die Kunden erhalten 
auf diese Weise schnellstmög-
lichen Versicherungsschutz 
und vermeiden lästigen Pa-
pierkram und langwierige 
Nachfragen. Außerdem kön-
nen Detailthemen direkt und 
individuell angesprochen wer-
den. Der Fürther Direktver-
sicherer profi tiert dabei von 
einer effi zienten Risikoprü-
fung und reduzierten Bearbei-
tungszeiten.

INNOVATIV 2009  | VERSICHERUNG
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Versicherungspolice zum 
Selbstausdrucken bei 
Asstel

Seit Sommer 2009 bietet die 
Asstel einen neuen Service für 
Online-Kunden an – die Ver-
sicherungspolice zum Selbst-
ausdrucken. Alle Kunden, die 
über die Internetseite asstel.
de eine Hausrat-, Haftpfl icht-, 
Rechtsschutz- oder Unfallver-
sicherung erwerben, können 
von den Vorteilen des neuen 
Angebots profi tieren: Bei On-
line-Vertragsabschluss erhal-
ten die Kunden künftig direkt 
mit der Annahmebestätigung 
sowohl den Antrag als auch 
den Versicherungsschein mit 
der Versicherungsnummer als 
pdf-Dokument. „Durch die 
Police zum Selbstausdrucken 
muss der Kunde keinen ein-
zigen Tag mehr auf seine Ver-
sicherungsunterlagen warten, 
sondern hat direkt alles griff-
bereit – ganz einfach, bequem 
und praktisch.“ So beschreibt 
Asstel Vorstand Dr. Mathias 
Bühring-Uhle den Nutzen des 
Angebots.

Fondsgebundene Renten-
versicherung von Helve-
tia optimiert

Für Vorsorgesparer, die vor 
dem Hintergrund der Wirt-
schafts- und Finanzkrise ihre 
Altersvorsorge stärker absi-
chern möchten, stattet die 
Helvetia jetzt ihre fondsge-
bundene Rentenversicherung 
CleVesto Allcase zusätzlich mit 
einem Garantiebaustein aus. 
Das so genannte Sicherungs-
guthaben ermöglicht Kunden, 
ihr Vermögen in risikoarme 
Anlageinstrumente umzu-
schichten und bietet eine für 
jeweils ein Jahr festgelegte 
Verzinsung. Außerdem wird 
ab 1. September der monatli-
che Mindestbeitrag gesenkt. 
Zwischen Ein- und Auszah-

lung des Vermögens müssen 
Kunden nun keine zeitliche 
Mindestfrist mehr einhalten, 
d. h. bei Einmalbeitrag kann 
unmittelbar im Anschluss mit 
der Kapitalauszahlung be-
gonnen werden. „CleVesto 
steht für Clever investieren, 
Allcase für alle Lebenslagen“, 
erläutert Jürgen Horstmann, 
Vorstandsmitglied der Hel-
vetia und verantwortlich für 
die Produktentwicklung. „Je 
nachdem wie Kunden ihre Le-
bensplanung gestalten, lässt 
sich das Produkt jederzeit fl e-
xibel anpassen.“

HDI-Gerling: TwoTrust 
Klassik bietet hohe Ga-
rantien bei attraktiven 

Renditechancen

Für sicherheitsorientierte Kun-
den, die Wert auf eine mög-
lichst hohe Garantieleistung 
legen, bietet HDI-Gerling Le-
ben mit „TwoTrust Klassik“ 
ab dem 1. Juli 2009 eine neue 
Lebens- bzw. Rentenversiche-
rung mit einer der höchsten 
garantierten Leistungen eines 
deutschen Lebensversicherers 
(siehe Tabelle). Die Rating- 
Agentur Franke & Bornberg 
hat TwoTrust Klassik in der 
Kategorie “Rente Klassik“ 
mit der Bestnote „FFF“ ausge-
zeichnet. „Das Bedürfnis der 
Kunden nach Sicherheit und 
Garantien für ihre Altersvor-
sorge ist enorm hoch. Deshalb 
bieten wir mit TwoTrust Klas-

sik eine neue Garantiepolice. 
Gleichzeitig bauen wir die Ka-
pitalanlage aber so auf, dass 
die mögliche Rendite deutlich 
über den potenziellen Ergeb-
nissen bei den Produkten der 
Wettbewerber liegt“, erklärt 
HDI-Gerling Vorstand Lüder 
Mehren.

Clerical Medical erweitert 
Garantiefondspalette 
mit GA70F und GA90F

Die Anzeichen für eine Erho-
lung der Wirtschaft verdichten 
sich, die Börsenkurse ziehen 
wieder an. Viele Anleger wol-
len auf den Zug aufspringen 
und von steigenden Kursen 
profi tieren. Gleichzeitig fürch-
ten sie neue Rückschläge an 
den Börsen. In dieser volatilen 
Situation ist das Sicherheits-
bedürfnis bei Anlegern unter-
schiedlich stark ausgeprägt. 
Clerical Medical kommt den in-
dividuellen Anlegerwünschen 
mit den zwei neuen Garantie-
fonds CMIG GA70% Flexible 
(GA70F) und CMIG GA90% 
Flexible (GA90F) entgegen. 
Gemeinsam mit dem CMIG 
GA80% Flexible (GA80F), der 
seit April dieses Jahres auf 
dem Markt ist, bietet der bri-
tische Lebensversicherer damit 
Fonds für jedes Sicherheitsbe-
dürfnis. Die drei Fonds sind, 
gemäß ihrer Bezeichnung, mit 
einer 70-, 80- bzw. 90-prozen-
tigen Höchststandsgarantie 
ausgestattet.
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W elche innovativen 
Deckungskonzepte 
bieten Sie Maklern                      

      derzeit an?

Aktuell haben wir unsere Pro-
duktlinie F&M-MKL24 für den 
Privat- und Gewerbebereich 
aufgelegt.  Hierzu konnten 
wir mehrere Versicherer ge-
winnen, die mit uns ein markt-
führendes Cover aufgelegt ha-
ben.

Was sind die Highlights in Ih-
ren Konzepten?

Nachfolgend möchten wir ei-
nige Beispiele nennen: 

• Im Bereich Wohngebäude: 
Zu- und Ableitungsrohre bis 
10.000 € obligatorisch mit-
versichert, unbegrenzte Ver-
sicherungssumme in den Ge-
fahren F, LW, ST und Hagel; 

• Im Bereich Hausratversi-
cherung: mit 1% Fahrrad-
diebstahl inkl. Nachtzeitklausel; 

• Privathaftpfl icht standard-
mäßig dienstl. Schlüssel, 
Ausfalldeckung, deliktun-
fähige Kinder und 10.000 l 
Heizöltank mitversichert. 

• Bei der Unfallversicherung 
werden Landwirte ab 50 ha 
in Gefahrengruppe A einge-
stuft. 

• Weitere Besonderheiten 
ergeben sich aus unserem 
Preis-Leistungsangebot.

Können Sie ein Preis – 
Leistungsangebot als Beispiel 
geben?

Ja natürlich. Beispielhaft möch-
ten wir die Tierhalterhaft-
pfl ichtversicherung mit einer 
Prämie von 50,00 €, die Pri-
vathaftpfl icht für Senioren ab 
dem 50. Lebensjahr mit einer 
Prämie von 37,49 € und die Fa-
milienhaftpfl ichtversicherung  
mit einer Prämie von 58,00 €, 
jeweils mit einer Deckungs-
summe von 5 Mio. €, nennen. 

Die Hausratversicherung bie-
ten wir je nach Zone (I-IV) mit 
einem Prämiensatz von 1,16 
bis 1,90 Euro. Unseren Qua-
dratmetertarif im Bereich der 
Wohngebäudeversicherung 
bieten wir  ab 1,18 Euro je qm 
an, die Wohngebäudeversi-
cherung nach Wert 1914 ab 
0,53 Euro. Alle Tarife beinhal-
ten umfangreiche und attrak-
tive Deckungseinschlüsse, die 
weit über den normalen Stan-
dard hinausgehen. Alle Prä-
miensätze verstehen sich inkl. 
der Versicherungssteuer.  
 
Welcher Expertise haben Ihre 
Unternehmen in diesem Ge-
schäftsbereich?

Die Gründer von F&M Versi-
cherungsMakler, Jörn M. Flor-
czak und Rainer W. Montagne, 
arbeiten seit 2001 im Bereich 
Deckungskonzept – Makler, 
damals noch als Mitarbeiter 
eines der großen deutschen 
Maklerhäuser. Heinz-Gerald 
Nies, Nies Maklerkonzepte, ist 
seit 19 Jahren als Makler und 
seit 11 Jahren als Poolmakler 
erfolgreich  tätig. Insgesamt 
betreuen beide Häuser, die 
freundschaftlich verbunden 
sind, rund 300 Makler. 
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Mit TOP-
Deckungskonzepten 
punkten!

Interview mit Jörn M. Florczak, 
F & M VersicherungsMakler UG



Welchen Mehrwert bieten Sie 
Maklern?

Zunächst einmal ist festzu-
halten, dass wir unsere sämt-
lichen Dienstleistungen ko-
stenfrei anbieten. Darüber 
hinaus werden keine Min-
destumsätze oder ähnliches 
defi niert und festgeschrieben.  
Unseren Maklern  stellen wir 
unseren Vergleichsrechner 
RVA 24 zur Verfügung, über 
den  Angebote und Anträge 
VVG-konform generiert wer-
den können. Dies allein garan-
tiert eine sehr schnelle Bedie-
nung der Kunden und damit 
einhergehend eine hohe Kun-
denzufriedenheit. Darüber 
hinaus werden die Kooperati-
onspartner über unsere Häu-
ser direkt an die Versicherer 
angebunden und die Courta-
geabrechnungen erfolgen so-
mit zwischen Versicherer und 
Makler. Regelmäßig erschei-
nende Maklerinformationen 
setzen die Makler in den ak-
tuellen Sachstand über  unsere 
Produktinnovationen mit den 
mit uns zusammenarbeiten-
den Versicherern. Unsere Ko-
operationspartner sind keine 

anonyme Masse, sondern wer-
den von uns regelmäßig be-
sucht und – bei Bedarf – auch 
vor Ort unterstützt. Weitere 
Informationen erhalten Sie 
unter www.fum-mkl24.de. 

„Es werden 
keine 

Mindestumsätze 
oder ähnliches 
defi niert und 

festgeschrieben“
   Jörn Florczak

bAV-Invest-Rente
CongenialbAV garant

Die fondsgebundene 
bAV-Rente mit 

Garantieleistung

Dynamische Optimierung von Chance
und Sicherheit

Umfangreiche Fonds aus wahl

Hohe Renditechancen

Hochwertige Garantieleistun gen von
Beginn an

Optionale Höchststandssicherung

Admiralitätstraße 67 · 20459 Hamburg
E-Mail: CDL-Angebotsservice@condor-

 versicherungsgruppe.de
www.condor-versicherungsgruppe.de

Nutzen Sie Ihr Potenzial! 
Infopaket unter 

Tel. (040) 3 61 39-537

http://www.condor-versicherungsgruppe.de
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Herr Dr. Schmidt, die VPV 
Versicherungen hat 
Ende 2007 die Vereini-

gte Post. Die Makler AG ge-
gründet. Welche Berechtigung 
hat die VPV im Maklermarkt?

Peter Schmidt: Die VPV ist ein 
großes Traditionsunternehmen. 
Sie ist, gegründet 1827, einer 
der ältesten Lebensversicherer 
am Markt. Aber besonders in 
den letzten Jahren ist dieses 
Unternehmen durch viele In-
novationen geprägt. So war es 
gewissermaßen ein logischer 
Schritt sich den Maklern und 
den freien Vermittlern zuzu-
wenden. Vertriebsprofi s aus 
dem Maklermarkt unterstüt-
zen und beraten seither unse-
re Vertriebspartner im Bereich 
Leben und Sach. Zusätzlich ha-
ben wir für Pools eine eigene 
Betreuung eingerichtet.

Was wollen Sie dem freien 
Vertrieb bieten, der aufgrund 
stark veränderter Rahmen-
bedingungen hohe Anforde-
rungen an den Produktgeber 
stellt?

Lars Georg Volkmann: Das A 
und O sind sicherlich die Pro-
dukte. Neben unserer gün-
stigen Sterbegeldversicherung 
ohne Gesundheitsfragen und 
unserer Privathaftpfl ichtver-
sicherung für Kunden ab 55 
Jahre, die nur 41 Euro Jahres-
beitrag kostet, kommt derzeit 
unsere VPV Power-Linie am 
Markt sehr gut an. Die dyna-
mischen Hybridprodukte der 
2. Generation bieten den Kun-
den, neben Beitragsgarantie 
und Renditechancen, den Vor-
teil der Ertragssicherheit durch 
das einzigartige Anlagesystem 
ISS®. Die Power-Produkte gibt 
es als Rürup-, Riester-, VL- und 
Direktversicherungs-Variante 
sowie natürlich als private 
Rentenversicherung mit ver-
änderbaren Garantieniveaus. 
Sie stehen im Mittelpunkt un-
serer Zusammenarbeit mit den 
freien Vermittlern.

Peter Schmidt: Dazu gehört 
aber auch, dass man um die 
Bedürfnisse von Maklern 
weiß. Deshalb haben wir uns 
auf die Fahne geschrieben ei-
nen Top-Service und eine gute 
Vergütung zu bieten. Mir liegt 
aber besonders am Herzen, es 
den freien Vermittlern so ein-
fach wie möglich und etwas 
gegen den Überbürokratis-

mus am Markt zu machen, der 
doch in den letzten Jahren zu 
verzeichnen war.

Welche Maßnahmen bieten 
Sie dem freien Vertrieb genau, 
wenn Sie sagen „keine Über-
bürokratisierung“?

Peter Schmidt: Unser Motto 
lautet „Wir tun alles, dass ver-
kaufen wieder Spaß macht“. 
Deshalb haben wir von An-
fang an darauf geachtet, dass 
unsere Prozesse und unsere 
Formulare einfach gehalten 
sind. Dies fängt damit an, dass 
die Makler freien Zugriff auf 
alle Unterlagen über unser 
Maklerportal www.vpv-mak-
ler.de haben. Hier sind alle An-
träge, Bedingungen und vieles 
mehr verfügbar. Wir verzich-

Verkauf soll Spaß machen

Dr. Peter Schmidt
Vereinigte Post. Die Makler AG
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Die Vereinigte Post. Die Makler AG bietet 
innovative Produkte und Service 
ausgerichtet auf den freien Vertrieb
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ten auf große Antragsbücher, 
sondern arbeiten bei den mei-
sten Produkten mit einsei-
tigen, einfachen Anträgen, 
die dem Makler eine bessere, 
verbraucherorientierte Bera-
tung ermöglichen. Aber auch 
für den Kunden übersichtlich 
und transparent sind.

Lars Georg Volkmann: Heraus-
ragend sind wir schon heute in 
der Thematik Policierungsdau-

er. Wir policieren vollständig 
ausgefüllte Anträge in Leben 
und Sach innerhalb 48 Stun-
den, da lautet unser Slogan 
„heute gebracht, morgen ge-
macht“. Wir bieten unseren 
Kunden und Geschäftspart-
nern Servicezeiten von Mon-
tag bis Freitag von 7 bis 20 Uhr 
an. Zusätzlich bezahlen wir 
zwei Mal im Monat Courtagen 
aus, damit der Vermittler für 
seine Beratungsleistung auch 
schnell belohnt wird. 
Newsletter per E-Mail, Pro-
duktfi lme und Videobeiträge 

runden unser Serviceangebot 
ab. Auch dies verstehen wir 
unter „Spaß am Verkauf ha-
ben“.

Ist die Vereinigte Post. Die 
Makler AG auf der DKM ver-
treten?

Peter Schmidt: Selbstverständ-
lich! Sie fi nden uns in Halle 3B 
am Stand E09 – auf dem Weg 
zur Snack-Bar. Bei uns erle-

ben Sie dieses Jahr die 
spannende Game-Show 
„Wer wird Power-
Champion?“. Hier ha-
ben DKM-Besucher die 
einmalige Chance, sich 
den Fragen des Mode-
rators zu stellen und 
Ihr Versicherungswissen 
zu testen. Wir laden sie 
ein auf dem „heißen“ 
Stuhl platz zu nehmen 
oder den Kandidaten 
zu unterstützen, wenn 
er den Publikums-Joker 
zieht.

Auf was dürfen sich die Ver-
mittler in Zukunft noch freu-
en?

Lars Georg Volkmann: Sie ken-
nen ja den Spruch „Nicht die 
Großen fressen die Kleinen, 
sondern die Schnellen die 
Langsamen“, das heißt, wenn 
man auf der Stelle tritt und 
sich auf dem Erreichten aus-
ruht, ist dies ein Rückschritt. 
Das wollen wir natürlich nicht. 
Wir werden an unserem Ser-
vice weiter arbeiten und neue 

Produkte entwickeln. So wer-
den wir unsere Power-Linie 
um eine hybridgesteuerte Be-
rufsunfähigkeitsversicherung 
ergänzen, welche wir im März 
2010 auf den Markt bringen. 
Aber auch am Makler-Portal 
wird sich noch einiges tun. Wir 
werden es unseren Geschäfts-
partnern ermöglichen sehr 
einfach in die Bestände ihrer 
Kunden einzusehen und die 
notwendigen Informationen 
über elektronischen Daten-
transfer in ihr Verwaltungs-
system zu ziehen. Zusätzlich 
arbeiten wir daran, die Scha-
denregulierung im Vertrieb 
anzubieten. Somit hat der Be-
rater die Möglichkeit, in Rück-
sprache mit uns, beim Kunden 
Schäden sofort und bar zu be-
gleichen. Der Kunde hat somit 
das Gefühl, hier wird zeitnah 
und unbürokratisch reguliert.
Dies soll zeigen, die VPV ist der 
richtige Partner, wenn es um 
das Thema Vorsorge und Ver-
sichern geht.

Die Vereinigte Post. Die Mak-
ler AG freut sich auf Ihren Be-
such auf der DKM am Stand 
E09 in Halle 3B.

Lars Georg Volkmann
Vereinigte Post. Die Makler AG
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„Die 
Power-Produkte 

gibt es als Rürup-, 
Riester-, VL- und 

Direktversicherungs-
Variante.“

   Lars Georg Volkmann
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Was verstehen Sie un-
ter Allgefahrende-
ckung?

Allgefahrendeckung bedeutet, 
dass die versicherten Sachen 
gegen Zerstörung, Beschä-
digung und Abhandenkom-
men durch Ursachen aller Art 
versichert sind. Insbesondere 
sind auch bisher noch nicht 
bekannte oder nicht eingetre-
tene Gefahren mitversichert, 
sofern diese nicht durch die 
Versicherungsbedingungen 
ausgeschlossen oder nicht vom 
Versicherungsnehmer mitver-
sichert worden sind. Mit dieser 
Allgefahrendeckung, die weit 
über die Leistungen einer klas-
sischen Gebäude- und Haus-
ratversicherung hinausgeht, 
hat der Versicherungsnehmer 
einen optimalen Schutz seines 
Eigentums. 

Was ist das Innovative an Ih-
rem Konzept? 

Wir verbinden hier die Inhalte 
unserer bereits mehrfach von 
Fachzeitschriften ausgezeich-
neten Gebäude- und Haus-
ratkonzepte allsafe select 
zu einem hervorragenden 
Rund-um-Schutz für Einfami-
lienhauseigentümer. Selbst-
verständlich beinhaltet aber 
allsafe casa nicht nur die ein-
zigartige Allgefahrendeckung, 

sondern auch zahlreiche Lei-
stungserweiterungen gegen-
über unseren marktführenden 
Sachkonzepten. 

Ein weiteres Novum ist die in 
jedem Vertrag, unabhängig 
vom tatsächlichen Versiche-
rungswert, automatisch versi-
cherte Entschädigungssumme 
bis zu 1 Million EUR. Wobei 
hier sogar die versicherten 20 
Kostenarten zusätzlich bis zu 
1 Million EUR versichert sind. 
Es muss folglich keine Versi-
cherungssumme errechnet 
oder der Versicherungswert 
mühsam aufgeführt werden. 
Die Prämie ergibt sich ganz 
einfach aus der tatsächlichen 
Wohnfl äche des Hauses. 

Welche Schäden sind beim 
Produkt allsafe casa versi-
chert?

Da es sich um eine Allgefah-
rendeckung handelt, sind 
grundsätzlich alle Schäden 
versichert, die nicht ausge-
schlossen oder nicht mitversi-
chert worden sind. Das heißt 
das Wohngebäude sowie Ge-
bäudezubehör, Grundstück-
bestandteile und der gesamte 
Hausrat sind abgesichert ge-
gen Zerstörung, Beschädigung 
und Abhandenkommen im 
Rahmen der bestehenden Be-
dingungen.    

Für welche Zielgruppe ist Ihr 
Konzept interessant?

Mit unserem Produkt allsafe 
casa möchten wir alle Eigentü-
mer von selbst genutzten Ein-
familien-, Reihenhäusern bzw. 
Doppelhaushälften versichern, 
die einen optimalen Schutz 
ihres Eigentums bekommen 
möchten. Auch das eventuelle 
Problem von bereits bestehen-
den Gebäude- und Hausrat-
versicherungen mit verschie-
denen Abläufen haben wir 
gelöst, indem wir ab Beginn 
des allsafe casa-Vertrages in 
derartigen Fällen automatisch 
eine Differenzdeckung bieten, 
die nicht nur die Entschädi-
gungs- bzw. Versicherungs-

„Allsafe casa“ - 
Der neue Rund-um-Schutz 
für das Eigenheim
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Interview mit Carsten Beck,
Produktmanagement und Leiter Bereich Schaden 
der Konzept und Marketing GmbH
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summe betrifft sondern na-
türlich auch den materiellen 
Versicherungsschutz. Selbst-
verständlich muss der Kunde 
bei uns nur für den Versiche-
rungsschutz bezahlen, den er 
auch tatsächlich in Anspruch 
nehmen kann.        
 
Können Sie ein Preisbeispiel 
nennen?

Der Vollschutz für Gebäude 
und Hausrat des Tarifes allsafe 
casa - also mit Versicherungs-
schutz für  Elementar- und 
Glasbruchschäden - würde bei 
einem Wohnhaus mit 120 qm 
Wohnfl äche je nach Gefahren-
zone zwischen ca. 360 EUR und 
455 EUR inklusive der üblichen 
Maklercourtage und der Versi-
cherungssteuer kosten. Folg-
lich demnach nur ca. 30 EUR 
bis 38 EUR monatlich. Hier ist 

ergänzend anzumerken, 
dass K&M vollkommen auf Ra-
tenzahlungszuschläge verzich-
tet.    

Über welche Expertise verfü-
gen Sie als Konzeptionär? 

Aufgrund unserer langjährigen 
Erfahrung in der Vertrags- und 
Schadenbearbeitung für ver-
schiedene führende Versiche-
rungsunternehmen können 
wir ein äußerst hohes Niveau 
garantieren. Nicht zuletzt des-
halb haben wir in den letzten 
10 Jahren über 4.000 Makler 
von unseren Konzepten über-
zeugen und somit einen groß-
en Kundenbestand aufbauen 
können. In diesem Zusammen-
hang ist es uns stets sehr wich-
tig auf die Bedürfnisse des 
Maklers und Kunden sowie 
auf die allgemeinen Entwick-
lungen einzugehen. Hierzu ist 
ein aktives Produkt- und Scha-
denmanagement notwendig. 
Wir reagieren nicht sondern 
agieren, um den Herausforde-
rungen des Marktes gerecht 
zu werden.
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Die WWK hat Anfang des Jah-
res 2009 zusammen mit dem 
psychonomics Institut eine 
Umfrage bei unabhängigen 
Vermittlern durchgeführt. 
Das Ergebnis ist beeindru-
ckend: 90 Prozent aller Be-
fragten legen beim Verkauf 
von Versicherungsprodukten 
Wert auf Garantien. Die Be-
deutung von Garantien hat 
im Zusammenhang mit der 
Finanzmarktkrise insbeson-
dere in der dritten Steuer-
schicht signifi kant zugenom-
men. Daneben führen auch 
gesetzliche Regelungen zur 
verstärkten Notwendigkeit 
von Garantielösungen: Zu 
nennen ist hier insbesondere 
die Beitragszusage mit Min-
destleistung im Rahmen der 
Direktversicherung. Auch bei 
Riesterverträgen fordert der 
Gesetzgeber eine Garantie 
der Beiträge und Zulagen. Als 
Fazit lässt sich festhalten: Ga-
rantieprodukte gehören zwin-
genden zum Produktportfolio 
des Vermittlers.

Trotz oder gerade wegen der 
zunehmenden Bedeutung von 
Garantien bei Altersvorsorge-
produkten darf bei der Ausge-
staltung von Produktlösungen 
der Renditeaspekt nicht ver-
nachlässigt werden. Denn nur 
durch renditestarke, kapital-
gedeckte Produkte können 
die sinkenden Renditen der 
gesetzlichen Rentenversiche-
rung und die Versorgungs-
lücken aus der Überalterung 
der Gesellschaft ausgeglichen 
werden. Gesucht werden heu-
te moderne Finanzprodukte, 
die hohe Renditechancen op-
timal mit werthaltigen Garan-
tien kombinieren.  

Die Fondsrente der nächsten 
Generation
 
Die WWK Lebensversiche-
rung a. G. bietet ihren Kun-
den mit der WWK Premium 
FondRente protect seit dem 
17. September 2009 ein neues, 
intelligentes Altersvorsorge-
produkt. Kern des neuen Ta-
rifs ist eine kundenindividuell 
gemanagte fondsgebundene 
Rentenversicherung mit Brut-
tobeitragsgarantie. Es werden 
alle laufenden Beiträge bzw. 
der Einmalbeitrag sowie ge-
gebenenfalls Zuzahlungen ab 
einem zuvor defi nierten Ga-
rantietermin durch das Ver-
sicherungsunternehmen ga-
rantiert. Die Garantie wird im 
Rahmen einer individuellen 

Wertsicherungsstrategie er-
zeugt. Das Risikobudget wird 
für jeden Kunden börsentäg-
lich ermittelt, dabei wird jede 
Vertragssituation individuell 
betrachtet. Der Vorteil für die 
Kunden: Das für die Fondsan-
lage zur Verfügung stehende 
Risikobudget wird trotz beste-
hender Garantiezusage maxi-
miert.

Der Algorithmus für die Ga-
rantierzeugung heißt WWK 
IntelliProtect®. Er wurde 
von der WWK entwickelt 
und in die bestehende Tarif-
technik eingebettet. Dabei 
werden ausschließlich Um-
schichtungen zwischen dem 
Deckungsstock als Zinsträger 
und frei wählbaren Invest-
mentfonds vorgenommen. Im 
Gegensatz zu den am Markt 
existierenden dynamischen 
Hybridprodukten arbeitet der 
Algorithmus WWK IntelliPro-
tect® also ohne Garantiefonds 
wie sie in anderen Produkten 
zum Einsatz kommen. Der 
Anteil der freien Fondsanla-
ge ist dadurch maximal. Die 
Renditechancen werden nicht 

WWK – die Fondsrente 
der nächsten Generation 
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durch die Garantieleistung re-
duziert. WWK IntelliProtect® 
ermöglicht Kunden eine hohe 
Investitionsquote in Aktien-
fonds und damit hohe Perfor-
mancechancen. 

Garantiezusage eines deut-
schen Versicherers 

Bei der WWK Premium Fonds-
Rente protect handelt sich um 
eine für deutsche Versiche-
rungsunternehmen zulässige 
Lösung. Alle fi nanzmathema-
tischen Grundlagen sind ge-
genüber der Aufsichtsbehörde 
BaFin offen gelegt. Die Garan-
tiezusage wird durch die WWK 
ausgesprochen. Im Gegensatz 
zu ausländischen Anbietern 
ist diese auch durch den deut-
schen Sicherungsfonds (Pro-
tektor AG) abgedeckt.

Flexibles Lebensphasenmodell 
mit breiten Gestaltungsmög-
lichkeiten

Durch den Einsatz eines Le-
bensphasenmodells bietet der 
neue Tarif höchste Flexibilität 
für die Kunden. Zudem wer-
den dem Kunden breite Ge-
staltungsmöglichkeiten ange-
boten:
• Einmalzahlung, laufende,  

abgekürzte Beitragszah-

lungsdauer individuell ver-
einbar

• Einschluss einer Beitragsdy-
namik sowie garantierter 
Rentensteigerungen mög-
lich

• Mindestbeitrag von 50 EUR 
monatlich

• kostenloser Wechsel der 
Fonds jederzeit und belie-
big oft durchführbar

• Wahlmöglichkeit aus zwei 
Ablaufmanagementsyste-
men

• Rückerstattung von Stor-
noabschlägen nach Wi-
derinkraftsetzung der 
Beitragszahlung bei voran-
gegangener Beitragsfrei-
stellung

• Beitragsfreistellung bei 
Zahlungsschwierigkeiten 
möglich

• Zuzahlungen bereits ab 
500 EUR zu jedem Monats-
ersten möglich

• Teilkapitalauszahlung zu 
jedem Monatsbeginn ab 
500 EUR möglich

• harter Rentengarantie-
faktor in Höhe von 100 % 
ohne Treuhänderklausel 
bereits zu Vertragsbeginn 
mit zusätzlicher Besserstel-
lungsoption für mögliche 
Zuzahlungen

• Keine Kohortenbildung, 
d.h. kunden- und vertrags-
individuelle Vertragsop-
timierung auf Basis einer 

individuellen Wertsiche-
rungsstrategie 

• Einschluss der top be-
werteten Produktlösung 
„WWK BioRisk“ für die 
Absicherung der Berufsun-
fähigkeit möglich

Offene Anlagestruktur

Auf der vom Kunden frei 
wählbaren Anlageseite des 
Produktes stellt die WWK im 
Rahmen einer Open Archi-
tecture eine Vielzahl von top 
gerateten Fonds namhafter 
Investmentgesellschaften zur 
Verfügung. Insgesamt kann 
aus einer Palette von 25 Fonds 
unterschiedlichster Assetklas-
sen gewählt werden.

Bestnote FFF von Franke & 
Bornberg

WWK Premium FondsRente 
protect kann je nach kunden-
individueller Steuersituation 
sowohl als Privatrente, Direkt-
versicherung oder Basisrente 
abgeschlossen werden. Bereits 
vor Verkaufsstart wurde das 
Produkt von der Ratingagen-
tur Franke & Bornberg mit der 
Bestnote FFF in allen Rating-
kategorien ausgezeichnet. Die 
Auszeichnung gilt sowohl für 
die Privatrente als auch für die 
Basisrente. 
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Herr Primnitz , was zeich-
net Variable Annuities 
(VA) aus?

Variable Annuities (VA) sind 
fondsgebundene Rentenver-
sicherungen, die gute Rendi-
techancen und Sicherheit mit-
einander verbinden. 
Deutsche Versicherer bieten 
sie über ihre ausländischen 
Töchter in Irland oder Luxem-
burg an, weil sie das deutsche 
Aufsichtsrecht noch nicht zu-
lässt. 
Steuerlich sind VA anderen 
Rentenversicherungen gleich-
gestellt und bieten die be-
kannten Vorteile. Aufgrund 
ihrer Flexibilität sind sie in den 
USA und in weiteren Ländern 
seit Jahrzehnten bewährt und 
weit verbreitet. 

Wo liegen die Vorteile gegen-
über anderen fondsgebun-
denen Produkten?

Der wesentliche Unterschied 
ist das Konzept selbst: VA sind 
die ersten fondsgebundenen 
Rentenversicherungen, die auf 
einer Trennung von Kapitalan-
lage und Garantieabsicherung 
beruhen. Durch die Fondsbin-
dung kann der Versicherte von 
einer positiven Marktentwick-
lung profi tieren. Im Gegensatz 
zu Fonds- oder Anlagepro-
dukten, die allein auf den Ka-
pitalmarkt setzen, werden die 
Garantieleistungen vom Versi-

cherungsunternehmen über-
nommen und liegen damit au-
ßerhalb des Investments. 

Bieten Variable Annuities in 
der derzeitigen Situation der 
Aktien- und Anleihemärkte 
Vorteile?

Nach der Finanzkrise suchen 
Anleger zunehmend Sicher-
heit . In der Hoffnung auf stei-
gende Zinsen werden für „ge-
parkte“ Tagesgelder niedrige 
Renditen von den Anlegern 
in Kauf genommen, beispiels-
weise die der Tagesanleihe 
des Bundes   in Höhe von p. a. 
0,2%. Variable Annuities sind 
hier eine attraktive Alternati-
ve, denn mit ihnen kann sehr 
viel schneller auf steigende 
Zinsen und Aktienkurse re-
agiert werden. Bei volatilen 
Aktienmärkten, die sich wie 
momentan auf einem tiefen 
Punkt bewegen, bieten sie 
sehr attraktive Chancen für 
die Kunden, ohne dass diese 
auf Garantien verzichten müs-
sen. 

Können Sie uns das an einem 
praktischen Beispiel erläu-
tern? 
 
Vorsorge Invest-Plus (V.I.P.) ist 
speziell für Kunden mit An-
lageinteresse konzipiert. Für 
dieses neue Produkt der Vor-
sorge Luxemburg S.A., ein 
Unternehmen der ERGO Ver-

sicherungsgruppe,  wurde ex-
klusiv ein Anlagekonzept zu-
sammengestellt, das aus drei 
sehr kostengünstigen Index-
fonds besteht. Zusätzlich bie-
tet V.I.P. eine Zinsgarantie auf 
den gezahlten Einmalbeitrag, 
so dass der Kunde in jedem 
Fall als Sieger vom Platz geht: 
Der Kunde kann so von attrak-
tiven Renditechancen profi -
tieren, ohne auf Sicherheit 
verzichten zu müssen, denn 
V.I.P. garantiert zum Ende der 
Aufschubzeit den kompletten 
eingezahlten Beitrag plus 1% 
Verzinsung pro Jahr. 
Über die Laufzeit von 12 Jah-
ren profi tiert der Kunde vom 
Zinseszinseffekt und erhält 
eine Garantieverzinsung von 
12,68% auf den Einmalbei-
trag. 
On top kommen dann noch 
die exzellenten Renditechan-
cen durch das Anlagekonzept.

Variable Annuities – 
Sichere Anlage plus exzellente 
Renditechancen
Interview mit Herrn Thomas Primnitz , 
Gesamtvertriebsleiter der Vorsorge Lebensversicherung AG
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Was offeriert Policen-
werk interessierten 
Maklern?

Wir bieten dem Makler Net-
totarife und auf ihn gelabelte 
Produkte an. Das bedeutet, 
dass der Makler Tarife erhält, 
die keine Courtage beinhal-
ten. Der Makler hat so die 
Möglichkeit den Wert seiner 
Arbeit selbst festzulegen. Er 
kann seine Courtage von 0% 
- 65% pro Vertrag individuell 
einstellen oder wählt die Form 
eines Honorars. Dabei kauft 
der Makler das Produkt zum 
Nettotarif ein und stellt dem 
Kunden eine separate Hono-
rarrechnung. 
Wer will kann seine Rechnung 
sofort über die dvvf Deutsche 
Verrechnungsstelle erstellen 
lassen. So muss er sich um 
nichts mehr kümmern! 

Welchen Vorteil haben Makler 
in einer Zusammenarbeit?

Wir bieten dem Makler schlan-
ke Abläufe in elektronischer 
Form. Die Policen werden per 
Knopfdruck durch den Mak-
ler ausgelöst. Dieser erhält 
innerhalb 24 Stunden die mit 
seinen Daten gelabelte Police 
per Mail für den Kunden. Das 
sieht aus, als würde der Mak-
ler selbst policieren. Die äu-

ßerst niedrigen Nettoprämien 
und die fl exible Vergütung 
bringen enorme Vorteile im 
Wettbewerb und höhere Ein-
nahmen für den Makler. Die 
Bedingungen sind dabei auf 
Top-Niveau.

Sobald der Makler sich kosten-
los über www.policenwerk.de 
registriert hat - kann er sofort 
mit dem Angebotsrechnen 
und dem Policieren loslegen.

Was ist das innovative am 
Konzept des Policenwerk? 

Das innovative ist: Es ist so su-
pereinfach! Anmelden, Logo 
hochladen, rechnen, Police 
auslösen, fertig. TOP-Leistung; 
TOP-Prämien; TOP-Vergütung; 
TOP-Auftritt für den Mak-
ler, weil er vorne auf der Po-
lice steht und nicht der Ver-
sicherer. Somit steht er beim 
Kunden im Vordergrund. Das 
schafft Kundenbindung!

Wodurch unterscheiden Sie 
sich von anderen Marktteil-
nehmern?

Einfach alles in der Vorgehens-
weise ist anders, einfacher und 
schneller. Der Makler hat bes-
sere Prämien, weniger Arbeit, 
eine super Außenwirkung und 

einen höheren Verdienst. Wir 
kennen keinen Anbieter, der 
dem Makler einen so hohen 
Servicegrad liefert. 

Und wer will, kann mit Po-
licenwerk ganze Bestände 
mit einem „Fingerschnippen“ 
umdecken und so in kürzester 
Zeit seine Courtage vervielfa-
chen! 

Welche Produktsparten bieten 
Sie derzeit an und sind wei-
tere geplant?

Als erstes Produkt bieten wir 
dem Makler die Unfallversi-
cherung an. 

Außerdem gibt es ein Spezi-
alprodukt für „Schwere Ri-
siken aus der Bauwirtschaft“. 
Hier werden in KFZ und BHV 
spezielle Lösungen für Unter-
nehmen mit schlechtem Scha-
denverlauf geboten. Dadurch 
sind Unternehmen ab 50 Mit-
arbeiter mit den schlechtesten 
Schadenverläufen, auch bei 
200% oder 300%, versicher-
bar. Anfang 2010 wird die Pri-
vathaftpfl ichtversicherung für 
den Makler zur Verfügung ste-
hen. Nach und nach werden 
wir dann auch die weiteren 
Sparten wie Hausrat, Gebäude 
usw. auf unserer Plattform an-
bieten.

Courtage selbst 
festlegen - Policenwerk 
bietet attraktive 
Nettotarife
Interview mit Daniela Stephan,
Policenwerk
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Garantieprodukte sind derzeit 
stark nachgefragt. Mit wel-
chem Produktangebot kommt 
UNIQA FinanceLife auf den 
deutschen Markt?

Wir unterscheiden grund-
sätzlich zwischen Produkten 
mit laufenden Prämien und 
der Produktwelt mit Einmal-
anlage. Im Bereich laufender 
Ansparung haben wir der-
zeit zwei komplett neue Pro-
duktlösungen am deutschen 
Markt:

Bei der Basisrentenversiche-
rung (Rürup) bietet Finance-
Life als eine der ersten Ge-
sellschaften unseren Kunden 
nach Ablauf von 15 Jahren 
eine Bruttobeitragsgarantie. 
Gerade in Zeiten wie diesen 
sehen wir darin ein ganz we-
sentliches Sicherheits-Element 
für die Kunden.

In der fondsgebundenen Ren-
tenversicherung wiederum 
haben wir es geschafft, dass 
CPPI-Modell zu realisieren. Das 
bedeutet, dass wir für unsere 
Kunden auf jeden einzelnen 
Vertrag ein individuelles Ga-
rantiemodell berechnen kön-
nen. Somit richtet sich erstmals 
nicht der Kunde nach dem Ga-
rantiemodell, sondern das Ga-
rantiemodell richtet sich nach 
den individuellen Bedürfnis-

sen jedes einzelnen Kunden.

Ein ganz besonderes Thema ist 
für uns von FinanceLife der Be-
reich der Einmalanlagen.

Gerade die extreme Marktsi-
tuation der letzten 12 Monate 
hat die Bedeutung von inno-
vativen Produkten mit Kapital-
garantie aufgezeigt. Aber hier 
geht es nicht rein um die „Ga-
rantie des Geldes“, man muss 
sich viel mehr dem Thema 
Kaufkraftsicherung stellen. 

Denn immer mehr Kunden 
machen sich Gedanken, wie 
sich gerade das Thema Infl ati-
on langfristig entwickeln wird 
und wie sie sich absichern kön-
nen.

Was ist das Innovative an Ih-
rem Angebot?

Das Innovative am Angebot 
der FinanceLife zum Thema 
Infl ationsschutz ist, dass wir 
unseren Kunden zusätzlich zur 
garantierten Mindestverzin-
sung die effektive Infl ation in 
den nächsten 12 Jahren gut-
schreiben. 

Die garantierte Mindestaus-
zahlung beträgt dabei nach 
12 Jahren 141,20%; dies ent-
spricht einer jährlichen Verzin-
sung von 2,91% p.a.

Die Grundlage für die Be-
rechnung der Infl ation bildet 
dabei der HVPI-Index. Dieser 
spiegelt die Preisentwicklung 
für einen defi nierten Waren- 
und Dienstleistungskorb (aus-
genommen Tabakindustrie) 
in der Euro-Zone wider und 
beruht auf den jeweiligen na-
tionalen VPIs (= Maßstab für 
die allgem. Preisentwicklung 
in Deutschland). Der HVPI er-
fasst die Konsumausgaben der 
privaten Haushalte im Wirt-
schaftsgebiet der Euro-Zone.

Mit diesem innovativen Pro-
dukt ist somit nicht nur die 
Erhaltung der Kaufkraft abge-
sichert, wir können sogar von 
einer effektiven Kaufkraftstei-
gerung sprechen – weil die ga-
rantierte Mindestverzinsung 
ja zum Infl ationsausgleich noch
dazu kommt.

Wer und wie sicher ist der Ga-
rantiegeber?

Für das Underlying verwen-
den wir eine Senior Anleihe 
der Raiffeisen Zentralbank 
Österreich AG mit A bzw. A1 
Ratings von Standard&Poor’s 
bzw. Moody’s. 

UNIQA FinanceLife 
mit neuen Produkt-
lösungen für 
den deutschen Markt
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Was sind die Eckpunkte dieses 
Angebotes?

• Innovative Kombination 
aus fondsgebundener An-
lage und Garantiekonzept 

• GARANTIERTES MINDEST-
KAPITAL von 141,20% nach 
12 Jahren in Form einer An-
leihe „UND“ zusätzlicher 
INFLATIONSAUSGLEICHBE-
TRAG 

• Individualität der Anlage 
in der Fondsphase (Nach 
dem Ende der Indexpha-
se, also ab dem 12. Versi-
cherungsjahr erfolgt die 
Veranlagung in der Fonds-
phase nach Wahl des Anle-
gers). 

• Geringe Mindestprämie 
(EUR 2.000,--)

Mit welcher Rendite kann der 
Anleger voraussichtlich rech-
nen?

Die garantierte Mindestaus-
zahlung nach 12 Jahren be-
trägt 141,20% auf die Brut-
toeinzahlung. Zusätzlich zur 
garantierten Mindestauszah-
lung erhält der Anleger 100% 
Partizipation an der Entwick-
lung des Infl ationsindex HVPI, 
berechnet auf den effektiv in-
vestierten Sparbeitrag.

Können Sie ein Berechnungs-
beispiel geben?

Welche Expertise hat UNIQA-
FinanceLife bei fondsgebun-
denen Versicherungen?

UNIQA FinanceLife Lebens-
versicherung AG ist seit 1995 
als Spezialist in diesem Ge-
schäftsfeld aktiv und betreut 
mittlerweile über 550.000 ak-
tive Versicherungsverträge. In 
Österreich sind wir damit so-
wohl Markt- als auch Innovati-
onsführer. Unser langjähriges 
know-how mit fonds- und in-
dexgebunden Versicherungen 
nutzen wir nicht nur in Öster-
reich.

Als Unternehmen der UNIQA 
Group Austria ist die Finan-
ceLife gleichzeitig auch das 
Kompetenzzentrum im Be-
reich der fondgebundenen 
Versicherung für alle Kon-
zernunternehmen in 20 euro-
päischen Ländern. 

Als einer der führenden Ver-
sicherungsgruppen in Mittel- 
und Osteuropa erreichte die 
UNIQA Group Austria 2008 
Prämieneinnahmen von 5,8 
Mrd. Euro. Rund 14.000 Mit-
arbeiter in 40 Versicherungen 
und 20 europäischen Märkten 
betreuen im Rahmen der UNI-
QA Gruppe fast 15 Mio. Versi-
cherungsverträge. 
Unsere Konzernobergesell-
schaft, die UNIQA Versiche-
rungen AG notiert im Prime 
Market der Wiener Börse. Auf 
dieser Basis wird die Finan-
ceLife auch in den nächsten 
Jahren ihr Tätigkeitsfeld als 
ausgewiesener Spezialist für 

fondsgebundene Versiche-
rungen weiter ausbauen und 
verstärken.

Sie bieten jetzt aktuell auch 
eine fondsgebundene Ba-
sis-Rentenversicherung in 
Deutschland an. Verfügt die 
Police über ein Alleinstel-
lungsmerkmal?

Nach unseren Erhebungen ist 
die FinancLife der einzige An-
bieter in Deutschland, der eine 
Bruttobeitragsgarantie bietet. 
Der Anleger erhält somit nur 
bei uns - unabhängig von der 
Entwicklung der zugrundelie-
genden Fondsveranlagung - 
jedenfalls die Summe der ein-
bezahlten Beiträge inklusive 
Kosten zurück.

Was sind die wichtigsten Eck-
punkte dieser Police? 

Bruttobeitragsgarantie, Com-
merzbank AG als Garantie-
geber, Steuervorteile der 
Rürup-Rentenversicherung, 
Sicherheit der Prämiengeför-
derten Zukunftsvorsorge in 
Österreich.

In welche Fonds investieren 
Sie innerhalb der Police?

Es handelt sich dabei um den 
Spezialfonds R143 mit der ISIN 
Nr.: AT0000649785 Das Ma-
nagement hat die Raiffeisen 
Centrobank AG inne. KAG ist 
die Raiffeisen Kapitalanla-
ge GmbH. und Depobank die 
Raiffeisen Zentralbank Öster-
reich AG.

VERSICHERUNG  |  INNOVATIV 2009

Ein Beispiel in Zahlen: EUR 10.000,-

Indexphase

Garantierte

Mindestleistung

bezogen auf die

Einmalprämie

Angenommene 

durchschnittliche 

Entwicklung des 

Infl ationsindex p.a.

Zusätzlich daraus 

resultierender Ertrag
Kapital

Entspricht einer 

durchschnittlichen 

Entwicklung p.a. von

12 Jahre

14.120 4,00% 5.619 19.739 5,83%

14.120 3,00% 3.980 18.100 5,06%

14.120 2,00% 2.508 16.628 4,32%
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Wie steht es derzeit um die 
Zahlungsmoral in der deut-
schen Wirtschaft?

Das Zahlungsverhalten hat 
sich im Vergleich zum Sommer 
2008 schrittweise verschlech-
tert. Im Mai 2009 haben 55 
Prozent der befragten Unter-
nehmen die inländische Zah-
lungsmoral im Rahmen des 
Zahlungsmoralbarometers 
von Atradius nur mit „mittel-
mäßig“ bewertet. Die jüngste 
Erhebung von Creditreform 
und die Erfahrungen der Atra-
dius Experten im täglichen 
Umgang mit den Unterneh-
men bestätigen diesen Trend.

Welche Auswirkungen hat die 
Wirtschaftskrise auf die Pro-
duktangebote von Atradius?

Im ersten Halbjahr 2009 sind 
die Firmeninsolvenzen im Ver-
gleich zum Vorjahr mit 16.650 
angemeldeten Insolvenzen 
um gut 14% gestiegen. Cre-
ditreform prognostiziert bis 
Jahresende einen Anstieg 
auf insgesamt ca. 35.000 zah-
lungsunfähige Unternehmen 
in Deutschland. Damit steigt 
der Bedarf, sich vor Liquidität-
sengpässen, Umsatzeinbußen 
oder gar der eigenen Insol-
venz infolge säumiger Zahler 
zu schützen.
Atradius bietet Unternehmen 

mit dem „Modula“-Prinzip 
fl exible und individuell zuge-
schnittene Deckungskonzepte 
gegen Forderungsausfall. Im 
Baukasten-Prinzip werden 
nur die Module ausgewählt, 
die der Versicherungsnehmer 
wirklich benötigt, sowohl für 
die Absicherung im Inland als 
auch für Exporteure. Speziell 
für kleinere Firmen mit einem 
Jahresumsatz bis 10 Millionen 
Euro wurde die „Modula 
Kompakt“-Police entwickelt, 
die kleinen und mittelstän-
dischen Unternehmen die 
Möglichkeit bietet, auf ein-
fache Weise ihren Cash Flow 
auch in wirtschaftlich unru-
higen Zeiten zu sichern.

Wie sieht ein optimales Forde-
rungsmanagement für Firmen 
aus? Welche Lösungsmöglich-
keiten bietet Atradius hier?

Ein konsequentes Monitoring 
der Forderungsbestände ist 
in konjunkturell schwierigen 
Zeiten besonders wichtig. 
Denn rund 30 Prozent der Ak-
tivseite einer Bilanz besteht 
aus offenen Forderungen 
gegenüber Kunden. Ein Drit-
tel der Aktivseite wird damit 
zum potentiellen Risikofaktor, 
sobald diese ihren Zahlungs-
verpflichtungen nicht mehr 
nachkommen, also ein Forde-
rungsausfall eintritt.

Atradius bietet Schutz vor 
Forderungsausfällen aus Wa-
renlieferungen und Dienst-
leistungen im In- und Aus-
land und fungiert dabei als 
Frühwarnsystem für den Lie-

feranten. Denn die 
Kunden der Versiche-
rungsnehmer werden 
nicht nur bei Vertrags-
abschluss auf ihre der-
zeitige und zukünftige 
Bonität geprüft, son-
dern wiederkehrend 
während der gesamt-
en Vertragsbeziehung. 

Damit wird ein wich-
tiger Beitrag zur Scha-
denverhütung gelei-
stet. Ist eine Insolvenz 

dann doch einmal nicht vor-
hersehbar, springt Atradius 
ein und erstattet den Forde-
rungsausfall.

Atradius:
Flexible Deckungs-
konzepte gegen 
Forderungsausfall
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Interview mit Andreas Nintemann, 
Vertriebsdirektor der Atradius Kreditversicherung

„Modula Kompakt 
mit Rechtsschutz

 ist speziell 
für kleine und 

mittelständische 
Unternehmen.“

   Andreas Nintemann
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Sie bieten jetzt eine Kredit-
versicherung mit integriertem 
Vertragsrechtschutz an. 
Was ist das?

Das Stichwort lautet „Innova-
tives Kreditmanagement mit 
Recht!“. Die Police „Atradi-
us Modula Kompakt“ ist eine 
Forderungsausfallversiche-
rung mit integriertem 
ROLAND Vertrags-Rechtsschutz 
für bestrittene Forderungen. 
Unternehmen scheuen sich 
in diesen Zeiten häufi g nicht, 
die Rechnungsbeiträge eigen-
mächtig zu kürzen. Viele Un-
ternehmer gehen dabei faule 
Kompromisse ein, nur weil Sie 
die Prozesskosten scheuen. 
Hier kommt der integrierte 
Vertragsrechtschutz zum Ein-
satz. 

Das bedeutet: Kommt es zu 
einem Streit vor Gericht, über-
nimmt die ROLAND Recht-
schutz-Versicherungs-AG die 
Kosten für Gutachter, Anwalt 
und die Gerichtskosten.

Wie läuft eine solche Police 
konkret ab und was kostet 
sie?

Der Versicherungsvertrag läuft 
über ein Jahr und sichert auch 
Forderungen gegenüber Pri-
vatpersonen ab. Der Versi-
cherungsschutz greift nicht 
erst bei einem Totalausfall der 
Forderung, sondern schon bei 
Zahlungsverzug von minde-
stens fünf Monaten.
In beiden Fällen zahlt Atradius 
bis zu 90 Prozent der ausge-
fallenen Netto-Forderung. Die 
Prämie berechnet sich indivi-
duell nach dem versicherten 
Umsatz. Die Mindestprämie 
liegt bei 1.500 Euro jährlich.

Für welche Zielgruppe ist das 
Produkt interessant? 
Kann jedes Unternehmen den 
Vertragsrechtschutz abschlie-
ßen?

Die Modula Kompakt mit 
Rechtsschutz ist speziell für 
kleine und mittelständische 

Unternehmen mit einem Jah-
resumsatz bis 10 Millionen Euro 
zugeschnitten. Sie beinhaltet 
ein einfaches Vertragswerk, 
das nicht dem Versicherungs-
vertragsgesetz (VVG) unterlie-
gt. Die Kommunikation zum 
Versicherungsnehmer läuft 
online über das „Serv@net“-
System von Atradius und ist 
damit mit wenig Aufwand für 
den Versicherten verbunden.

Wie groß ist der Markt für 
dieses Produkt?

Während heutzutage prak-
tisch jedes Großunternehmen 
in Deutschland eine Forde-
rungsausfallversicherung ab-
geschlossen hat, sind es im Mit-
telstand dagegen nur weniger 
als ein Drittel der Unterneh-
men, die sich gegen Zahlungs-
schwierigkeiten ihrer Kunden 
absichern. Gerade aufgrund 
der traditionell geringen Ei-
genkapitalquote kleiner und 
mittlerer Unternehmen ist der 
Bedarf hier besonders hoch. 
Die Nachfrage aus diesem Seg-
ment ist bei Atradius daher in 
den letzten Monaten auch um 
rund 50 Prozent gestiegen. Be-
sonders attraktiv wird das Pro-
dukt durch den integrierten 
Rechtsschutz.

Welche Expertise hat Atradius 
in diesem Geschäftsbereich?

Atradius hat das weltweit 
größte internationale Netz-
werk und mehr als 80 Jahre Er-
fahrung darin, Unternehmen 
im Forderungsmanagement 
zu unterstützen.

Über welche Vertriebswege 
offerieren Sie Ihr Produktan-
gebot?   

Die Modula Kompakt Police 
mit Rechtsschutz wird über die 
Vermittler der AXA Versiche-
rung AG vertrieben.

VERSICHERUNG  |  INNOVATIV 2009
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Am 05.08.2009 ist das 
umstrittene „Gesetz 
zur Angemessenheit der

Vorstandsvergütung“ (VorstAG)
in Kraft getreten. Dieses Ge-
setz gilt ausnahmslos für alle 
Aktiengesellschaften, die 
zwingend verpfl ichtet wer-
den, in ihren D&O-Verträgen 
für jedes Vorstandsmitglied 
eine Selbstbeteiligung von 
mindestens 10% des Schadens 
bis mindestens zur Höhe des 
1½-fachen der festen Jahres-
vergütung zu vereinbaren. Ein 
Umgehen dieser Vorschrift ist 
nicht möglich.

Dies bedeutet in der Praxis, 
daß die Vorstände ein eigenes 
Risiko in einer Höhe zu tra-
gen haben, welches etwa drei 
Bruttojahresgehältern ent-
sprechen kann. Das Gesetz ist 
für neue D&O-Verträge sofort 
anzuwenden und für beste-
hende Verträge ist eine Über-
gangsfrist bis zum 01.07.2010 
eingeräumt. Es wird kaum  
Vorstände geben, die es sich 
leisten können, ein derart ho-
hes fi nanzielles Risiko einzu-
gehen.

DUAL hatte bereits mit dem 
Tag der Gesetzeskraft als erster 
und bisher einziger Anbieter 
ein Produkt zur individuellen 
Versicherung des gesetzlich 
vorgeschriebenen Selbstbe-
halts in der D&O-Versicherung 
in einem separaten Vertrag 

zur Verfügung. Das neue Ge-
setz läßt  zu, diese Zwangs-
selbstbeteiligung auf eigene 
Rechnung zu versichern. 

Auf der DUAL Website sind Be-
dingungen, Antrag und Prämi-
enhinweise für diese günstige 
und notwendige Versicherung 
verfügbar. Wichtig für die 
Vorstände ist, daß diese neue 
D&O-SB-Versicherung ohne 
wenn und aber der Deckung 
des Hauptvertrages folgt. Das 
heißt, die SB-Versicherung 
zahlt ohne weitere Prüfung 
die vom Vorstand zu tragende 
Selbstbeteiligung, sobald der 
D&O-Vertrag der AG leistet.

Die zweite Innovation ist ein 
sensationelles Angebot für 
Versicherungsmakler: Sie kön-
nen bei DUAL D&O-Verträge 
online für ihre Mittelstands-
kunden abschließen. 

Das besondere und am Markt 
einmalige dabei ist, dass der 
Makler durch die freie Wahl 
der Höhe seiner Courtage den 
Endpreis der Deckung für sei-
nen Kunden selbst bestimmen 
kann.

Auf der Internetseite unter 
www.dualdirekt.de ist ein Kal-
kulationsschema mit einem 
Nettotarif eingestellt. Dort 
können Makler nach Registrie-
rung die unterschiedlichsten 
D&O Angebote selbst kalku-
lieren, um im Wettbewerb die 
Nase vorne zu haben. Verbind-
liche Angebote können ange-
fordert und Verträge sofort 
in Deckung gegeben werden. 
Dies alles geschieht online 
und per Email-Bestätigung. 
Schneller und einfacher geht 
es nicht!

Dieses Internetangebot zeich-
net sich zusätzlich aus durch 
ein schlankes, gut verständ-
liches Bedingungswerk, das 
außerdem noch mit seinen 
zahlreichen Sondereinschlüs-
sen vorteilhafter als die markt-
üblichen Standardangebote 
ist. Mit der individuellen An-
wendung des Nettotarifs in 
D&O durch den Makler selbst 
ist er in der Schnelligkeit un-
schlagbar und er gewinnt in 
der Preisgestaltung für seine 
Kunden die Flexibilität, die 
ihm entscheidende Wettbe-
werbsvorteile ermöglicht. 

DUAL Deutschland mit
innovativen D&O-Angeboten

Von Udo Pützer,
Geschäftsführer der DUAL Deutschland GmbH

INNOVATIV 2009  | VERSICHERUNG
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Wir leben in einer 
schnelllebigen Zeit, 
aber auch in einer 

Zeit der Langlebigkeit. Seni-
oren von morgen brauchen 
jetzt fl exible Vorsorgelö-
sungen, die ihnen langfristige 
Zukunftstauglichkeit bieten. 
Auch wenn dies bekannte 
Grundsätze der Vorsorge sind, 
gilt es heute, noch weiter vo-
rauszuschauen.

Was dabei zählt, ist die Sum-
me der Produktleistungen, 
Änderungsoptionen und in-
novativen Extras, die sich an 
den wachsenden individuellen 
Kundenbedürfnissen orien-
tiert. 
Zukunftstaugliche Vorsorge-
lösungen müssen sowohl un-
terschiedlichen Finanzmarktsi-
tuationen gewachsen sein, als 
auch die biometrischen Risiko-
faktoren bedarfsgerecht absi-
chern.

Anlagekonzept für alle Mark-
situationen

Die Finanzmarktkrise hat ein-
mal mehr verdeutlicht, dass 
Diversifi zierung und Anpas-
sungsfähigkeit von Anlage-
konzepten oberste Priorität 
haben. Für Vorsorgeprodukte 
mit Laufzeiten von 20 bis 
über 40 Jahren gilt es deshalb, 
sowohl die Volatilität der Fi-
nanzmärkte als auch das An-
legerprofi l des Kunden zu be-
rücksichtigen. 

Letzteres kann sich je nach 
Lebenssituation ändern, auch 
diesem Umstand muss Rech-
nung getragen werden. Eine 
Lösung für diese komplexen 
Anforderungen sind Hybridpo-
licen mit einem dynamischen 
Dreitopf-Hybridmodell, wie 
sie MONEYMAXX in der Pro-
duktlinie Discover realisiert 
hat.
 
Die Sparbeiträge werden 
marktabhängig auf die drei 
Töpfe Investmentfonds, Wert-
sicherungsfonds und De-
ckungsstock verteilt. Einmal 
monatlich wird das individu-
elle Kundenportfolio über-
prüft und je nach Marktsitu-
ation und Garantieniveau bei 
Bedarf umgeschichtet. 
Diese Form des aktiven Port-
folio-Managements können 
einfachere Hybridmodelle 
und traditionelle Policen nicht 
bieten. Für den freien Invest-
menttopf stehen bei Discover 
rund 50 Fonds aller Asset-
klassen und drei gemanagte 

Varianten zur Verfügung. Im 
Sinne der langfristigen Wachs-
tumsorientierung durchlaufen 
die rund 50 freien Investment-
fonds halbjährliche eine Quali-
tätsprüfung.
 
Die Pfl egeabsicherung wird 
immer noch unterschätzt

Vermittler kennen das Dilem-
ma: Wenn private Rente und 
Berufsunfähigkeit als elemen-
tare Vorsorge abgedeckt sind, 
reicht es häufi g nicht mehr 
für eine Pfl egeversicherung. 
Dabei sind die Statistiken zur 
Pfl egebedürftigkeit eindeutig 
und erschreckend. Bereits je-
der Dritte der Altersgruppe ab 
80 ist heute pfl egebedürftig. 

Innovation: Zeitreise in die Zukunft

Mit Marlies Tiedemann,
Leitung Produktmanagement MONEYMAXX

300.000
275.000

332.000
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Die Leistungen der gesetz-
lichen Pfl egeversicherung de-
cken in der Regel nur ca. die 
Hälfte der anfallenden Pfle-
gekosten ab. Eine praktikable 
Absicherungsmöglichkeit ist 
die Option auf eine Pflege-
versicherung mit Abschluss 
der Rentenversicherung, die 
MONEYMAXX bei den Disco-
ver Rentenpolicen integriert 
hat. Der Kunde erwirbt da-
mit bereits zu Vertragsbeginn 
das Recht, bis zum Alter von 
67 Jahren bei Ablauf der Ren-
tenversicherung einen Teil des 
Vorsorgekapitals als Einmal-
beitrag in eine Pfl egeversi-
cherung zu investieren, die er 
dann ohne Gesundheitsprü-
fung abschließen kann. Diese 
vorausschauende Zusatzabsi-
cherung ist bislang noch eine 
Seltenheit auf dem Markt.

Alternative für den schlimm-
sten Fall: Grundunfähigkeits-
schutz

Arbeitskraftabsicherungen 
sind als Zusatzversicherung 
empfehlenswert und weit ver-
breitet. Für viele Verbraucher 
ist eine BUZ allerdings je nach 
Beruf, Alter und Gesundheits-
zustand sehr kostenaufwen-
dig oder gar nicht erhältlich. 
Neben einer Top-BUZ steht 

bei Discover daher alterna-
tiv eine Grundunfähigkeits-
Zusatzversicherung (GUZ) zur 
Verfügung. Mit klaren, ein-
fachen Annahmekriterien und 
deutlich günstigeren Beiträ-
gen bietet die GUZ eine fi nan-
zierbare Basisabsicherung für 
alle, denen eine BUZ verwehrt 
bleibt oder zu teuer ist. 

Der Leistungsfall ist für den 
Verlust von Grundfähigkeiten 
wie beispielsweise Sehen, 
Hören, Gehen, vorgesehen, 
unabhängig davon, ob eine 
Berufstätigkeit bestand oder 
möglich ist. Auch Freiberuf-
lern, Hausfrauen und Kindern 
steht dieser elementare Schutz 
zur Verfügung. 

Und in 30 Jahren? Spielraum 
in der Auszahlungsphase

Vorausschauende Vorsorge-
lösungen geben dem Ver-
braucher größtmöglichen 
Gestaltungsspielraum in der 
Auszahlungsphase. Bei der 
fondsgebundenen Privatrente 
Discover level 3 sind beispiels-
weise neben der Altersrente 
und der Kapitalabfi ndung vier 
Verrentungsmodelle wählbar, 
für die sich der Versicherte 
noch bis einen Monat vor Aus-
zahlungsbeginn entscheiden 
kann. Während der fl exiblen 
Auszahlungsphase, die bis 
zum 85. Lebensjahr dauert, 
sind alle angebotenen Verren-
tungsmodelle weiterhin kom-
binierbar. Dazu gehört u.a. 
die so genannte „abgekürzte 
Altersrente“ mit wählbarer 
Auszahlungsdauer zwischen 
fünf und zwanzig Jahren. 
Diese Variante ist eine steu-
er-günstige Alternative zur 
Kapitalabfi ndung, da sie für 
den defi nierten Zeitraum ver-
gleichsweise hohe Rentenzah-
lungen bei niedrigem Steuer-
satz ermöglicht. 
Die größte Freiheit bietet die 

„Rente mit Kapitaloption“. Bei 
laufender Altersrente besteht 
die Option, Kapitalbeträge bis 
zur Höhe der Todesfallsumme 
zu entnehmen. Optional kann 
zudem der Lebenspartner mit 
abgesichert werden, wählbar 
sind die „Rente für zwei“ oder 
eine „Altersrente mit Renten-
übergang“, die der gesetz-
lichen Hinterbliebenenrente 
ähnelt. 

Vorausschauende Extras

• Pfl egeoption
 Mit Abschluss der Privatrente wird 

zum Rentenbeginn das Recht auf Ab-
schluss einer Pfl egeversicherung des 
Deutschen Ring ohne Gesundheits-
prüfung erworben.

• Zusatzversicherungen GUZ 
oder BUZ

 Als Alternative zur üblichen BUZ 
 bietet eine Grundunfähigkeits-
 Zusatzversicherung bezahlbare und 

eindeutige Absicherung für viele Ziel-
gruppen, geleistet wird bei Verlust 
fest defi nierter Grundfähigkeiten

• Flexible Auszahlungsmodelle
 Kapital oder Rente oder beides, Part-

nerrente, abgekürzte Altersrente mit 
steuerbegünstigten Kapitalauszah-
lungs-Tranchen, Cash-Option bei lau-
fender Altersrente – alles ist während 
der Flexiblen Auszahlungsphase mit-
einander kombinierbar.

• Investmentkonzept für alle 
Fälle

 Volldynamischer Dreitopfhybrid mit 
marktabhängigem Umschichtungs-
mechanismus zwischen freien Fonds, 
Wertsicherungsfonds und Deckungs-
stock sorgt für eine Kapitalerhal-
tungsgarantie zum Vertragsablauf.
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Ein Maximum an Sicherheit, 
Rendite und Flexibilität – wel-
cher Anleger wünscht sich das 
nicht? Dabei hat schon man-
cher erfahren müssen, dass 
gerade Garantieprodukte oft-
mals nicht nur Verluste, son-
dern auch Renditen vermei-
den. Dennoch wird der Wunsch 
nach Garantien weiterhin 
bestehen bleiben. Es sind in-

telligente Garantieprodukte 
gefragt, die jedem einzelnen 
Kunden ein Maximum an In-
vestmentchancen eröffnen. 
Congenial privat garant der 
Condor Versicherungsgruppe 
bietet nicht nur jedem eine, 
sondern jedem seine garan-
tierte Kapital- oder Rentenlei-
stung. Durch den monatlichen 
vertrags- und kapitalmarktab-
hängigen Umschichtungspro-
zess zwischen Fondsanlage 
und Sicherungsvermögen wird 
jeweils die maximale Fonds-
beteiligung erreicht. Dabei 
können auch Teile des für die 

Garantie benötigten Kapitals 
am Aktienmarkt investiert 
werden. „Soviel Sicherheit 
wie nötig und soviel Fonds-
anteil wie möglich“ lautet die 
Maxime des volldynamischen 
3-Topf Hybriden, der wohl 
derzeit modernsten und effi zi-
entesten Form, Garantien und 
Investmentchancen zu kombi-
nieren. 

Starre Garantieformen sind 
veraltet

Jeder Kunde hat ein anderes 
Risiko-Rendite-Profi l und än-
dert auch seine Einstellung. 
Daraus folgt, dass sich die 
Höhe der Garantie und damit 
das Risiko-Rendite-Profi l des 
Vertrages genauso fl exibel an-
passen müssen. Doch genau 
das bieten die meisten Pro-
dukte nicht. Häufi g bekommt 
der Kunde „nur“ eine Bei-
trags- oder eine sogenannte 
Höchststandsgarantie. Die Bei-
tragsgarantie behandelt alle 
Kunden gleich, was ein guter 
Berater nie tun wird. Höchst-
standsgarantie klingt zwar 
gut, doch sie verstärkt das 
Monetarisierungsrisiko dieser 
Produkte erheblich und ist oft 
ein Grund der enttäuschenden 
Performance dieser Konzepte. 
Congenial-Produkte bieten je-
dem das Gewünschte: bei ei-
ner minimalen Garantie von 

nur 25% der Beiträge läuft 
der Vertrag fast wie eine rei-
ne Fondspolice, deren Erträge 
sich später automatisch oder 
auf Kundenwunsch sichern 
lassen. Die maximale Garantie 
lässt sich mit der Garantiever-
zinsung der Sparbeiträge von 
2,25% umsetzen. Dazwischen 
ist alles möglich, sowohl zum 
Vertragsbeginn als auch wäh-
rend der Laufzeit. Je nach 
Garantiewunsch wird sich die 
Renditeerwartung zwischen 
einer reinen Fondspolice oder 
einer konventionellen Versi-
cherung bewegen. Ein opti-
onaler Automatismus sichert 
bequem die Erträge, die das 
aktuelle Garantiekapital um 
jeweils 25% übertreffen. Er-
reichte Erträge können aber 
jederzeit auch individuell ge-
sichert werden. Und es geht 
auch andersherum -  die ge-
wählte Garantie lässt sich auf 
Wunsch sogar senken. Warum 
dies sinnvoll sein kann, zeigt 
die Betrachtung eines Worst-
Case-Szenarios.

Cash locked oder vorüberge-
hend gut gesichert?

Viele Garantieprodukte hal-
ten nach den starken Kapital-
marktverlusten kaum noch 
Aktien und können so von ei-
ner Markterholung nicht mehr 
profi tieren. Für diesen Extrem-

Congenial - 
Jedem seine Garantie und ein 
Maximum an Investmentchancen
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Von André Zoellner, 
Produktmanager Condor Lebensversicherungs-AG
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fall bietet Congenial privat 
garant zwei Möglichkeiten. 
Erstens: Eine Umschichtung 
des Guthabens in das Siche-
rungsvermögen aufgrund der 
erforderlichen Garantiesiche-

rung erfolgt lediglich vorüber-
gehend. Denn allein mit den 
Überschüssen, derzeit 2,15% 
p.a., kann Monat für Monat 
wieder neues Fondsexposure 
aufgebaut werden. Aufgrund 

der speziellen Wirkweise der 
80%-Wertsicherungsfonds 
erfolgt die Rückkehr in die 
Fondsanlage mit dem Faktor 
5. Diesen Vorteil nutzt jeder 
Kunde automatisch. Zwei-
tens: Zusätzliche Investment-
chancen erhält der Kunde 
durch Verzicht auf einen Teil 
der Garantie. Ein Beispiel: 
Der Verzicht auf 10% der Ga-
rantieleistung steigert die In-
vestmentchancen nach einem 
Worst-Case-Szenario von 0% 
auf etwa 50%. Wird auf 20% 
der Garantie verzichtet, kann 
das Vertragsguthaben bereits 
im Folgemonat wieder voll-
ständig in Fonds investiert 
werden. Mit dieser Option 
kann der Kunde antizyklisch 
handeln und zu 100% an Er-
holungsphasen partizipieren. 
Vielen Garantiefondsbesitzern 
wäre damit in der aktuellen Si-
tuation zu helfen gewesen.  
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Sicherungs-
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Die IDEAL Versicherungsgrup-
pe hat den Bildungspreis der 
Deutschen Versicherungswirt-
schaft, den InnoWard 2009, 
gewonnen. Bei der feierlichen 
Abendveranstaltung des dies-
jährigen Bildungskongresses 
des Berufsbildungswerks der 
Deutschen Versicherungswirt-
schaft (BWV) in Stuttgart wur-
de der Berliner Seniorenver-
sicherer für den ersten Platz 
in der Kategorie „Berufl iche 
Erstausbildung“ ausgezeich-
net.

Prämiert wurde das Konzept 
„Round Table – Ein direkter 
Wissensaustausch zwischen 
Vorstand und Auszubilden-
den“. Im Rahmen eines dreim-
onatigen Projekts bearbei-

ten alle Auszubildenden 
jahrgangs- und ausbildungsü-
bergreifend ein aktuelles The-
ma, das sie mit dem Vorstand 
anschließend diskutieren und 
dessen Ergebnisse umgesetzt 
werden. Bereits seit mehreren 
Jahren setzt das Projekt wert-
volle Impulse im Hause der 
IDEAL. 
Die Jury hob dabei vor allem 
die Eigeninitiative der Auszu-
bildenden und die Identifi ka-
tionswirkung des Round Table 
hervor, die bereits in einer frü-

hen Phase der Unternehmens-
zugehörigkeit zu einer hohen 
Mitarbeiterbindung führe. 

Das diesjährige Thema „Green 
Building“ trage dem Nachhal-
tigkeitsgedanken Rechnung, 
der somit auch das Umwelt-
bewusstsein der Azubis stärke. 
Zudem sei die Initiative auf an-
dere Unternehmen übertrag-
bar. „Junge Menschen stecken 
voller innovativer Ideen“, die-
ser Auffassung sind die Ausbil-
der der IDEAL seit Beginn des 
Projekts. Sie sehen es als ihre 
Aufgabe an, den Tatendrang 
und das Potenzial der Aus-
zubildenden zu fördern. Der 
Vorstand der IDEAL hat dies 
von Anfang an tatkräftig un-
terstützt.

IDEAL Versicherung 
gewinnt InnoWard 2009
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Was ist das Innovative an Ihrer 
Produktlinie OPTIMAL?

Mit den neuen Sach-Tarifen 
der Linie „OPTIMAL“ bietet 
die BBV eine sinnvolle und 
preiswerte Absicherung - ohne 
Kompromisse bei Leistung 
und Sicherheit. Bei allen Pro-
dukten sind inklusive ein au-
tomatisches Tarif-Update für 
Leistungsverbesserungen, ein 
(abwählbarer) Assistance-Bau-
stein und viele hohe beitrags-
freie Leistungen.
Besonders attraktive Ange-
bote haben wir zudem für den 
Öffentlichen Dienst geschaf-
fen. 

Welche Highlights bietet die 
BBV-Unfall-Police OPTIMAL?

Im Falle eines Unfalls ist 
schnelle Hilfe wichtig. Deshalb 
stellen wir als Assistance-Bau-
stein eine „Unfall- und Not-
fall-Hotline“ zur Verfügung.
Aber auch viele andere 
Leistungen machen diese In-
novation besonders wertvoll. 
Nur einige Beispiele: Bei 
schweren Verletzungen zah-
len wir eine Sofortleistung bis 
zu 6.000 EUR. Im Notfall über-
nehmen wir einen Kostenan-
teil für eine Haushaltshilfe 

oder die Rückholung aus dem 
Ausland. Oder wir fi nanzieren 
erforderlichen Zahnersatz mit. 
Die BBV-Unfall-Police OPTI-
MAL bietet dem Kunden weit 
mehr als eine übliche Unfall-
versicherung.

Was verstehen Sie unter dy-
namische Summen-Unfallver-
sicherung?

Unter dem Produktnamen 
BBV-Unfall-Police OPTIMAL 
bieten wir eine innovative 
Absicherung von Erwachse-
nen und Kindern an. Die gün-
stige Beitragsgestaltung wird 
durch einen lebendigen, dyna-
mischen Altersklassentarif er-
möglicht, der für Frauen und 
Männer jeweils eigene Alters-
klassen vorsieht. 
Besonders Frauen zwischen 18 
und 30 Jahren profi tieren da-
von. Die Beitragsgarantie von 
5 Jahren ab Abschluss verhin-
dert bei Erwachsenen zusätz-
lich, dass Kunden im Einzelfall 

während der ersten Jahre eine 
Beitragsanpassung durch den 
Wechsel in eine höhere Alters-
klasse erfahren. 

Welche Besonderheiten offe-
rieren Sie in der BBV-Hausrat-
Police OPTIMAL?

Es stehen nicht nur Absiche-
rungsmöglichkeiten für Haus-
rat- und Glas-Versicherung zur 
Auswahl, sondern optional 
auch eine Elementarschaden-
Versicherung. Der sinnvolle 
Assistance-Baustein für den 
Notfall: ein „Handwerker-Ser-
vice für schnelle Hilfe“.

Um einige der besonderen 
Leistungen zu nennen: Wir 
verzichten auf die Einrede 
der groben Fahrlässigkeit  bei 
Schäden bis zu 10.000 EUR 
und leisten auch bei Vandalis-
mus und mutwilliger Beschä-
digung, selbst ohne Einbruch. 
Wenn unser Kunde im Scha-
denfall im Urlaub ist, erstatten 
wir im Normalfall die Rück-
reisekosten bis zu 1.500 Euro. 
Und auch bei einfachem Dieb-
stahl aus Krankenzimmern 
oder Schiffskabinen sowie bei 
Schäden durch austretendes 
Wasser genießt er bei uns Ver-
sicherungsschutz.

Die neuen Highlights der BBV

BBV-Sach-Tarife 
der Linie „OPTIMAL“

INNOVATIV 2009  | VERSICHERUNG

Interview mit Georg Mehltretter, 
Vertriebsdirektor Makler der Bayerischen Beamten Versicherungen
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Die Allgefahren-Deckung be-
inhaltet auch eine Elemen-
tarschaden-Deckung.  Die 
Allgefahren-Deckung deckt 
neben den Folgen erweiterter 
elementarer Risiken fast alle 
Gefahren ab, für die kein be-
sonderer Ausschluss besteht. 
Hier steht für uns die Haft-
ungssicherheit der Vermittler 
an erster Stelle.

Wodurch unterscheidet sich 
die BBV-Haftpfl icht-Police OP-
TIMAL von anderen Marktan-
geboten?

Für die Absicherungsmöglich-
keiten für Privat-, Dienst- und 
Tierhalter-Haftpfl icht  wird ein 
Selbstbehalt von 150 EUR op-
tional angeboten. In der PHV 
– mit einer Deckungssumme 
von 10 Mio. EUR – werden lei-
stungsstarke Absicherungen 
mit den Merkmalen „Sin-
gles“, „Singles mit Kindern“ 
und „Familien“ erreicht. Als 
Assistance-Baustein steht eine 
„Beratungs-Hotline für Haf-
tungsfragen“ zur Verfügung.

Die Leistungen dieses Tarifes 
fi ndet man so konzentriert 
nur selten im Markt:  Wir bie-
ten eine Schadenersatzausfall-
Deckung bis zu 3 Mio. EUR, 
leisten für Obhut- und Gefäl-
ligkeitsschäden, sichern auch 
zeitgemäße Bereiche wie den 
elektronischen Datenaustausch
und die private Internetnut-
zung ebenso wie Haftpfl icht-
fälle in Zusammenhang mit 
Photovoltaik-Anlagen.

Bei allen Tarifen der OPTIMAL-
Linie liegt die BBV nicht nur 
mit den hervorragenden Lei-
stungsbausteinen, sondern 
auch preislich im vorderen 
Feld. Und ab Januar wird OP-
TIMAL um Rechtsschutz und 
Wohngebäude ergänzt. Ein 
Tipp für Ihre Leser: Testen Sie 
uns!

Impressum

Verlag und Herausgeber:
wmd Verlag GmbH
Wiesseer Straße 126
83707 Bad Wiessee
Tel: +49 (0)8022 – 187110
Fax: +49 (0)8022 – 1871129
info@wmd-verlag.de
www.wmd-verlag.de
www.wmd-brokerchannel.de

Geschäftsführung:
Friedrich A. Wanschka

Chefredaktion: 
Friedrich A. Wanschka

Layout: 
Astrid Klee (wmd Verlag), 
Bianca Rappel (Net-D-Sign), 
Ralf Schumann (Net-D-Sign)

Handelsregister: HRB 165643 
Amtsgericht München

Bankverbindung:
Sparkasse Rosenheim - Bad 
Aibling
BLZ 711 500 00, Kto. 24364

Steuer-Nummer: 139/142/50247
Ust.- IdNr. DE 812638572

Verkaufspreis: 10 Euro

Anzeigenleitung:
Matthias Heß und Hero Harder
SEL Selected Media OHG
Alsterdorfer Str.528
22337 Hamburg
Tel: +49 (0)40 284108311
hess@selectedmedia-online.de

Technische Umsetzung / Produktion:
Net-D-Sign GmbH
Parkring 4
85748 Garching bei München
Tel:  +49 (0)89 322999-0
info@net-d-sign.de

Druck und Verarbeitung:
Lipp GmbH Graphische Betriebe
Meglingerstraße 60
81477 München
Tel: +49 (0)89 785808-53
rsander@lipp.de

Der Verleger übernimmt keine Haftung für unver-
langt eingereichte Manuskripte und Fotos. Mit der 
Annahme zur Veröffentlichung überträgt der Autor 
dem Verleger das ausschließliche Verlagsrecht für 
die Zeit bis zum Ablauf des Urheberrechts. Dieses 
Recht bezieht sich insbesondere auch auf das Recht, 
das Werk zu gewerblichen Zwecken per Kopie zu 
vervielfältigen und/oder in elektronische oder an-
dere Datenbanken aufzunehmen. Alle veröffent-
lichten Beiträge sind urheberrechtlich geschützt. 
Ohne schriftliche Genehmigung des Verlegers ist 
eine Verwertung außerhalb der engen Grenzen des 
Urheberrechtsgesetzes unzulässig. Aufsätze und Be-
richte geben die Meinung des Verfassers wieder. Für 
den Inhalt ist der Verlag nicht verantwortlich.



34

Einzelpolicen werden zum 
Auslaufmodell
 

Jeder Deutsche verfügt im 
Schnitt über sechs verschie-
dene Versicherungspolicen. 
Doch schon in wenigen Jah-
ren könnten diese Policen von 
einer einzigen Vorsorgever-
sicherung für jeden Lebens-
abschnitt abgelöst werden. 
Einzelpolicen aus den verschie-
denen Versicherungssparten 
verschmelzen dabei zu einem 
einzigen Produkt, das den 
Kunden eine Komplettabsi-
cherung bietet. Erste Ansätze 
dazu sind bereits in Form von 
Bündelprodukten – etwa für 
die Absicherung der älteren 
Generation – erkennbar. Acht 
von zehn Versicherungsent-
scheidern gehen davon aus, 
dass bereits bis zum Jahr 2011 
solche Produktpaketlösungen 
deutlich zunehmen werden. 
Das ist das Ergebnis des Futu-
re Talks von Steria Mummert 
Consu lting, einer Experten-
runde zur Zukunft der Versi-
cherungsbranche. 

„Ziel ist es, Komplettangebote 
zu entwickeln, die den Kun-
den die richtige Absicherung 
zur richtigen Zeit bieten“, sagt 
Herbert Oberländer, Senior 

Executive Manager bei Steria 
Mummert Consulting. „Denn 
gerade bei absehbar knapper 
werdenden fi nanziellen Mit-

teln für die Vorsorge ermög-
lichen solche One-Insurance-
Produkte dem Kunden, im 
jeweiligen Lebensabschnitt 
unterschiedliche Akzente zu 
setzen.“

Auch die Versicherer profi tie-
ren davon. Sie haben zurzeit 
mehr als 440 Millionen Verträ-
ge in ihren Beständen. Kom-
plettpakete reduzieren daher 
den Verwaltungsaufwand pro 
Kunde erheblich. Allerdings 
stellt die Entwicklung hin zu 
einem einzigen Vorsorgepro-
dukt die Unternehmen auch 
vor erhebliche Herausforde-
rungen: Die noch vorhandene 
klare Trennung einzelner 
Sparten muss aufgehoben, der 
Fokus wesentlich stärker als 
bisher auf individuelle Kun-
denbedürfnisse gelegt wer-
den. 

Erste Schritte auf dem Weg 
hin zu Rundum-Schutz-Versi-
cherungen haben die Anbie-
ter bereits unternommen. Ihr 
Blick richtet sich dabei derzeit 
vor allem auf die über 50-Jäh-
rigen. Bündelprodukte für die 
Bedürfnisse dieser Generation 
beinhalten beispielsweise eine 

private Pfl egeversicherung, 
Rechtsberatung, zusätzliche 
Rentenversicherungen bis hin 
zum Sterbegeld. 

Für Berufsanfänger oder jun-
ge Familien befi nden sich 
entsprechende Angebote al-
lerdings noch in den Kinder-
schuhen. „Wenn sich die Bün-
delpolicen aber in so raschem 
Tempo weiterentwickeln wie 
bisher, ist es durchaus realis-
tisch, dass die ersten echten 
One-Insurance-Produkte be-
reits in den nächsten fünf Jah-
ren auf den Markt kommen“, 
so Oberländer. 

Hintergrundinformationen 

Bei dem erstmals veranstal-
teten Future Talk von Steria 
Mummert Consulting haben 
Experten der Branche abseits 
des Tagesgeschäfts einen Blick 
in die Zukunft der Versiche-
rungen geworfen. Mögliche 
Potenziale und Herausforde-
rungen der Versicherungswirt-
schaft wurden identifi ziert 
und diskutiert. One-Insurance-
Lösungen stuften die Exper-
ten dabei als ein realistisches 
Zukunfts-Szenario ein.

Rund-um-Schutz-Versicherungen

INNOVATIV 2009  | VERSICHERUNG
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Mit welcher Pro-
duktneuheit wartet 
die oeco capital auf?

Mit „oeco futur“ haben wir im 
Juli eine innovative Renten-
versicherung auf den Markt 
gebracht: oeco futur bietet 
neben einer äußerst fl exiblen 
Möglichkeit für das Alter vor-
zusorgen auch einen zusätz-
lichen Schutz bei Pfl egebe-
dürftigkeit.

Was sind die Highlights von 
oeco futur?

Uns war es wichtig, dem Kun-
den für seine private Alters-
vorsorge größtmögliche Fle-
xibilität zu bieten. Wir haben 
daher die Bedingungen für 
oeco futur so gestaltet, dass 
der Kunde bereits während 
der Ansparphase den Vertrag 
problemlos an veränderte 
Lebenssituationen anpassen 
kann. Und auch nach Renten-
beginn erhält sich der Kunden 
dank unseres „professionellen 
Rentenmanagements“ hohe 
Flexibilität.
Mit der erhöhten Altersrente 
bei Pfl egebedürftigkeit zum 
Rentenbeginn schließt oeco 
futur eine Vorsorgelücke vie-
ler Menschen – ohne extra 
Beitrag. Dabei garantieren wir 
dem Kunden bereits bei Ver-
tragsabschluss einen Mindest-
betrag für die erhöhte Alters-
rente. 

Diese erhöhte Rente leisten 
wir übrigens schon ab Pfl ege-
stufe I und ohne zeitliche Be-
grenzung. Auf die Möglichkeit 
einer Nachprüfung verzichten 
wir – genauso wie auf Gesund-
heitsfragen bei Vertragsab-
schluss. 

Gibt es die Möglichkeit Zu-
satzversicherungen einzubin-
den?

oeco futur dient nicht nur 
der reinen Altersvorsorge, 
sondern hat auch die Mög-
lichkeit für einen optionalen 
Hinterbliebenenschutz. Die 
Hinterbliebenen können über 
eine Beitragsrückgewähr oder 
wahlweise durch eine Renten-
garantiezeit oder Todesfall-
Leistung abgesichert werden.

Wodurch unterscheidet sich 
oeco futur von anderen 
Marktangeboten?

oeco futur zeichnet sich durch 
die hohe Flexibilität aus, hebt 
sich aber auch deutlich durch 
die zusätzliche Pfl egefallabsi-
cherung vom Markt ab.
Dazu kommt die nachhaltige 
Positionierung: Der Kunde hat 
die Gewissheit, dass sein Spar-
beitrag zu 100 Prozent nach 
unseren Umweltleitlinien in-
vestiert wird. Dieses Verfah-
ren wird nachgehalten durch 
unseren Ökologischen Beirat 
sowie den Umweltbeauftrag-

ten. So gelingt es uns Ökono-
mie mit Ökologie effektiv zu 
verbinden! Unsere Kunden 
informieren wir jährlich über 
Art und Umfang der Kapital-
anlagen, alle interessierten 
Leser können darüber hinaus 
auf unserer Homepage den 
detaillierten Umweltbericht 
nachlesen. Diese Transparenz 
ist einmalig auf dem Versiche-
rungsmarkt.

Wer ist Ihre Käufer-Zielgruppe?

Bereits heute sind mehr als 
zwei Millionen Menschen pfl e-
gebedürftig – Tendenz stark 
steigend!
Deswegen richtet sich oeco 
futur an Kunden, die neben 
einer qualifi zierten Altersver-
sorgung mit hohen Garan-
tiewerten auch einen zusätz-
lichen Schutz im Fall einer 
frühzeitigen Pfl egebedürftig-
keit wollen. Das Angebot der 
oeco capital spricht Verbrau-
cher an, die Wert auf Nach-
haltigkeit legen und keine 
Abstriche bei der Rendite be-
fürchten wollen.
Mit unserer Philosophie „als 
erster ökologischer Lebens-
versicherer“ bieten wir auch 
unseren Vertriebspartnern ein 
starkes Alleinstellungsmerk-
mal: Für alle Vermittler, die für 
ihre Kunden eine innovative 
Lösung suchen, sind wir der 
natürliche Partner.

„oeco futur“ -
innovative
Rentenversicherung
Interview mit Lothar See, 
Vertriebsvorstand der Concordia Versicherungen
und der oeco capital
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Kassen umwerben Kunden
 

Neun von zehn Krankenkassen 
wollen bei ihren Versicherten 
mit zusätzlichen Leistungen 
punkten. Vor allem neue An-
gebote rund um Pfl ege und 
Alter spielen dabei eine wich-
tige Rolle. So bilden einige 
gesetzliche Versicherungen 
beispielsweise seit diesem Jahr 
zertifi zierte Pfl egeberater 
aus, die ihren Kunden künftig 
bei der Pfl ege von Angehö-
rigen zur Seite stehen sollen. 
Ebenso viele Kassen wollen 
bis 2012 auch ihr Angebot an 
Zusatzversicherungen - bei-
spielsweise für alternative 
Therapien, Zahnersatz oder 
Hausbesuche ? verbessern. 
Sie reagieren damit auf einen 
zunehmenden Marktdruck in-
folge der Gesundheitsreform. 
Das sind Ergebnisse der Studie 
„Branchenkompass 2009 Ge-
sundheitswesen“ von Steria 
Mummert Consulting in Zu-
sammenar beit mit dem F.A.Z.-
Institut.

Gleichzeitig entwickeln die 
Kassen zunehmend Wahltarife 
mit einer Versorgungskompo-
nente und in Verbindung mit 

Anreizmodellen. So wollen 
beispielsweise 83 Prozent der 
gesetzlichen Versicherungen 
ihren Kunden einen Tarif an-
bieten, der ein strukturiertes 
Behandlungsprogramm für 
chronisch Kranke enthält. 
Wahltarife mit Selbstbehalt, 
mit Hausarztmodell oder zur 
integrierten Versorgung sind 
ebenfalls in der Entwicklung.

Ein weiteres wichtiges Hand-
lungsfeld für die Versiche-

rungen liegt in der betrieb-
lichen Vorsorge. Mehr als neun 
von zehn Kassen planen eigene 
Angebote für Unternehmen. 

Damit treten sie zunehmend 
in einen Angebotswettbewerb 
mit Berufsgenossenschaften, 
die vom Gesetzgeber zur Ge-
sundheitsprävention in Unter-
nehmen verpfl ichtet sind.

Mit dieser Vielzahl neuer An-
gebote wollen die Kassen das 
eigene Wachstum sowie das 
Überleben am Markt sichern. 
Denn die Zufriedenheit der 
Kunden entscheidet stärker 
denn je über ihr wirtschaft-
liches Wohl, nachdem mit dem 
Gesundheitsfonds der Preis-
wettbewerb nahezu ausge-
schaltet wurde. „Die Gleich-
schaltung der Beitragshöhen 
zwingt die Kassen dazu, sich 
über ihre Leistungen vom 
Wettbewerb abzugrenzen“, 
sagt Horst Martin Dreyer, Seni-
or Executive Manager bei Ste-
ria Mummert Consulting. „Die 
gesetzlichen Versicherungen 
haben diese Herausforde-
rungen erkannt und handeln 
entsprechend. So zeigt die Be-
fragung, dass die Bereitschaft 
der Kassen, in neue Angebote 
zu investieren, deutlich höher 
ist als die der privaten Versi-
cherer.“

Hintergrundinformationen

Im April und Mai 2009 be-
fragte forsa im Auftrag von 
Steria Mummert Consulting 
100 Topentscheider aus 50 
großen Krankenhäusern sowie 
50 gesetzlichen Krankenkas-
sen und privaten Krankenver-
sicherungen in Deutschland zu 
ihren Markteinschätzungen 
und Investitionen bis 2012. Die 
Befragung wurde mit der Me-
thode des Computer Assited 
Telephone Interview (CATI) 
durchgeführt.

Service am Krankenbett

INNOVATIV 2009  | VERSICHERUNG
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Neu auf dem Markt:

Das IDEAL SterbeGeld 
kompakt mit sehr günstigen 
Beiträgen. Die IDEAL Lebens-
versicherung a.G. beschäftigt 
sich als Spezialist für Senioren 
seit Jahrzehnten besonders 
mit dem Todesfallrisiko und 
den damit verbundenen Ko-
sten für eine würdige Bestat-
tung. 
Durch die vollständige Strei-
chung der staatlichen Unter-
stützung muss die eigene Be-
stattung seit dem Jahr 2004 
komplett selbst fi nanziert 
werden. Dies stellt für viele 
ältere Menschen und ihre 
Angehörigen ein nicht zu un-
terschätzendes Problem dar. 
Denn niemand möchte seine 
Kinder und Enkel durch feh-
lende Vorsorge in fi nanzielle 
Schwierigkeiten bringen. 

Daher ist eine private Absiche-
rung in Form einer Sterbegeld-
versicherung sinnvoll. Hiermit 
lässt sich bereits zu Lebzeiten 
für den Fall der Fälle vorsor-
gen. Um die eigene Lebens-
qualität zu erhöhen und die 
Verwandten emotional und 
fi nanziell zu entlasten. 

Die IDEAL gehört hier zu 
den führenden Anbietern im 
Markt.

Neue Produktlinie seit 1. Sep-
tember 2009

Für Kunden, die nur die Kern-
leistung der Finanzierung 
wünschen, hat die IDEAL ihr 
erfolgreiches Produkt IDEAL 
SterbeGeld um die Produktli-
nie „kompakt“ ergänzt. Sie 
bietet sehr günstige Beiträge 
für eine Sterbegeldversicherung.

Konzipiert wurde die neue 
Produktlinie für Personen von 
50 bis 80 Jahren, die Versiche-
rungssummen von 1.500 bis 
10.000 Euro abschließen kön-
nen. Ebenso wie das schon seit 
vielen Jahren angebotene
IDEAL SterbeGeld enthält auch 
die „kompakt“-Version keine 
Gesundheitsfragen.

Sinnvoller Versicherungsschutz
ab 8 Euro

Verändert wurde für diese 
Produktlinie die Wartezeit. Bei 
Versicherten zwischen 50 und 
67 Jahren beträgt sie abhängig 

vom Alter 18 bis 36 Monate, 
bei Personen ab 68 Jahren da-
gegen grundsätzlich nur noch 
18 Monate. Stirbt die versi-
cherte Person infolge eines 
Unfalls, besteht vom ersten 
Tag an voller Versicherungs-
schutz. Im Gegensatz zum be-
stehenden Produkt nicht mit 
versichert ist die Rückholung 
aus dem Ausland. 

Der größte Unterschied zwi-
schen den Produktlinien be-
trifft die ungewöhnlich nied-
rigen Beiträge. So kann etwa 
eine 50-jährige Frau bereits 
für einen Monatsbeitrag von 
nur 8,33 Euro eine Versiche-
rungssumme von 3.000 Euro 
absichern. Erreicht wird dies 
dadurch, dass die Überschüsse 
des Vertrages sofort mit dem 
Beitrag verrechnet werden.

Einen noch günstigeren Bei-
trag bietet die neue Pro-
duktvariante IDEAL SterbeGeld 
kompakt.net, die speziell für 
online-affi ne Vermittler entwi-
ckelt wurde. Wird der Antrag 
vom Vertriebspartner über 
das Internet-Vertriebssystem 
IPOS eingereicht, kann er sei-
nem Kunden das Produkt auch 
noch günstiger anbieten. Hier 
verringert sich der Monatsbei-
trag im gleichen Beispiel auf 
lediglich 8,01 Euro.

Das IDEAL SterbeGeld kompakt 
mit sehr günstigen Beiträgen

Von Tobias Maack, Leiter Produktmanagement 
IDEAL Lebensversicherung a.G.

VERSICHERUNG  |  INNOVATIV 2009
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Innovation: Deutsche Versi-
cherer im Dornröschenschlaf?

Abwarten und beobachten 
- das ist derzeit das dominie-
rende Handlungsmuster der 
deutschen Versicherer. Bei-
spiel: Schaden- und Unfallma-
nagement. Rund 74 Prozent 
der Topentscheider erwarten 
in der Versicherungswirtschaft 
einen Innovationsschub in der 
Schadenregulierung. Doch 
nur 43 Prozent können im ei-
genen Haus bereits konkrete 
Fortschritte vorweisen. Diese 
zögernde Haltung ist sympto-
matisch. So schreiben rund 60 
Prozent der deutschen Versi-
cherungsmanager ihrem eige-
nen Institut nur einen gerin-
gen Innovationsgrad zu. Jeder 
Dritte bezeichnet sich allen-
falls als Mitläufer. Das ist das 
Ergebnis der Studie „Trend-
barometer Versicherungen“ 
des Consulting-Unternehmens 
PPI AG in Zusammenarbeit mit 
dem IMWF Institut für Ma-
nagement- und Wirtschafts-
forschung.

Dabei ist der Handlungsdruck 
in der Assekuranz groß. Denn 
die Versicherungswirtschaft 
ist in Deutschland mit einem 

weitgehend gesättigten Mark-
tumfeld konfrontiert. Seit 
2005 treten die Beitrags-ein-
nahmen der Gesamtbranche 
bei rund 160 Milliarden Euro 
auf der Stelle. Tendenz: wei-
terhin stagnierend. Verbes-
serungen im Kundenservice, 
Produktinnovationen und die 
Optimierung interner Arbeits-
abläufe könnten jedoch Ex-
pertenmeinungen zufolge die 
nötigen Wachstumsimpulse 
liefern.

Immerhin vier von zehn der 
befragten Versicherer zeigen 
Ideenreichtum und gehen ak-
tiv neue Marktentwicklungen, 
wie etwa den Ausbau des On-
line-Vertriebs oder Erweite-
rungen der Serviceleistungen, 
an. Vorreiter sind dabei vor 
allem die Versicherungskon-
zerne mit mehr als einer Mil-
liarde jährlichen Beitragsei-
nahmen. Rund 60 Prozent 
der befragten Fach- und Füh-

rungskräfte aus Großunter-
nehmen bezeichnen ihre Ge-
sellschaft als Impulsgeber für 
die Branche. Zum Vergleich: In 
kleineren Versicherungen liegt 
der Anteil der selbsterklärten 
Trendsetter nur bei 36 Prozent.

Darüber hinaus sind vor allem 
Versicherungsunternehmen 
aus den wachstumsschwachen 
Sparten aktiv auf der Suche 
nach neuen Geschäftsideen. 
Unter den Kompositversiche-
rern stufen 44 Prozent der 
Befragten den Innovations-
grad ihres Unternehmens als 
besonders hoch ein. Dagegen 
fällt in der privaten Kranken-
versicherung (PKV) der Anteil 
der Trendsetter (36 Prozent) 
deutlich geringer aus. Hier 
ist der Handlungsdruck auch 
nicht so groß. Während die 
Einnahmen der Kompositver-
sicherer 2008 nur um magere 
0,2 Prozent stiegen, legte das 
Beitragsaufkommen der PKV 
entgegen dem Branchentrend 
um 2,9 Prozent zu.

Hintergrundinformationen 

Die Studie „Trendbarometer 
Versicherungen“ stellt die Er-
gebnisse einer Online-Markt-
forschung dar, die im Auftrag 
der PPI AG in Kooperation mit 
dem IMWF Institut für Ma-
nagement- und Wirtschafts-
forschung durchgeführt wur-
de. Im Zeitraum vom 14. bis 
zum 21. November 2008 wur-
den 210 Fach- und Führungs-
kräfte aus der Versicherungs-
wirtschaft befragt.

Autor: Andreas Gutjahr, 
Faktenkontor GmbH

Innovationsschub bei Versicherern?
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Wie durchsetzungsfähig ist 
eine Honorarberatung bei Pri-
vatkunden?

Die Auffassung, Privatkunden 
seien nicht bereit, ein Hono-
rar zu bezahlen, halte ich für 
eine Drohgebärde derer, die 
kein Interesse haben, dass sich 
Honorarmodelle durchsetzen. 
Unsere Statistik  zeigt eindeu-
tig, dass Privatkunden bereit 
sind, Honorare zu bezahlen.

Im Jahr 2008 gingen mehr als 
80% aller Rechnungen an Pri-
vathaushalte, die Mahnquote 
lag bei 1,17%. In 2009 verhält 
es sich identisch. Man sollte 
also immer fragen, warum 
jemand die Durchsetzungsfä-
higkeit anzweifelt und welche 
Interessen sich dahinter ver-
bergen.

Können Makler, die auf Hono-
rarberatung umsteigen möch-
ten, fi nanziell überleben?

Selbstverständlich. Honorar-
modelle führen in der Regel 
sogar zu echten Win-Win-Situ-
ationen, nämlich Umsatzstei-
gerungen beim Makler und 
Ersparnis beim Kunden. 

Ein einleuchtendes Beispiel:
Die Durchschnittsprämie in 
der Kfz-Versicherung liegt 
je nach Zielgruppe zwischen 
350 und 400 Euro. Bei 10% 

Courtage erhält der Makler 
also durchschnittlich 35 - 40 
Euro Courtage. Bei Billigver-
sicherern nur 10 - 12 Euro. 
Künftig platziert der Makler 
provisionsfrei bei Direktversi-
cherern oder Anbietern von 
Honorartarifen. Dort kann 
der Kunde 100-150 Euro ein-
sparen. Wer sich das mit dem 
Kunden teilt, verdient 50 bis 
75 Euro pro Vertrag.

Überlegen Sie was das im Be-
stand bedeutet. Der Makler 
verdoppelt (bei Billigversiche-
rern vervierfacht) seine Ver-
gütung. Bei 500 Kfz-Verträgen 
sprechen wir über 15.000 bis 
30.000 Euro im Jahr! Nur in 
KFZ!

Und das ist in fast jeder Spar-
te möglich. In den Beständen 
schlummern unglaubliche Po-
tenziale, die man so nutzen 
kann. Die Deutsche Verrech-
nungsstelle gibt auf Wunsch 
Hilfestellungen, um schnell 
und einfach ganze Bestände 
umzustellen. 

Sie werben mit dem Slogan 
„Wir bringen Honorare sicher 
auf ihr Konto“. Was verstehen 
Sie darunter?

Wir übernehmen Rechnungs-
versand und Kontrolle der Zah-
lungseingänge, ohne dass der 
Makler sich darum kümmern 

muss. Alle Zahlungen werden 
über das Treuhandkonto der 
F.E.L.S - Penstreuhand abge-
wickelt. So ist garantiert, dass 
die Gelder sicher und schnell 
beim Makler eingehen. Ab 
Herbst ist auch Factoring ge-
plant!

Fokussieren Sie Ihre Dienstlei-
stungen nur auf Makler?

Unser System ist  für Rech-
nungen und Forderungen aller 
Art anwendbar. Seit August 
haben wir z.B. die Abwicklung 
der Mitgliederbeiträge des 
VSAV e.V. übernommen. An-
fragen für Einzug von Soft-
warelizenz- oder Seminarge-
bühren werden geprüft. 

Was bieten Sie an innovativen 
Dienstleistungen für Pools 
und Versicherungen?

U. E. wird der Wettbewerb um 
den Makler in Zukunft weni-
ger auf Produkt- als auf Pro-
zessebene geführt. D. h. wer 
einfache Abwicklungsprozesse 
liefert, ist der Gewinner. Hier 
helfen wir Pools und VU’s, dem 
Makler einfache und schlanke 
Prozesse für Honorarmodelle 
zu ermöglichen. Dadurch wer-
den die Interessen des Anbie-
ters ideal berücksichtigt und 
der Servicegrad für den Mak-
ler steigt.

Honorarberatung
führt zu 
Win-Win-Situationen
Interview mit Michael A. Hillenbrand, 
Vorstand der dvvf 
Deutsche Verrechnungsstelle für 
Versicherungs- und Finanzdienstleistungen AG 
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Sie haben sich auf Ver-
mögensschadenversi-
cherungskonzepte für 

Versicherungsvermittler spe-
zialisiert. Auf was sollten Ver-
mittler besonders achten?
 
Allen voran muss geprüft 
werden, ob a) der Tätigkeits-
umfang und b) die Tätig-
keitsdurchführung mit den 
zugrundeliegenden Vertrags-
bedingungen einschließlich 
möglicher Besonderer Verein-
barungen harmoniert. Erst im 
Anschluss daran, wäre zu prü-
fen, ob für den Vermittler eine 
Kalkulation auf Personen- 
oder Umsatzbasis günstiger 
ausfällt. In jedem Fall sind 
beide Varianten im Markt er-
hältlich und durch die positive 
Schadensituation ist derzeit 
eine gute Gelegenheit ein-
mal prüfen zu lassen, ob man 

für sich das optimale Preis-/
Leistungsverhältnis gefunden 
hat. Beachtenswert ist zudem 
stets die Prüfung, ob die ge-
nutzten Arbeitsunterlagen 
zeitgemäß sind (z. B. in Bezug 
auf die Beratungsleistungen 
und Entlohnung, sprich Cour-
tage und/oder Honorar).
 
Zudem gibt es auch Haftpfl icht-
versicherer, die bspw. mit dem 
allseits bekannten Ausschluss 
für „Krieg, innere Unruhe, 
Terror etc.“ in der Pfl ichtversi-
cherung arbeiten und je nach 
Anbieter sind teilweise auch 
noch immer anderweitige Um-
weltausschlüsse anzutreffen. 
Da diese Risiken jedoch zumin-
dest in Teilbereichen (wie z. B. 
auch Terror) sehr wohl versi-
cherbar sind, wird hier die Tä-
tigkeit des Vermittlers indirekt 
eingeschränkt, denn derartige 
Anspruchsgrundlagen gelten 
nicht versichert. 
 
Deutliche Leistungsdiffe-
renzen fi nden sich auch im 
Bereich der Vermittlung von 
Verträgen zur betrieblichen 
Altersvorsorge (bAV). Mehr 
als häufi g gilt die Deckung in 
Bezug auf die Beratung weder 
für alle Versorgungssysteme 
noch Produkte. Aber dieses 
meinte ich anfangs mit der 

Prüfung zum Tätigkeitsum-
fang.
 
Gibt es Tätigkeitsbereiche der 
Vermittler die nicht rück versi-
cherbar sind?
 
Die Versicherungsvermitt-
lung ist gewerberechtlich 
in Bezug auf Anbieter oder 
Versicherungsprodukte nicht 
begrenzt. Die Grenzen auf 
Anbieterseite gibt das Versi-
cherungsaufsichtgesetz (VAG) 
vor und hiernach dürfen alle 
Versicherungsprodukte von 
Versicherern mit Sitz und Zu-
lassung in der BRD vermittelt 
werden. Für ausländische Ge-
sellschaften (ohne Sitz in der 
BRD) darf ebenfalls vermittelt 
werden, wenn der Versicherer 
von der BAFin zur Teilnahme 
am freien Dienstleistungs-
verkehr zugelassen ist (un-
ter www.bafi n.de fi nden sich 
komplette Listen und Such-
möglichkeiten). 
 
Deckungsrechtliche Schwie-
rigkeiten bereiten häufi g die 
Grenzbereiche der Vermitt-
ler. Den bAV-Bereich hatte ich 
hier schon genannt. Zudem 
gibt es Vermittler, die dem 
Grunde nach durch die viel-
fältigen Vollmachten schon 
Assekuradeur sind, aber ledig-

Vermögensschaden:
Pfl ichtversicherung 
reicht nicht!
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lich Deckung als Vermittler (in 
diesem Fall als Vertreter) ab-
geschlossen haben. 
 
Die mit Abstand deutlichsten 
Unterschiede und tatsäch-
lichen Deckungslücken fi nden 
sich in den zumeist mitversi-
cherten Nebenrisiken, sprich 
sonstigen Finanzdienstlei-
stungen. Noch immer benen-
nen bspw. einige Anbieter 
die konkret mitversicherten 
Kapitalanlagen (z. B. bei ge-
schlossenen Fonds), statt hier 
möglichst pauschalen Versi-
cherungsschutz anzubieten. 
Die Vermittler müssen hier 
ständig aufpassen oder der 
Versicherungsschutz läuft der 
Aktualität hinterher. 

 
Was sind die Highlights ihres 
Angebotes John Essentia?
 
Dieses Produkt wurde ent-
wickelt, um dort Versiche-
rungsschutz zu bieten, wo die 
Pfl ichtversicherung naturge-
mäß endet. Ein Highlight inso-
weit, dass der Versicherungs-
nehmer hier Abwehrschutz 
erhält, auch wenn ihm ein wis-
sentlicher oder vorsätzlicher 
Verstoß vorgeworfen wird. Da 
unklar ist wie sich die Recht-
sprechung zu den gesetzlichen 
Beratungs- und Mitteilungs-
pfl ichten entwickelt  (60 ff. VVG) 
und ob ein Verstoß gegen die-
se Pfl ichten wohlmöglich stets 
als mindestens „wissentlich“ 

unterstellt wird, natürlich eine 
gewichtige Besonderheit. 
 
Zudem ist erstmal eine Ar-
beitnehmer-Haftungsdeckung 
integriert worden, die dem 
gesamten Vermittlerunterneh-
men bei Ansprüchen gegen ei-
gene Arbeitnehmer rechtlich 
Sicherheit bietet. Ergänzt mit 
der Vertrauensschadenversi-
cherung eine gelungene Kom-
bination, um sich vor internen 
oder externen Angriffen und 
einem möglichen fi nanziellem 
Schaden zu schützen. Abge-
rundet mit der vollumfäng-
lichen D&O-Versicherung für 
die Organe der Vermittlungs-
unternehmen entstand ein 
Absicherungspaket, dass bis 
heute in dieser Form einmalig 
ist.
  
Können Sie ein Preisbeispiel 
geben?
 
Nicht ganz einfach, da der 
Tarif umsatzabhängig ist und 
natürlich die gewünschte Ver-
sicherungssumme benötigt 
wird, aber eine juristische Per-
son bis zu 250.000 EUR Prov.-/
Courtageeinnahmen zahlt für 
die fünf Leistungsbereiche bei 
einer Versicherungssumme 
von 100.000 EUR jährlich 864,-
- EUR netto (3 Jahre Lfz.) bzw. 
691,20 EUR p. a. netto wenn 
auch die VSH bei uns besteht. 
Eine Einzelfi rma erhält auf-
grund der insoweit überfl üs-
sigen D&O-Versicherung dann 
einen weiteren Nachlass und 
kann das Versicherungspaket 
ab 552,96 p. a. netto beantra-
gen.  
  
Können auch mögliche Versi-
cherungsfälle die in der Ver-
gangenheit liegen jetzt noch 
versichert werden?

Eine Rückwärtsdeckung ist 
bei John-Essentia nicht not-
wendig, da die wesentlichen 

Leistungsbausteine (Bsp. D&O 
inkl. AGG und Arbeitnehmer-
haftung) auf claims-made Ba-
sis vereinbart sind (...es also 
auf den Zeitpunkt der An-
spruchstellung ankommt) oder 
aber der Verstoßzeitpunkt gar 
keine Rolle spielt (Bsp. Vor-
satz-Ergänzung). Auch bei der 
Vertrauensschadendeckung 
kommt es auf den Zeitpunkt 
des fi nanziellen Schadens an, 
denn dieser muss natürlich in 
die Policenlaufzeit fallen. 
 
Nehmen Sie jeden Vermitt-
ler oder gibt es bestimmte 
Grundvoraussetzungen um 
sich bei Ihnen zu versichern?
 
Wir bieten unsere Deckungs-
konzepte als Versicherungs-
makler an und vertreten hier 
die Interessen der Kolleginnen 
und Kollegen. Vor diesem Hin-
tergrund darf man diese Frage 
kaum verneinen. Allerdings 
muss jeder bei uns die glei-
che Risikoprüfung durchlau-
fen, wobei wir hier natürlich 
entsprechende Unterstützung 
bieten, was im Übrigen auch 
für die vorstehende Prüfung 
der bestehenden Versiche-
rungen gilt.
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Mit welchen Anlage-
produkten sind Sie 
derzeit am Markt?

Vor kurzem erst ging mit dem 
TIV Trendinvest Umweltfonds 
Wasser 3 unsere etablierte 
Fondsreihe mit Schwerpunkt 
Wasser in die nächste Run-
de. Zudem haben wir unser 
Produktportfolio um die TIV 
Cleantech Finance Genuss-
rechte erweitert. Unser Fokus 
liegt dabei auf den Bereichen 
Wasser, Energie und Recycling. 

Was ist das Innovative an Ih-
ren derzeitigen Angeboten?

Der Cleantech-Markt ist einer 
der größten Wachstumsmär-
kte der Zukunft. Mit einem 
prognostizierten Umsatz der 
globalen Umweltindustrien 
bis 2020 von 3.100 Mrd. Euro 
bestehen enorme Potenziale, 
die es zu nutzen gilt.  Die 
Fondsbranche hat sich bisher 
fast ausschließlich mit den 
Themen Wind, Solar oder Bio-
gas beschäftigt, doch auch an-
dere Märkte wie z.B. Wasser, 
Recycling oder Rohstoffeffi zi-
enz dürfen nicht außer Acht 
gelassen werden. Trendinvest 
erschließt genau diese bislang 
noch vernachlässigten Zu-
kunftsfelder für die Anleger. 
Nicht nur die Technologien 
und Projekte in die wir inve-
stieren sind innovativ, sondern 
auch unsere Finanzprodukte, 
die wir unseren Anlegern an-
bieten.

Können Sie kurz die Eckpunkte 
Ihrer Fonds vorstellen?

Das Emissionsvolumen des 
TIV Trendinvest Umweltfonds 
Wasser 3 beträgt 10 Mio. Euro 
und kann auf 15 Mio. Euro er-
höht werden. Die Laufzeit be-
trägt ca. 11 Jahre. Wir bieten 
zwei kombinierbare Anlage-
typen an mit jährlicher oder 
monatlicher Ausschüttung. 
Die prognostizierten Auszah-
lungen liegen bei 15% pro 
Jahr oder 1% pro Monat. Die 
TIV Cleantech Finance Genuss-
rechte haben ein Emissionsvo-
lumen von 30 Mio. Euro. Die 
Anleger können hier zwischen 
vier Anlagetypen wählen, die 
Dividenden liegen zwischen 
6 und 15%, die Laufzeit zwischen 
drei und zehn Jahren. 

Welche Expertise haben Sie in 
diesen Geschäftsfeldern?

Trendinvest konzentriert sich 
bereits seit fünf Jahren auf 
nachhaltige Finanzprodukte 
in den Sektoren Wassertechnik 
und Umwelttechnologie. Mit 
zwei Beteiligungsangeboten 
im Bereich Abwasserbehand-
lung konnte bereits ein Eigen-
kapitalvolumen von über 16 
Mio. Euro platziert werden. 
Wir arbeiten mit angesehen 
Beratern aus Wirtschaft und 
Wissenschaft zusammen, wie 
z.B. der Technischen Universi-
tät Hamburg-Harburg (TUHH), 
dem IWB Gemeinnütziges In-
stitut Wasser und Boden e.V., 

dem ttz Bremerhaven (Tech-
nologie-Transferzentrum) und 
dem ATZ Entwicklungszentrum 
(Sulzbach-Rosenberg). Dieses 
Kompetenznetzwerk garan-
tiert vielfältiges fachliches 
Know-how und langjährige 
Branchenerfahrung, die zur 
Bewertung und Auswahl von 
potenzialstarken Technologien, 
Unternehmen und Projekten 
unerlässlich sind. Zudem sind 
wir in zahlreichen Branchen-
verbänden wie z.B. German 
Water Partnership gut vernetzt. 

Über welche Absatzkanäle 
vertreiben Sie Ihre Angebote 
und wie unterstützen Sie Ihre 
Vertriebspartner?

Ein Netzwerk von ausgewähl-
ten Vertriebspartnern erlaubt 
uns den zielgerichteten Ver-
trieb unserer Produkte. Dabei 
ist uns der persönliche Kon-
takt sehr wichtig. Wir legen 
viel Wert auf Transparenz und 
Kommunikation, sowohl den 
Vermittlern als auch den An-
legern gegenüber. Neben den 
gängigen Vertriebsunterlagen 
und Service-Tools (z.B. einem 
Online Ertragsrechner) bieten 
wir viele Hintergrundinfor-
mationen zu unseren Zielin-
vestitionen. Zudem organisie-
ren wir Veranstaltungen bei 
denen Experten aus unserem 
Kompetenznetzwerk einen 
Einblick in die Cleantech-Bran-
chen geben.

Anleger stehen auf 
nachhaltige 
Finanzprodukte
Interview mit Dr. Christian Göbel, 
Geschäftsführer Trendinvest Beratungs GmbH
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Immobilienanlagen sind 
derzeit stark nachgefragt. 
Mit welchem Angebot rea-         

   gieren Sie auf diesen Trend? 

Unabhängig von der zurzeit 
starken Nachfrage oder Betei-
ligung an der Errichtung von 
Immobilien in Deutschland 
liegen wir mit der JK Wohn-
bau-Fonds-Generation voll im 
Trend. 

Stellen Sie bitte den Fonds 
kurz vor:

• Kurze Fondslaufzeit: 
      nur ca. 2 bis 3 ½ Jahre
• Hohe Gewinnbeteiligung: 

8,5% p.a. mit ¼-jährlicher 
Auszahlung als Vorabge-
winn zzgl. 4,5% p.a. kalku-
lierte Gewinnbeteiligung; 
13,0% p.a. kalkulierter Ge-
samtgewinn

• Fondsvolumen:  20 Mio. Euro, 
auf  30 Mio. Euro erhöhbar

• Aktuell gezeichnetes Fonds-
volumen: 15,7 Mio. Euro, 
dies entspricht einem In-
vestitionsvolumen (inkl. 
Bankfi nanzierung) in Im-
mobilien von ca.  65 Mio.  Euro

• Vorgesehene Beteiligung:  
ab 20.000 Euro

• Fondskapitalrückzahlung: 
zu 100% (inkl. Fondsne-
benkosten – ohne Agio)

• Beteiligungsart: Der Fonds 
beteiligt sich an Projektge-
sellschaften der JK Wohn-
bau GmbH aus München 
mit Mezzanine-Kapital, 
primär an Grundstücken 

zur Bebauung mit Eigen-
tumswohnanlagen und 
dem Ankauf von vermie-
teten Bestandsimmobilien.

• Die Initiatorin ist die JK 
Wohnbau GmbH mit Sitz 
in München. Die JK Wohn-
baugesellschaft wurde be-
reits 1994 gegründet, der 
Gesamtumsatz an Eigen-
tumswohnungen beläuft 
sich auf über 470 Mio. Euro 
inkl. Umsatz 2009 bis Sep-
tember mit  89 Mio. Euro.

Was ist das Innovative an Ih-
rem Angebot? 

Unser V&F-Mezzanine-Fonds-
konzept entspricht dem Zeit-
geist der Anleger und unserer 
Vertriebspartner nach Kapital-
anlagen 

- mit kurzer Laufzeit, 
- hohen Renditemöglichkeiten, 
- dem Standort Deutschland
- und mittelständischen Un-              
ternehmen als Initiatoren mit 
hohem “know-how“ – sprich 
langjähriger Markterfahrung 
(z.B. JK Wohnbau GmbH seit 
1994) und hohen Erfolgs-
nachweisen (z.B. JK Wohnbau 
GmbH, Gesamtumsatz des Un-
ternehmens mit über 470 Mio. 
Euro.

Welche Expertise hat Ihr Un-
ternehmen in diesem Ge-
schäftsbereich?

Die V&F Treuhand AG wur-
de bereits 1978 zunächst als 
GmbH gegründet und 2008 
umgewandelt in eine AG 
mit einem Stammkapital von  
500.000 Euro.
Die V&F Treuhand AG sind 
tätig in den Bereichen Fonds-
konzeption (zusammen mit 
einer Münchner Steuerbera-
ter- und Anwaltskanzlei) für 
Unternehmen und Institutio-
nelle und Vertriebs- und Mar-
ketingmanagement.

Wie unterstützen Sie neue 
Vertriebspartner?

Als Vorstand der V&F Treuhand 
AG bin ich seit 1970 Verkäufer 
mit Leib und Seele, u.a. auch 
in der Funktion als Coach. Von 
dieser Erfahrung profi tieren 
auch unsere Vertriebspartner. 
Ferner durch Broschüren als 
Verkaufsleitfaden, regelmäßige 
Workshops im Büro München 
oder bei den Vertriebspart-
nern, Online-Schulungen, ak-
tuelle Infos über das V&F-Team 
und professionelle Prospekt-
unterlagen führen zu einer er-
folgreichen Zusammenarbeit 
zwischen Vertrieb und der V&F 
Treuhand. Und: Wir zahlen die 
Provisionen täglich aus, sobald 
die Auszahlungskriterien er-
folgt sind.

JK Wohnbau Fonds 
1 – der Kurzläufer-
Fonds
Interview mit Peter Rommel,
Vorstand der V&F Treuhand AG, München
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2008/2009 werden wohl als 
Jahre der Schmerzen in die 
Wirtschaftsgeschichte einge-
hen. Die Finanz- und Wirt-
schaftskrise hat seit ihrem 
Höhepunkt vor einem Jahr 
Vermögenswerte in einer 
kaum fassbaren Dimension 
vernichtet und renommierte 
Unternehmen zu Fall ge-
bracht. Und auf den Immobili-
enmärkten sind die Großanle-
ger in Deckung gegangen; das 
grenzüberschreitende Invest-
mentgeschäft ist weitgehend 
zum Erliegen gekommen. 

Zwar lässt sich der Tiefpunkt 
eines Abschwungs immer erst 
im Nachhinein erkennen, doch 
lassen die verbesserten Frühin-
dikatoren der Wirtschaftsfor-
scher und der Aufschwung an 
den Aktienbörsen erste Hoff-
nungsschimmer aufkommen. 
Das Eis scheint zu brechen: 
Das Interesse an sicherheitso-

rientierten Immobilieninvest-
ments hat in den vergangenen 
Wochen spürbar zugenom-
men.

Zum Einen bieten die unter 
Druck geratenen Immobilien-
preise wieder  Anfangsren-
diten, die beträchtlich über 
denen langfristiger Staatsan-
leihen liegen. Zum Zweiten 
bieten indexgesicherte Mieten 
Schutz vor Infl ation.

Zwar wird in Fachkreise kon-
trovers diskutiert, ob Infl ati-
on in den kommenden Jah-
ren ein ernst zu nehmendes 
Thema sein wird. Mitten in 
einem von Defl ationsbefürch-
tungen geprägten Umfeld 
mit tendenziell sinkenden 
Preisen über Immobilien und 
Infl ation zu reden, erscheint 
widersprüchlich. Doch weckt 
die Kombination aus einer äu-
ßerst expansiven Geldpolitik 
und einer Finanzpolitik mit ex-
trem hoher Neuverschuldung 
die Furcht vor einer aufkei-
menden Infl ation.

Ob Geldentwertung in einem 
nennenswerten Ausmaß ein-
treten wird, hängt freilich von 
unterschiedlichen Annahmen 

ab: von der Entwicklung der 
Rohstoffpreise als Reaktion 
auf die Konjunkturentwick-
lung in China und Indien, vor 
allem aber von der Frage, wie 
Notenbanken und Fiskalpoli-
tiker auf eine auffl ackernde 
Infl ation reagieren werden. 
Angesichts der wieder stei-
genden Arbeitslosigkeit und 
der zerbrechlichen Konjunk-
turerholung werden sie sich 
schwertun mit einer signifi -
kanten Anhebung von Steu-
ern und Zinsen. Auch bleibt 
die Frage, wie das Ausland vor 
allem die USA mit dem Thema 
Infl ation umgehen und wie 
sich der Euro-Raum diesen Fol-
gen entziehen will. Insofern 
bleibt das Thema Immobilien 
und Infl ationsschutz bei der 
privaten Vermögensbildung 
und Altersvorsorge auf der Ta-
gesordnung. 

Doch ist das Angebot an at-
traktiven Gewerbeimmobilien 
mit bonitätsstarken Mietern 
begrenzt. Auch muss sich der 
Anleger, der sich mit kleineren 
Beträgen an großen Vermö-
genswerten beteiligen will, 
darauf verlassen können, dass 
er faire Konditionen erhält 
und sich professionelle Partner 

Streit um 
Infl ationsgefahren - 
IVG geht neue Wege 
im Fondsgeschäft 
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Mit Dr. Hans Hünnscheid, 
Head of Sales, IVG Private Funds GmbH
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um die Immobilien kümmern. 

Hier hat der (ehemals bundes-
eigene) Immobilienkonzern 
IVG einen Wettbewerbsvor-
teil. Mit einem verwalteten 
Immobilienvermögen von 
fast 23 Milliarden Euro ist die 
IVG eines der führenden im-
mobilienwirtschaftlichen Un-
ternehmen in Europa. Davon 
entfallen mehr als 12 Milliar-
den Euro auf Immobilienfonds 
für erzkonservative Anlag-
einstitute, die einer  strengen 
Finanzaufsicht unterliegen 
vor allem Versicherungsge-
sellschaften, Pensionskassen, 
berufsständische Versorgungs-
werke und Stiftungen. Um 
deren aufsichtsrechtlichen 
Erfordernissen gerecht zu 
werden, hat IVG Funds An-
fang der neunziger Jahre ein 
ausgefeiltes betriebs- und fi -
nanzwirtschaftliches Instru-
mentarium mit Risikomanage-

ment- und Reportingsystemen 
entwickelt. Dieser Erfahrungs-
horizont kommt zwangsläu-
fi g auch dem zweiten Fonds-
bereich der IVG zugute, den 
50.000 privaten Anlegern in 
geschlossenen Immobilien-
fonds (EuroSelect). Sie profi -
tieren davon, dass die IVG ei-
gene Immobilienbestände auf 
Basis aktueller, gutachterlich 
festgestellter Verkehrswerte 
in die Fonds einbringt und von 
eigenen Fachleuten in den 
zwanzig Niederlassungen der 
IVG  vor Ort betreut; sie sind 
mit den Immobilien oft seit 

Jahren bestens vertraut. 

Hier gehen IVG Funds neue 
Wege: Sie haben einen Part-
nerschaftsfonds aufgelegt, 
den EuroSelect 18. Er verbindet 

ihre Interessen mit denen der 
privaten Anleger (alignment 
of interest).  Diese Konzeption 
ist bei den Ratingagenturen 
auf entsprechendes Interesse 
gestoßen, wie das folgende 
Originalzitat auf dem Ergebnis 
eines Stress-Tests der Rating-
agentur FondsMedia zeigt:  

„Von einem Deutschlandim-
mobilienfonds versprechen 
sich Anleger ein möglichst ho-
hes Maß an Sicherheit. Die IVG 
hat mit dem IVG EuroSelect 18 
eine besonders überzeugende 
Beteiligungsofferte entwor-
fen, die die radikalen Risiken 
im Stress-Test mit Bravour be-
steht. Aufgrund der konserva-
tiven Ertrags- und Verkaufsan-
sätze bestehen beachtliche 
Chancenpotenziale ... Die IVG 
hat mit dem  IVG EuroSelect 18 
ein Premiumangebot auf die 
Beine gestellt, das sich dem 
gebeutelten Anlegervermö-
gen mehr als würdig erweist.“ 
(Gesamtnote: Sehr gut)

Der neue Fonds startet in einer 
Zeit, da die Immobilienpreise 
durch die internationale Ban-
ken- und Wirtschaftskrise un-

ter Druck geraten sind und 
Aufholpotenzial besitzen: 
Die Fondsgesellschaft wird 
sich auf Basis von fest ver-
einbarten Immobilienwerten 
in Höhe von 95,97 Millionen 

Euro an vier Objekt-
gesellschaften (3 
Städte, 4 Standorte, 
5 Büroimmobilien) 
beteiligen, und zwar 
zu Werten unterhalb 
der beiden gutach-
terlich ermittelten 
Objektwerte, die von 
namhaften, unabhän-
gigen Bewertungsge-
sellschaften testiert 
wurden.  

Der Sicherungsmecha-
nismus  des EuroSelect 

Fund 18  sieht  wie folgt aus: 
Erstens wird die IVG als Part-
ner einen 15 Prozent Anteil 
an den Objektgesellschaften 
halten und wie üblich die Be-
treuung der Fondsimmobili-
en durch die IVG-Niederlas-
sungen vor Ort übernehmen. 
Zweitens erhalten die Anleger 
über die gesamte Fondslauf-
zeit eine Vorzugsausschüttung 
von 6 Prozent  im Jahr und 
eine bevorrechtigte Kapital-
rückführung  nach Veräuße-
rung der Immobilien. Drittens 
garantiert die IVG die  Mie-
teinnahmen für die Jahre 2009 
und 2010. 
Im Vordergrund der Anlage-

strategie steht  nicht die ma-
ximal erreichbare Rendite, 
sondern die Minimierung von 
Anlagerisiken. 
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„Sicherheits-
orientierte 

Immobilien-
investments 

gefragt“
            Dr. Hans Hünnscheid
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Immobilienhandel hat sich 
als eigenständige Asset-
klasse bewährt und fi ndet 

inzwischen viele Nachahmer. 
Nun starten Sie mit neuen 
Fondsangeboten. Sind Sie sich 
denn dabei selbst treu geblie-
ben?

Otmar Knoll:  Wir haben ei-
nen Grundsatz und dem blei-
ben wir immer treu: Wer viel 
erreichen möchte, muss han-
deln. Am besten mit Immo-
bilien. Insofern unterliegt 
dieser Grundsatz auch immer 
unseren Fonds. Nur, dass wir 
diese den Wünschen und Be-
dürfnissen unserer Investoren 
anpassen. Diesbezüglich hat 
sich gezeigt, dass wir das An-
gebot erweitern sollten.

Stellen Sie biete kurz Ihre ak-
tuellen Fondsangebote vor?

Otmar Knoll: Künftig sprechen 
wir von den Produktlinien 
Chronos, Lumis und Mercatus. 
Mercatus ist die Fortsetzung 
unserer bewährten fairvesta-
Fondsreihe eins bis sechs. Bei 
Chronos investieren wir zum 
ersten Mal in ein im Prospekt 
dargestelltes Wohn- und Ge-
schäftshaus zu besonders 
günstigen Konditionen, das 
nach zehn bis 12 Jahren mit 
entsprechendem Gewinn ver-
kauft werden soll. 
Bei Lumis liegt der Schwer-
punkt auf dem Erwerb von 
internationalen Ferienimmo-
bilien der Luxusklasse, die 
ebenfalls aufgrund wirtschaft-

licher Sondersituationen unter 
Verkehrswert erworben wer-
den.

Welche Alleinstellungsmerk-
male besitzen Ihre Fonds?

Otmar Knoll: Wir wären nicht 
fairvesta, wenn wir nicht et-
was anders machen würden 
als andere. Bei Chronos lassen 
wir Investoren davon profi tie-
ren, dass wir den Vorteil des 
günstigen Einkaufspreises an 
die Investoren weitergeben. 
So darf der Einkauf maximal 
zum 12,5fachen des Verkehrs-
wertes erfolgen. Die laufen-
de Rendite des Objektes liegt 
zwischen acht und 12 Prozent 
pro Jahr. Über die Laufzeit 
fi ndet eine weitgehende Ent-
schuldung der Immobilie statt, 
die anfänglich mit maximal 50 
Prozent Fremdfi nanzierung 
erworben wurde. 

Zum Abschluss der Laufzeit 
kann die Immobilie dann steu-
erfrei mit entsprechendem Ge-

winn weiterveräußert werden. 
Ein wie auch immer gearteter 
Zeitdruck ist dabei ausge-
schlossen, denn die hohe Mie-
trendite ist ein sicherer Garant 
für ein attraktives Investment 
– auch für den Fall, dass die In-
vestoren sich entscheiden, das 
Objekt länger zu halten.

Und was hebt Ihre Ferienim-
mobilien aus dem breiten An-
gebot heraus?

Otmar Knoll: Die Tatsache, 
dass wir auch hier unsere 
Grundphilosophie verwirkli-
chen. Wir erwerben Immobili-
en in exponierten Lagen deut-
lich unter Marktwert. Diese 
werden von uns in jeglicher 
Hinsicht auf den aktuellsten 
Stand gebracht. Besuchen Sie 
uns oder besser unsere Ferien-
häuser und Sie werden sehen, 
was ich meine. 

Die Objekte werden in der 
Regel komplett modernisiert, 
auf den aktuellen technischen 
Stand gebracht, usw. Hierzu 
gehören beispielsweise auch 
eine BBQanlage, Sauna und 
ein Whirlpool, zudem haben 
alle Immobilien einen eigenen 
Pool. Wir bewegen uns ja im 
Bereich der Luxusimmobilien. 
Diese Objekte vermieten wir 
gemeinsam mit dem markt-
führenden Unternehmen In-
terhome zu marktgerechten 
Konditionen.

Was sind denn die Highlights 
Ihrer Fonds?

fairvesta setzt auf
Fondsinnovationen 

Interview mit Otmar Knoll,
Handlungsbevollmächtigter der fairvesta Holding AG
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Otmar Knoll: Habe ich denn 
nicht schon genug Highlights 
aufgezählt? Nein, im Ernst: Die 
Besonderheit an Chronos liegt 
sicher in der Tatsache, dass wir 
Anlegern eine Investition in 
eine sichere und solide Immo-
bilienanlage mit planbaren Er-
tragschancen und überschau-
barer Laufzeit ermöglichen. 
Die Anleger erwerben die Im-
mobilie dabei zu Konditionen, 
wie sie üblicherweise nurgroß-
en oder institutionellen Inve-
storen zur Verfügung stehen. 
Die Immobilie wird, netto zu 
netto wie man so schön sagt, 
in den Fonds eingebracht, so 
dass der Fonds von Anfang 
an realistische Erträge erwirt-
schaftet. Ohne Tricks und Hin-
tertürchen, an denen sich eini-
ge Anbieter in der Vergangen-
heit gern bereichert haben.

Und was würden Sie an Lumis 
besonders hervorheben wol-
len?

Otmar Knoll: Vielleicht sollten 
wir zunächst ein paar Worte 
zum spanischen Immobilien-
markt verlieren, wo wir unser 
Konzept gestartet haben. Be-
kannt ist, dass dieser in den 
vergangenen ein bis zwei Jah-
ren recht deutlich an Substanz 
verloren hat. Dies betrifft je-
doch nicht den Bereich der 
Luxusimmobilien. Hier sind 
die Preise nahezu stabil ge-
blieben. Dennoch gibt es auch 
hier immer wieder „Schnäpp-
chen“, beispielsweise wenn 
die Besitzer in die Jahre ge-
kommen sind und die Immobi-
lie sie überfordert. 
Derartige Objekte kaufen wir 
nach eindeutigen Kriterien. 
Hierzu gehört beispielsweise 
ein unverbaubarer Meerblick. 
Nach der bereits genannten 
Revitalisierung vermieten wir 
diese Objekte mit der Option, 
dass sie auch gekauft werden 
können. Potentielle Investoren 

haben also die Chance, dass sie 
zunächst probewohnen kön-
nen und schauen, ob sie sich 
in dem Objekt und der Region 
wohlfühlen, um dann zu ent-
scheiden, ob sie kaufen möch-
ten. Wir gehen dabei davon 
aus, dass ein Weiterverkauf 
alle vier bis sechs Jahre erfolgt. 
Auch bei Lumis ist dabei eine 
Laufzeit von rund zehn Jahren 
geplant, die jährliche Rendi-
te sollte zwischen neun und 
11 Prozent liegen. Bei beiden 
Fonds handelt es sich übri-
gens um revolvierende Beteili-
gungen, es wird während der 
Laufzeit grundsätzlich nicht 
ausgeschüttet. Wohl aber er-
folgen Ausschüttungen in 
Höhe der anfallenden Steuer.

Wer ist die Käufer-Zielgruppe 
Ihrer Fonds?

Otmar Knoll: Gut, dass Sie 
es ansprechen. Wir wollten 
die Bandbreite der fairvesta-
Produkte auch aufgrund von 
Anfragen aus dem Vertrieb 
anlegerorientiert erweitern. 
Einige Anleger suchen nach 
einer Beteiligung mit einem 
konkreten Investitionsob-
jekt in Deutschland, mit einer 
planbaren Laufzeit, kalkulier-
baren Erträgen usw. Für diese 
Zielgruppe, die Einkünfte aus 
Vermietung und Verpachtung 
erzielen möchte, bietet sich 
Chronos an. 
Für die risikobereitere Ziel-
gruppe ist Lumis sicher eine 
interessante Alternative. Wo 
haben Sie sonst die Möglich-
keit, an den ohne Zweifel 

vorhandenen Chancen aus 
der Vermietung und den Ver-
kaufsgewinnen von Luxus-
Ferienhäusern zu profi tieren? 
Die Assetklasse steht als ei-
genes Marktsegment zudem 
in keinerlei Abhängigkeit zu 
sonstigen Anlageformen wie 
Schiff, Erneuerbare Energien 
usw. und ist insofern gut ge-
eignet, das Portfolio zu opti-
mieren.

Welche Expertise hat Ihr Un-
ternehmen für diese neuen 
Produktangebote?

Otmar Knoll: Chronos ist dem 
Grund nach nur eine Entwick-
lung aus unserer klassischen 
fairvesta-Produktserie. Wir 
bewerten das Objekt da-
bei mehr nach den Vermie-
tungschancen über zehn Jah-
re und ein bisschen weniger 
nach seinen schnellen Wie-
derverkaufschancen. Natürlich 
muss auch hier ein Wiederver-
kaufspotential bestehen. Zu 
Lumis muss man wissen, dass 
ich über viele Jahre sehr erfolg-
reich als Immobilienmakler in 
Spanien, Florida und anderen 
gefragten Ferienstandorten 
tätig war. 

Beispielsweise in Spanien zähl-
te mein damaliges Unterneh-
men zu den Marktführern. 
Insofern ist das kein neues Ge-
schäftsfeld für uns. Wir haben 
es aber konsequent weiterent-
wickelt, indem wir uns auf den 
interessantesten Bereich – den 
Handel mit Luxusimmobilien – 
konzentrieren. 
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Interview mit Peter Winkelmann, 
Geschäftsführer der DSI Deutsche SchiffsInvest GmbH & Co. KG

In Zeiten der Wirtschaftskrise 
ist auch der Schifffahrtsmarkt 
wesentlich betroffen. Gibt es 
dennoch Schiffsklassen die 
jetzt gut laufen?

Ja! Seit Beginn der weltweiten 
Finanz- und Wirtschaftskrise 
häufen sich die Meldungen, 
dass auch die internationalen 
Schifffahrtsmärkte von dieser 
Krise nicht verschont geblie-
ben sind. Berichte über auf 
Reede gelegte Schiffe gehen 
einher mit Meldungen über 
stark gesunkene Charterraten 
und Überkapazitäten, insbe-
sondere im Marktsegment 
der Container- und Massen-
gutfahrt. Für den interessier-
ten Leser vermittelt dies den 
Eindruck, dass die gesamte 
Schifffahrt in den Sog der 
Weltwirtschaftskrise geraten 
sei. Gegen diesen Trend konn-
te sich jedoch bisher der Markt 
der Projekt- und Schwergut-
fahrt behaupten, der aktu-
ell als einer der lukrativsten 
Wachstumsmärkte im Bereich 
der internationalen Seeschiff-
fahrt gilt. 

Was spricht für eine Beteili-
gung an Projekt- und Schwer-
gutschiffen?

Diese hochmodernen Mehr-
zweckschiffe sind mit bord-
eigenen Schwerlastkranen 
ausgestattet und können auf 
Grund ihrer Bauweise über-

dimensionale und besonders 
schwere oder sperrige Güter 
wie z. B. Windkraftanlagen, 
bereits fertig montierte Con-
tainerbrücken oder auch gan-
ze Industrieanlagen, in die 
entferntesten Häfen liefern, 
auch wenn durch deren In-
frastruktur keine ortseigenen 
Löschmöglichkeiten angebo-
ten werden können. Kapital-
anleger, die in diesem Markt-
segment engagiert sind oder 
dieses noch vorhaben, genie-
ßen gegenüber den anderen 
Schifffahrtsmärkten den we-
sentlichen Vorteil, dass die 
Transporte von Projekt- und 
Schwergutladungen grund-
sätzlich langfristig angelegt 
sind. Infolgedessen werden 
die entsprechenden Kontrakte 
bereits eine lange Zeit im 
Vorfeld geschlossen. Insofern 
kann sich insbesondere die-

ser Bereich der internationa-
len Seeschifffahrt wesentlich 
unabhängiger von konjunk-
turellen Schwankungen ent-
wickeln und ist daher von der 
derzeit angespannten Welt-
wirtschaftslage nicht unmittel-
bar betroffen

Wie laufen denn Ihre bereits 
platzierten Mehrzweck- /
Schwergutschiffe in diesen 
schwierigen Zeiten?

Die aktuellen Zwischenberichte 
unserer vier bereits platzierten 
Mehrzweck-/Schwergutschiffe 
liegen vor und es sieht in der 
Tat so aus, als würden sich 
diese Schiffe von der Kri-
se gar nicht beeindrucken 
lassen. Bei allen vier Fonds-
gesellschaften gehen die 
(teilweise nach oben nach-
verhandelten!) Chartererraten 
termingerecht ein. Aufgrund 
der guten Liquiditätslage aller 
Gesellschaften konnten außer 
den planmäßigen Tilgungen 
bereits komfortable Sondertil-
gungen geleistet werden, und 
ein Großteil unserer Anleger 
freute sich bereits über erhal-
tene Vorabausschüttungen in 
der Spanne zwischen 4,00% 
und 8,00% ihres nominellen 
Kommanditkapitals. Weitere 
Vorabzahlungen werden aus 
heutiger Sicht zum Ende dieses 
Jahres zu erwarten sein. Auf 
Grund dieser erkennbar posi-
tiven Entwicklung in der Pro-

Projekt- und Schwergutschifffahrt 
erweist sich weiterhin als stabiler 
Wachstumsmarkt
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jekt- und Schwergutschifffahrt 
zeigt sich, dass unsere Philoso-
phie und Konzeption, mit der 
wir 2007 im Markt angetreten 
sind, aufgehen. Wir können 
also trotz der Auswirkungen 
der  Weltwirtschaftskrise un-
beirrt davon ausgehen, dass 
sich auch die Performance 
unseres aktuell im Markt be-
fi ndlichen Beteiligungsange-
botes MS “BBC OHIO“ ebenso 
anlegerfreundlich entwickeln 
wird, wie bei den bereits plat-
zierten Objekten.

Also gibt es unterschiedliche 
Auswirkungen und Entwick-
lungen in den verschiedenen 
Schiffsklassen in Krisenzeiten?

Ja, wie das vorangegangene 
Beispiel zeigt, sollte man, ins-
besondere in Krisenzeiten, 
nicht unbedingt Äpfel (Con-
tainerschiffe) mit Birnen 
(Mehrzweckschwergutschiffe) 
vergleichen. Die Projekt- und 
Schwergutfahrt profi tiert im 
Wesentlichen von dem stän-
dig steigenden Bedarf an Ton-
nage für immer größer und 
schwerer werdende Ladungen. 
Aus diesem Grunde werden 
künftige Schiffsneubauten in 
diesem Bereich ausschließlich 
nach den Bedarfsplänen der 
Befrachter erfolgen, die die 
entsprechende Kompetenz 
und Erfahrung besitzen, solch 
hochwertige Frachten sicher 
und effektiv über die Welt-
meere zu transportieren. Die 
Anzahl der „Spezialisten“ mit 
dem erforderlichen Know-
how ist relativ begrenzt. Zu 
den Weltmarktführern in die-
sem Marktsegment zählt u. 
A. das im Jahre 1997 gegrün-
dete Befrachtungsunterneh-
men BBC Chartering & Logistic 
GmbH & Co. KG mit Sitz im ost-
friesischen Leer und Niederlas-
sungen auf allen Kontinenten 
der Erde. Aber auch Befrach-
tungsunternehmen wie Rick-

mers, Cosco und Beluga haben 
ihren festen Platz in der Pro-
jekt- und Schwergutschifffahrt 
gefunden. Durch die perma-
nent negative Berichterstat-
tung im Bereich der internatio-
nalen Seeschifffahrt bleibt es 
verständlicherweise nicht aus, 
dass unsere potenziellen An-
leger in der jetzigen Platzie-
rungsphase etwas vorsichtiger 
geworden sind, was man ih-
nen auch nicht verübeln kann. 
Die Presse überschlägt sich ja 
förmlich mit negativen Nach-
richten und Prognosen. Gera-
de deswegen freuen wir uns 
umso mehr, unseren Anlegern 
in diesen schwierigen Zeiten 
entgegen dem allgemeinen 
Trend einmal mehr auch posi-
tive Nachrichten übermitteln 
zu dürfen.

Welches Beteiligungsangebot 
bieten Sie  aktuell an?

Wir, das Hamburger Emissions-
haus DSI Deutsche SchiffsInvest 
GmbH & Co. KG, bieten aktuell 
unser neuestes Beteiligungs-
objekt das MS “BBC OHIO“ 
aus dem Marktsegment der 
Projekt- und Schwergutschiff-
fahrt an. Wie erwähnt ein 
Schwesterschiff der vier be-
reits erfolgreich platzierten 
Fonds. Das MS “BBC OHIO“ 
ist ein modernes und fl exi-
bles einsetzbares Mehrzweck-/ 

Schwergutschiff mit einer 
Tragfähigkeit von 12.780 tdw. 
Das Schiff ist mit zwei Schwer-
lastkranen mit einer Hebekraft 
von jeweils 150 Tonnen (im 
Tandembetrieb 300 Tonnen) 
ausgestattet und wird über-
wiegend für den Transport 
von Projektladungen wie z. B. 
Windenergieanlagen, Maschi-
nen, Generatoren und Indus-
trieanlagen eingesetzt. Durch 
seine Vielseitigkeit kann es 
ebenfalls zum Transport von 
Containern (665 TEU) oder als 
Massengutschiff mit Zwischen-
deck verwendet werden. 
 
Was sind die Eckdaten ihres 
aktuellen Fondsangebotes MS 
„BBC OHIO“?

Die Highlights unseres Betei-
ligungsangebotes MS “BBC 
OHIO“sind zum Ersten: Eine 
hohe Anfangscharter mit USD 
13.500 + EUR 250 pro Tag bis 
April 2012. 
zum Zweiten: Auszahlungen 
beginnend mit 7% in 2010, 
ansteigend auf 20% im Jahr 
2025. 
zum Dritten: Geringe Neben-
kosten und kein Agio, daher 
die hohe Substanzquote von 
über 94%.
zum Vierten: Ein Gutachterlich 
bestätigter günstiger Kauf-
preis. 
zum Fünften: Eine konservati-
ve Kalkulation und gesicherte 
Finanzierung.
zum Sechsten: Eine geplante 
Gesamtauszahlung ca. 247% 
bzw. einen Vermögenszu-
wachs ca. 146%.
zum Siebten: Eine geringe 
Steuerbelastung durch Tonna-
gesteuer. 
zum Achten: Gute Marktaus-
sichten, denn die bestehende 
Flotte ist stark überaltert und 
es gibt wenig Neubauaktivität 
sowie eine Garantieauszah-
lung von mindestens 5% für 
das Jahr 2010.



50

Emissionshäuser, Vermögens-
berater und Fondsvermittler 
fi nden sich in diesem Jahr in 
einer ungewohnt schwierigen 
Situation. Nach Jahren stei-
gender Platzierungszahlen im 
Segment der geschlossenen 
Fonds steht die Branche erst-
mals wieder dramatischen 
Umsatzeinbrüchen gegen-
über. So wurden im ersten 
Halbjahr 2009 mit 1,5 Milliar-
den Euro insgesamt ganze 51 
Prozent weniger Eigenkapital 
investiert als im Vergleichs-
zeitraum des Vorjahres. 

Besonders hart trifft die Zu-
rückhaltung der Anleger die 
traditionell erfolgreichen As-
setklassen Immobilien- und 
Schiffsfonds. Dabei sind zum 

Beispiel trotz der nicht unpro-
blematischen Marktlage mehr 
als 90 Prozent der bereits lau-
fenden Schiffsbeteiligungen 
zum jetzigen Zeitpunkt gar 
n icht  in  wirt schaft l i chen 
Schwierigkeiten, und auch 
insgesamt können Schiffe seit 
2000 eine beeindruckende Per-
formance von durchschnittlich 
11,3 Prozent pro Jahr vorwei-
sen. Zudem ist unter dem Ge-
sichtspunkt des antizyklischen 
Investierens derzeit der ideale 
Zeitpunkt, um in den Markt 
einzusteigen. 

Fakt ist jedoch auch: Mit Ge-
sundbeten, Verleugnung oder 
dem Verweis auf vergangene 
Erfolge allein werden sich An-
leger im aktuellen wirtschaft-

lichen Klima nicht mehr zur 
Investition in geschlossene 
Fonds bewegen lassen. Und 
das zu Recht. Denn auch wenn 
die Krise der Schifffahrt nicht 
ursächlich von den Schiffs-
fonds ausgelöst wurde, hat 
sich doch eines gezeigt: An-
leger wollen, dass Initiatoren 
auch über die Laufzeit des 
Fonds stärker in der Verant-
wortung bleiben, statt sich 
wie bisher zu Fondsbeginn mit 
hohen Vorkosten und Abzü-
gen von bis zu 25 Prozent vom 
Eigenkapital zu bedienen und 
das Performance-Risiko allein 
auf die Kommanditisten abzu-
wälzen. 

Jetzt liegt es in der Verantwor-
tung der Emissionshäuser, die 

Die Krise als Chance

Was Anleger wollen: 
Mehr Sicherheit, mehr Flexibilität
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Von Nikolas H. Dierkes,
Vorstand der MCE Schiffskapital AG
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Anleger mit guten Ideen und 
neuen Konzepten wieder für 
die Investition in diesen auch 
weiterhin aussichtsreichen 
Markt zurück zu gewinnen. 
Das bedeutet vor allem: Mehr 
Sicherheit, mehr Flexibilität 
und mehr Transparenz in den 
Fondskonzepten. 

Die Sicherheit eines Fonds lässt 
sich vor allem durch eine deut-
lich höhere Investitionsquote 
verbessern. Das geht dann, 
wenn das Emissionshaus seine 
Erträge erfolgsabhängig über 
die Laufzeit des Fonds erhält, 
statt diese sofort vom einge-
zahlten Eigenkapital einzuzie-
hen. Damit wird nicht nur die 
Interessengleichheit von Anle-
gern und Initiator gestärkt. Bei 
gleichen Marktbedingungen 
verbessert eine höhere Inve-
stitionsquote auch die Rendi-
techancen der Investoren. Die 
MCE Gruppe hat diesen Schritt 
bei ihren Schiffsbeteiligungen 
am Erst- und Zweitmarkt be-
reits Anfang 2008 gewagt und 
ist damit gerade im aktuell 
schwierigen Umfeld auf sehr 
positive Resonanz bei Anle-
gern und Vertriebspartnern 
gestoßen. 

Für den aktuellen Zweitmarkt-
fonds MCE 05 Sternenflotte 

hat MCE auch die Flexibilität 
für den Anleger noch einmal 
deutlich erhöht. Ein Sonder-
kündigungsrecht erlaubt allen 
Kommanditisten, ihre Anteile 
im Fall von Arbeitslosigkeit, 
Berufsunfähigkeit oder Schei-
dung zurückzugeben. Wer sich 
zusätzlich für ein sogenanntes 
Andienungsrecht entscheidet, 
kann seine Beteiligung nach 
zehn Jahren zum Kurs von 100 
Prozent abzüglich der erhal-
tenen Auszahlungen an die 
MCE Schiffskapital verkaufen. 

Für das Initialportfolio der 
Sternenfl otte hat MCE bereits 
Anteile an 73 Schiffen im Ge-
samtwert von 4,5 Millionen 

Euro und zum Durchschnitts-
kurs von 81,6 Prozent bezogen 
auf das Nominalkapital erwor-
ben. Dabei setzt das Emissions-
haus auf solide Substanz und 
laufende Erträge: Alle Fonds-
schiffe sind derzeit beschäf-
tigt und im Mittel noch bis 
August 2013 bei erfahrenen 
Charterern unter Vertrag. 26 
Schifffahrtsgesellschaften sol-
len bis Ende 2009 komplett 
entschuldet sein. Insgesamt ist 
ein Portfolio mit 100 bis 150 
Schiffsbeteiligungen für den 
Fonds geplant.
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Eckdaten des 
MCE 05 Sternenfl otte

- Mindestbeteiligung EUR 5.000,-
- Kein Agio
- Initialportfolio von 73 Schiffen auf 
 aktuellem Niveau eingekauft
- Quartalsweise Auszahlungen
- Skontoregelung für Früheinzahler
- Laufzeit 10 Jahre
- Angestrebte Vermögensmehrung 
 von 6 bis 8% p.a.
- Optionales Andienungsrecht
- Sonderkündigungsrecht bei 
 Scheidung, Arbeitslosigkeit, 
 Erwerbsunfähigkeit
- Breit diversifi ziertes Portfolio von 
 100 bis 150 unterschiedlichen 

Schiffen geplant
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Lloyd Fonds investiert in 
holländischen Großmarkt

Die Lloyd Fonds AG startet im 
Oktober den Vertrieb des Im-
mobilienfonds „Holland Eind-
hoven“. Der Fonds investiert 
in eine Büroimmobilie direkt 
im Zentrum Eindhovens, der 
fünftgrößten Stadt und zweit-
größten Wirtschaftsregion der 
Niederlande. Das Bürogebäu-
de ist für 15 Jahre vollständig 
an die UVIT (Coöperatie VGZ-
IZA-Trias U.A.), eine der größ-
ten Versicherungen der Nie-
derlande und Marktführer im 
Bereich der Krankenversiche-
rungen, vermietet. Darüber hi-
naus besteht eine mehrmalige 
Verlängerungsoption von fünf 
Jahren. Das Investitionsvolu-
men des „Holland Eindhoven“ 
beträgt 37,14 Millionen Euro, 
das Emissionskapital liegt bei 
17,13 Millionen Euro. Die jähr-
lichen Auszahlungen sind mit 
anfänglich 6,0 Prozent stei-
gend auf bis zu 7,5 Prozent 
auf das Kommanditkapital 
(ohne Agio) geplant.

Anders denken zahlt sich 
aus

Erstmalig können Anleger 
über den Hedgefondsanbieter 
apano in ein Portfolio inve-
stieren, das aus verschiedenen 

renommierten und langjährig 
erfahrenen Managed-Futures-
Managern besteht. Neben 
einem zweistelligen Rendite-
ziel im mittelfristigen Jahres-
durchschnitt bietet die Ma-
naged Futures Anleihe einen 
100prozentigen Kapitalschutz 
(ohne Agio) zum Laufzeitende 
am 30.06.2024. Emittentin ist 
die Landesbank Baden-Württ-
emberg.

Kapitalgeschütztes Zerti-
fi kat setzt auf Konjuk-
turerholung

Die HCI Capital AG bringt ein 
neues Zertifi kat auf den Bal-
tic Dry Frachtratenindex (BDI) 
an den Markt. Emittentin des 
kapitalgeschützten Papiers ist 
Barclays PLC, eine internatio-
nal tätige Großbank. Anleger 
können mit dem neuen Zer-
tifi kat auf die künftige Erho-
lung der Weltwirtschaft und 
die positiven Aussichten im 
Massenguttransport setzen. 
Das Zertifi kat besitzt einen 
hundertprozentigen Kapital-
schutz.

ING-DiBa führt Beipackzet-
tel für Anlageprodukte ein

Die Direktbank ING-DiBa will 
zukünftig für alle von ihr ange-
botenen Anlageprodukte ein 
standardisiertes Produktinfor-
mationsblatt zur Verfügung 

stellen, das es ihren Kunden 
und Interessenten ermögli-
cht, alle wesentlichen Merk-
male einer Anlage schnell zu 
erfassen und verschiedene 
Produkte miteinander zu ver-
gleichen. Als erstes deutsches 
Kreditinstitut setzt die Bank 
damit eine Empfehlung der 
Bundesverbraucherschutzmi-
nisterin Ilse Aigner um. Diese 
hatte Ende Juli auf einer Fach-
tagung den Entwurf eines Pro-
duktinformationsblattes für 
Anlageprodukte vorgestellt 
und die Finanzwirtschaft ge-
beten, dies im Sinne der Kun-
denaufklärung künftig für 
ihre Produkte zu verwenden.

MPC Capital: Erster Ge-
schlossener Fonds mit 
fl exibler Anspardauer

Der MPC Best Select Compa-
ny Plan 2 ist das erste Beteili-
gungsmodell mit fl exibler An-
spardauer von 5 bis 20 Jahren. 
Ab EUR 450 im Monat können 
Unternehmen ein professio-
nell gemanagtes Portfolio von 
geschlossenen Fonds bespa-
ren. Der speziell zur Rückde-
ckung von Pensionszusagen 
konzipierte Fonds thesauriert 
sämtliche Erträge in der indi-
viduellen Anspardauer und 
beginnt mit den weitgehend 
steuerfreien Ausschüttungen 
erst nach Ende der Einzah-
lungsphase. Der MPC Best Se-
lect Company Plan 2 wurde 
speziell zur Rückdeckung von 
Pensionszusagen konzipiert. In 
monatlichen Raten ab EUR 450 
können Unternehmen ein pro-
fessionell gemanagtes Portfo-
lio von geschlossenen Fonds 
besparen, das in Verbindung 
mit traditionellen Anlagen 
wie Anleihen und Aktien den 
Aufbau des Rückdeckungsver-
mögens optimiert. Nach dem 
ersten Jahr ist auch eine Bei-
tragsfreistellung oder -redu-
zierung möglich.
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Produktinformationsblatt 
für bessere Finanzberatung

Das Produktinforma-
tionsblatt soll dem 
Verbraucher ermögli-

chen, die wesentlichen Eigen-
schaften des Finanzprodukts 
schnell zu erfassen und ver-
schiedene Finanzprodukte 
miteinander leichter zu ver-
gleichen
 
Bundesverbraucherschutzmi-
nisterin Ilse Aigner hat in Ber-
lin anlässlich einer Fachtagung 
mit Vertretern der Finanzwirt-
schaft und des Verbraucher-
schutzes ein standardisiertes 
Produktinformationsblatt vor-
gestellt und die Vertreter der 
Finanzwirtschaft gebeten, dies 
für ihre Produkte zu verwen-
den. „Bei den Produktinfor-
mationen brauchen wir drin-
gend Verbesserungen“, sagte 
Ministerin Ilse Aigner.

„Viele Verbraucher wissen 
häufi g nicht, welches Anlage-
produkt sie überhaupt erwor-
ben haben, wie es funktioniert 
und vor allem welche Risiken 
es birgt. So kann es zum Bei-
spiel auch zu einem Totalver-
lust kommen.“ Das Produktin-
formationsblatt soll dem 
Verbraucher ermöglichen, die 
wesentlichen Eigenschaften 
des Finanzprodukts schnell 
zu erfassen und verschiedene 
Finanzprodukte miteinander 
leichter zu vergleichen. „Un-
ser heute vorgestelltes stan-
dardisiertes Produktinforma-
tionsblatt ist ein ganz großer 
Fortschritt für den Verbrau-
cherschutz“, so Aigner weiter.

Die Fachtagung fand im Rah-
men der „Qualitätsoffensive 
Verbraucherfi nanzen“ statt. 
Diskutiert wurde über Verbes-
serungen beim Vertrieb von 
Finanzdienstleistungen.

„Mir ist wichtig, dass der Ver-
braucher mit seinen Wün-
schen und Bedürfnissen ernst 
genommen wird und ihm bei 
der Finanzberatung nur die 
Produkte empfohlen werden, 
die tatsächlich für ihn geeig-
net sind,“ sagte Bundesmi-
nisterin Ilse Aigner. Obwohl 
hierüber ein großer Konsens 
bestehe und Bankmanager in 
Zeiten der Finanzmarktkrise 
eine Orientierung an den Ver-
braucherinteressen zugesagt 
hatten, sei dies in der Praxis 
noch nicht ausreichend umge-
setzt.

„Diese Woche hatte ich Bank-
berater aus mehreren Kre-
ditinstituten ins Ministerium 
eingeladen. Sie haben mir 

eindrucksvoll berichtet, dass 
der Verkaufsdruck sogar noch 
größer geworden ist. Anlage-
empfehlungen müssen sich an 
den Zielen der Kunden orien-
tieren. 
Die Vertriebsvorgaben müs-
sen den Beratern immer einen 
ausreichenden Spielraum für 
eine sachgerechte Beratung 
ermöglichen,“ so Aigner wei-
ter.

Das Verhältnis von provisi-
onsbasierter Beratung zur 
Honorarberatung und die Be-
rufsqualifi kation der Finanz-
berater waren weitere The-
men des Fachgesprächs.

Bundesverbraucherschutzmi-
nisterin Aigner forderte die 
Wirtschaft auf, nicht weitere 
Regulierungsmaßnahmen des 
Gesetzgebers abzuwarten, 
sondern freiwillig für mehr 
Verbraucherschutz zu sorgen: 
„Ich werde den Dialog mit der 
Wirtschaft und den Verbraucher-
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schutzorganisationen fort-
setzen und überprüfen, ob 
die Wirtschaftsbeteiligten die 
erforderlichen Anpassungen 
auf freiwilliger Grundlage 
vornehmen. Für die nächste 
Legislaturperiode werden wir 
daraufhin entscheiden, wel-
che Maßnahmen erforderlich 
sind.“

Thesenpapier zur Qualität der 
Finanzberatung und Qualifi -
kation der Finanzvermittler

Das Verbraucherministerium 
hat aus dem am 9. Juni 2009 
durchgeführten Expertenge-
spräch die folgenden Thesen 
abgeleitet:

1. Ziel der Finanzberatung 
muss es sein, dem Verbrau-
cher diejenigen Finanzpro-
dukte zu empfehlen, die 
seinen Bedürfnissen am 
besten entsprechen. Ver-
triebsanreize müssen dem-
gegenüber in den Hinter-
grund treten.

2. Die Überlegungen, wie 
dieses Ziel erreicht werden 
kann, gehen vom durch-
schnittlich informierten 
„Normalverbraucher“ aus. 
Eine höhere Finanzkom-
petenz der Verbraucher ist 
anzustreben, kann gegen-
wärtig aber nicht voraus-
gesetzt werden.

3. Die Finanzberatung soll 
grundsätzlich in einem 
strukturierten Beratungs-
prozess erfolgen, der die 
fi nanzielle Situation des 
Verbrauchers und seine 
fi nanziellen Ziele berück-
sichtigt. Der Umfang der 
Ermittlung richtet sich da-
nach, ob eine umfassende 
Finanzplanung erfolgt 
oder nur bestimmte Seg-
mente (Versicherungen, 
Kredite, Geldanlage) nach-
gefragt werden. Der Um-
fang hängt davon ab, was 

der Kunde will und ob es 
sich um eine Erstberatung 
oder um eine Folgebe-
ratung im Rahmen einer 
kontinuierlichen Betreu-
ung handelt.

4. Die Empfehlung soll sich 
daran orientieren, zu-
nächst die existenziellen 
Bedürfnisse abzudecken, 
bevor es um eine Erhö-
hung des Lebensstandards 
oder um die Vermögens-
mehrung geht.

5. Im Anlagebereich sollen 
die Produkttypen im Hin-
blick auf den Anlagezweck 
und die Risikotragfähig-
keit des Verbrauchers kate-
gorisiert werden. Dem Ver-
braucher sollen Produkte 
aus derjenigen Kategorie 
empfohlen werden, die 
seinem Anlagezweck und 
seiner Risikotragfähigkeit 
entspricht.

6. Ein übersichtliches, ver-
ständliches und prägnantes 
Produktinformationsblatt 
soll es dem Verbraucher 
ermöglichen, die wesent-
lichen Eigenschaften des 
Finanzprodukts schnell zu 
erfassen und verschiedene 
Finanzprodukte miteinan-
der zu vergleichen. Die 
Kostentransparenz spielt 
hierbei eine entscheidende 
Rolle. Soweit möglich sol-
len die Kosten und der 
Einfl uss auf die Rendite 
mit einer aussagekräftigen 
Kennziffer (Gesamtkosten-
quote, Effektivzins) ausge-
wiesen werden. Daneben 
sind Aussagen zum Risiko 
(Anlagerisiko, Emittenten-
risiko) und zur Flexibili-
tät des Finanzprodukts zu 
treffen. Auf diese Weise 
wird ein fairer Wettbe-
werb gefördert, in dem 
geeignete Produkte von 
ungeeigneten Produkten 
besser unterschieden wer-
den können.

7. Dem Verbraucher muss im 
Beratungsgespräch klar 
sein, ob er es mit einem 
Vermittler zu tun hat, der 
vom Verkauf von Finanz-
produkten profi tiert und 
für den die Beratung eine 
notwendige Vorstufe dar-
stellt, oder mit einem un-
abhängigen Berater, der 
von der Beratungsleistung 
lebt (Honorar) und der Fi-
nanzprodukte entweder 
überhaupt nicht verkauft 
oder hieran nichts ver-
dient. Der Verbraucher ist 
hierauf zu Beginn des Be-
ratungsgesprächs unzwei-
felhaft hinzuweisen, damit 
mögliche Interessenkon-
fl ikte aufgedeckt werden.

8. Zur besseren Unterscheid-
barkeit und Verlässlich-
keit soll ein Berufsbild des 
Honorarberaters/unab-
hängigen Finanzberaters 
geschaffen und rechtlich 
verankert werden.

9. Eine kompetente Beratung 
setzt eine angemessene 
Berufsqualifi kation der be-
ratenden Person voraus. 
Umfang und Tiefe der Aus-
bildung haben sich an der 
abgedeckten Produktpa-
lette zu orientieren. Dies 
umfasst auch die Weiterbil-
dung. Die Kontrolle der er-
forderlichen Qualifi kation 
ist nicht nur Aufgabe der 
Wirtschaft, sondern auch 
des Staates. Daher sollen 
von allen Vermittlern und 
Beratern, also auch von 
den gebundenen Vertre-
tern und angestellten Mit-
arbeitern, entsprechende 
Nachweise verlangt wer-
den.

Die Vermittler und Berater 
müssen die Haftungsverant-
wortung für ihre Empfeh-
lungen übernehmen. Die 
schwierige Beweissituation für 
die Verbraucher muss verbes-
sert werden.
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Wie fi nden Sie die tat-
sächliche Qualität der 
Finanzberatung im 

Vergleich zur derzeitigen öf-
fentlichen Wahrnehmung?

Die Qualität der Beratung ist 
überwiegend sehr hoch. Vor 
allem dem freien Finanzbera-
ter wird es zu verdanken sein 
das die kommende Altersar-
mut stärker abgefedert wird. 
Wie wir alle wissen haben die 
staatlichen Vorsorgesysteme 
radikal versagt. Das hat auch 
den Hintergrund das niemals 
Rücklagen gebildet wurden 
und man sich politisch ständig 
aus der Rentenkasse auch für 
andere staatliche Maßnahmen 
bedient hat. Ein freier Finanz-
berater wäre für ein ähnliches 
Verhalten längst hinter Gitter 
gekommen. Dieses Versagen 
und die Selbstbedienungs-
mentalität der Politik in Bezug 
auf die staatlichen Renten-
systeme kann man natürlich 
nicht einer bestimmten Peri-
ode von Regierungspolitkern 
alleine vorwerfen, sondern 
es wurde seit der Adenauer 
Ära und auch von allen fol-
genden Regierungen nie auf 
wirtschaftliches Handeln bei 
der staatlichen Rente geachtet 
und es wurden zu keiner Zeit 
verzinste Rücklagen gebildet. 
Eigentlich ein Skandal.  

Wohingegen das Ziel einer 
überwiegend großen Mehr-
heit der freien Finanzberater 
schon immer war, das Vermö-
gen Ihrer Kunden zu erhal-
ten und zu vermehren und 
die Lücken in der Vorsorge zu 
schließen. Auch betreuen freie 
Finanzberater Ihre Kunden 
nicht selten ein Leben lang 
und kennen deshalb genau 
Ihre Sorgen und Wünsche. Im 
Gegensatz zur Mehrheit der 
angestellten Bankverkäufer 
die nach Vorgaben des Bank-
vorstandes gezielt bestimmte 
Produkte in einem bestimmen 
Zeitraum verkaufen müssen, 
kann der freie Finanzberater 
gezielt nach dem wirklichen 
Bedarf des Kunden beraten.  
Deshalb geht ein sehr großer 
Anteil am vorhandenen Volks-
vermögen zweifelsohne auf 
die Kappe der freien Finanz-
berater. Natürlich sind auch 
bei deren  Beratung in der 
Vergangenheit Dinge schief-
gegangen. Es ist aber zu billig, 
das dann gerade aus Kreisen 
der Politik und der Banken, 
hier nur von den Verlusten ge-
sprochen wird,  die durch freie 
Berater zustande kamen. Na-
türlich ist der Angriff die beste 
Verteidigung. Aber dieses bil-
lige Spiel durchschaut die Be-
völkerung. 

Wer hat für Sie die Finanzkrise 
verursacht? Der freie Vermitt-
ler?

Eindeutig die Politik! Wer 
wollte denn noch letztes Jahr 
den völlig deregulierten Fi-
nanzmarkt? Wer hat die War-
nungen der BAFIN bezüglich 
der HRE in der Schublade 
ignorierend liegen lassen? Wo 
bleibt denn jetzt die Regulie-
rung der Banken, die verspro-
chen wurde? Wo bleibt das 
Verbot für Leerverkäufe? Nach 
wie vor werden in Deutschland 
weltweit der höchste Anteil an 
Zertifi katen verkauft. Finanz-
konstrukte die keiner versteht 
boomen weiter bei den Ban-
ken. Man pocht politisch auf 
die soziale Marktwirtschaft, 
aber wo bleibt die soziale Fi-
nanzwirtschaft nach ethischen 
Gesichtspunkten? Stattdessen 
lässt die Politik sich weiter von 
den Banken beraten, ausge-
rechnet von den Hauptverur-
sachern der Finanzkrise. Man 
macht den Bock zum Gärtner. 
Es ist doch aberwitzig das die 
deutsche Bank Ihre neuesten 
Gewinne damit macht, das 
sie ohne Risiko für die Bank

Verursacher der Finanzkrise:
„Man macht den Bock zum Gärtner“

Interview mit Roland Jungtorius, 
Unternehmenscoach
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selbst, Unternehmensanlei-
hen aufl egt und verkauft, an-
statt den Unternehmen ganz 
normal Kredite direkt zu ge-
ben, was sie und andere Ban-
ken aber einfach nicht tun. 
Das ganze wird durch billiges 
Geld dem die Banken von den 
Zentralbanken erhalten maß-
geblich bewusst unterstützt, 
also damit indirekt vom Steu-
erzahler. Kann es sein das z.B. 
die Deutsche Bank Ihre Be-
raterrolle als Insider bei der 
Bundesregierung zum eige-
nen Vorteil genutzt hat? Den 
Banken kann man aber noch 
nicht einmal verübeln das sie 
tun was gesetzlich erlaubt ist, 
auch wenn es ethisch frag-
würdig bleibt. Es will offenbar 
weiterhin keiner einen Riegel 
vorschieben. Unter diesem Ge-
sichtspunkt sind die Vorwürfe 
gegen die freien Berater nicht 
nur lächerlich sondern auch 
eine haltlose Unverschämt-
heit. Wieder versucht man von 
Seiten der Banken und der 
Politik, sehr durchsichtig, von 
sich selbst abzulenken.

Woran liegt es dass die Finanz-
beratung bei Politikern und 
Massenmedien so schlecht 
wegkommt?

Siehe letzte Antwort!

Haben freie Finanzdienstlei-
ster zu wenig Lobby?

Ganz klar ist die Lobby zu klein 
bis kaum vorhanden. War bei 
der Rettung für die HRE der 
Sachverstand oder die Mei-
nung eines Vertreters der frei-
en Berater gefragt? Nein, man 
hat stattdessen die Hauptver-
ursacher, die Banken zu Rate 
gezogen. Das ist so als ob man 
den Wolf zum Schäfer macht!  

Was könnte man tun um das 
Image des Finanzvertriebes 
nachhaltig zu stärken?

Indem man die Erfolge der Be-
ratung und die Vermehrung 
und Erhaltung des Vermögens 
durch freie Berater öffentlich 
macht. Indem freie Berater in 
Gremien über fi nanzpolitische 
Entscheidungen mit einge-
bunden sind. Und indem die 
vorhandenen Verbände sich 
zusammenschließen und ge-
meinsam öffentlich perma-
nente Öffentlichkeitsarbeit 
betreiben. Das gleiche richtige 
Statement setzt sich nur fest 
im Bewusstsein wenn es stän-
dig wiederholt und natürlich 
gelebt wird.

Sollte es einen Finanz TÜV ge-
ben? Beratung ist das eine – 
Produkte das andere!

Wir haben ja schon die BAFIN. 
Brauchen wir noch ein wei-
teres stumpfes Schwert? Pro-
dukte werden bisher von der 
BAFIN nicht auf Ihre Plausibi-
lität geprüft. Hat der Finanz-
minister nicht den Bericht von 
der BAFIN ignoriert, worin die 
Schiefl age der HRE rechtzei-
tig und detailliert mitgeteilt 
wurde. Schon vorher wurden 
die Warnungen bei der Über-
nahme der DEPFA, durch die 
HRE, wegen deren riskanter 
Geldgeschäfte ignoriert. Und 
das bei der systemischen Si-
tuation der HRE, über die na-
hezu alle Staatsanleihen lau-

fen. Man müsste gesetzlich 
für solche Versäumnisse nicht 
nur die Haftbarkeit von Ma-
nagern sondern auch die der 
verantwortlichen Politiker ein-
führen. Dann käme es sicher 
nicht mehr zu solchen Schlam-
pereien für die jeder freie Un-
ternehmer in Haft und per-
sönliche Haftung genommen 
würde.
Es sollte klar geregelt werden 
unter Teilnahme der freien 
Berater wie man den Finanz-
markt sinnvoll reguliert. Mit 
genauen Richtlinien wirklich 
in der Verantwortung stehen-
der Politiker ist ein weiterer 
bürokratischer TÜV nicht nö-
tig und eine weitere Krise ver-
meidbar.

Sind für Sie Finanzprodukte 
einfach miteinander vergleich-
bar so dass ein mündiger Bür-
ger die jeweiligen Konstrukte 
sofort durchschaut? (Checkli-
ste vom Verbraucherministe-
rium)

Kein mündiger Bürger ist wie 
der andere. Es gibt nur Indivi-
duen und daher gibt es auch 
nur individuelle Lösungen. 
Wenn wir die meisten Bank-
konstrukte anschauen sind di-
ese so komplex und verschach-
telt das selbst die Erfi nder 
Schwierigkeiten haben Ihre 
eigenen Konstrukte richtig zu 
verstehen. 
 
Ein Bürger hat überhaupt 
keine Chance Konstrukte so-
fort zu durchschauen. Keine 
Lebenssituation gleicht der 
eines anderen, jeder hat an-
dere Anforderungen z.B. an 
seine Altersvorsorge oder sei-
ne Krankenversorgung. Kein 
Lebensplan gleicht dem ande-
ren. Es kann also nur persön-
liche, völlig unterschiedliche 
Lösungen geben, die niemals 
in einer Tabelle erkennbar und 
für alle gleich sein können.
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Die Checkliste vom Verbrau-
cherministerium ist so unnö-
tig wie ein Kropf. Hier haben 
Milchmädchen und Prakti-
kanten gearbeitet die Ihr Lehr-
geld zurückzahlen sollten.
Es wäre sinnvoll gewesen mal 
einen zu fragen der davon 
wirklich etwas versteht; z.B. 
einen freien Finanzberater. 
Diese Liste ist eine peinliche 
Ohrfeige von Nichtwissen, die 
sich das Verbraucherministe-
rium selbst verpasst hat. Frei 
nach dem Motto „Nichts wis-
sen macht auch nichts“.

Wie viel Aufwand hat denn 
ein Finanzberater oder Ver-
mittler bei einer Kundenbera-
tung? Ist die Provision dafür 
zu hoch?

Der Aufwand für eine um-
fassende Finanzberatung ist 
enorm hoch. Wenn man z.B. 
ein Unternehmen mit 10 - 20 
Mitarbeitern nur für eine 
betriebliche Altersvorsorge 
berät, kann bis zum Abschluss 
der Beratung und bis zum Flie-
ßen der Provision durchaus ein 
Jahr vergehen. Mit den neuen 
Vorschriften über die Vermitt-
lerrichtlinie haben auch das 
Papieraufkommen und die 
Anzahl der Besuche beim Kun-
den erheblich zugenommen. 
Der durchschnittliche Vermitt-
ler erhält erst zwischen 2 - 12 
Monaten nach der Erstbera-
tung bis zum Abschluss seine 
verdiente Provision. Die Zwi-
schenzeit erhält er nichts und 
muss sich selbst fi nanzieren. 
Dann wird er auch noch in der 
Folge die nächsten 20- 30 Jah-
re für den Service des abge-
schlossenen Produktes für den 
Kunden da sein.
In diesem Zusammenhang 
muss man ganz klar sagen, 
dass die verdienten Provisi-
onen der freien Berater nicht 
zu hoch sondern angemessen 
sind. Ich fi nde es auch unan-

ständig immer diese wertvolle 
Arbeit, die hier getan wird, 
völlig unbegründet als über-
teuert zu bewerten. Eine gute 
Beratung ist jeden Cent wert 
und wird von den meisten 
Kunden auch gerne in Kauf 
genommen, für das gute Ge-
fühl gut beraten zu sein. 

Glauben Sie dass sich die Be-
ratungsleistung deutlich ver-
bessert wenn der Kunde ein 
Honorar zahlen soll?

Nein, und ich glaube auch 
nicht dass dadurch die Ob-
jektivität der Beratung besser 
wird. Die Mehrzahl der deut-
schen Kunden will keine Ho-
norarberatung. 

Wissen Sie wie gut die durch-
schnittliche Qualität der Fi-
nanzberatung in anderen Län-
dern ist?

In Großbritannien werden die 
Gewinne der Banken und Ver-
sicherungen regelmäßig in der 
Sun veröffentlicht. Jeder weiß 
also was die britische Allianz 
verdient hat. Andererseits ist 
das Verhalten der Anleger in 
Großbritannien und den USA 
auch völlig anders als das der 
Deutschen. Man ist in beiden 
Ländern sehr stark bei der 
Vorsorge auf Aktien fi xiert. 
Grundsätzlich ist das Risikover-
halten in diesen Ländern bei 
der Anlage traditionell grö-
ßer. Das macht jetzt auch die 
größten Probleme wenn die 
Altersvorsorge an der Börse 
gedrittelt wurde. Die Märkte 
und die Finanzberatung sind 
offener und transparenter 
aber auch risikoreicher. Letzt-
endlich haben die Briten und 
die Amerikaner mit Ihrem risi-
kofreudigen Anlageverhalten 
auch die Krise ausgelöst. Da 
nützt es auch nichts das Best 
Advice kein Fremdwort ist und 
ernst genommen wird von 

den Beratern in den USA und 
Großbritannien.

Welches andere Land ist für 
Sie in dieser Hinsicht Vorbild?

Keines voll und ganz, denn 
fremde Vorbilder passen nur 
bedingt zur deutschen Menta-
lität und dem deutschen auch 
historisch bedingten eher nach 
Sicherheit strebenden Anlage-
verhalten.

Halten Sie die Aussagen der 
Politik hinsichtlich Renten-
eintrittsalter, Rentengarantie 
und Höhe der Altersbezüge 
für seriös oder richtig?

Nein denn die Bürger werden 
immer so lange belogen bis 
die Wahrheit nicht mehr zu 
verheimlichen ist. Seit Anfang 
der Neunziger Jahre des letz-
ten Jahrhunderts stand fest 
dass die Rente ab 67 kommen 
wird. Wann hat man dem Bür-
ger dann endlich reinen Wein 
eingeschenkt; 20 Jahre später. 
Die nächsten Generationen 
müssen jetzt noch deutlicher 
durch die Politik erfahren dass 
sie künftig mit maximal einem 
Drittel der Bezüge aus dem 
Arbeitsleben über die gesetz-
liche Rente rechnen können. 
Wer nichts privat tut wird 
ein Sozialfall werden. Wenn 
die Infl ation wieder ansteigt 
ist die Garantie von jetzt eh 
nichts mehr wert. Dann gibt 
es bei dem Kaufkraftverlust 
der Zukunft für die Renten 
eben keine Erhöhung mehr, 
wodurch sie dann real immer 
weiter sinken werden. Leider 
für die Politiker, haben das 
auch die Rentner alle verstan-
den, weshalb bei dieser Garan-
tie auch keine rechte Freude 
aufkommen will. Hier wurden 
also völlig umsonst unverant-
wortliche neue Schulden pro-
duziert nur um den Wähler 
fröhlich zu stimmen.
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Wie fi nden Sie die tat-
sächliche Qualität 
der Finanzberatung 

im Vergleich zur derzeitigen 
öffentlichen Wahrnehmung?

Die meisten Finanzberater 
nehmen sich entgegen der 
allgemeinen Wahrnehmung 
viel Zeit für die Fragen und 
Bedürfnisse ihrer Kunden und 
erarbeiten für diese mit viel In-
itiative individuelle Lösungen 
- oft deutlich aufwendiger als 
es angesichts der betrieblichen 
Erlöse sinnvoll wäre. 
Aber da nur eine langfristige 
Kundenbindung wirklich Er-
trag bringt, setzen die meisten 
Finanzberater viel daran, den 
Kunden zufrieden zu stellen. 
Es ist also ganz anders als all-
gemein wahrgenommen so-
gar eine langfristige Sicht, die 
das Handeln der meisten Fi-
nanzberater bestimmt - ganz 
im Sinne des Kunden!

Wer hat für Sie die Finanzkrise 
verursacht? Der freie Vermitt-
ler?

Ganz sicher nicht! Die to-
xischen Produkte und der gan-
ze Finanzschrott kamen von 
den Banken, in Deutschland 
sogar sehr stark von den klar 
politisch gelenkten Landes-

banken!
Der freie Vermittler, der im 
Privatkundengeschäft tätig 
ist, wurde durch die allgemei-
ne Vertrauenskrise, verursacht 
von der unsäglichen Gier man-
cher Banker und politischer 
Verantwortlicher, massiv ge-
schädigt.

Woran liegt es dass die Finanz-
beratung bei Politikern und 
Massenmedien so schlecht 
wegkommt?

Der freie Vertrieb hat keine 
Lobby - und um ehrlich zu 
sein: Es gibt viele Jahre der 
Vergangenheit, in denen der 
freie Vertrieb - besonders die 
strukturierten Vertriebe - viel 
dafür getan haben, das Ne-

gativ-Image aufzubauen. Da-
runter haben nun wir alle zu 
leiden.

Haben freie Finanzdienstlei-
ster zu wenig Lobby?

Defi nitiv ja - wie der ganze 
Mittelstand!

Was könnte man tun um das 
Image des Finanzvertriebes 
nachhaltig zu stärken?

Es würde Sinn machen, „dem 
Finanzvertrieb“ seriöse Ge-
sichter zu geben. Also nicht 
Goldkettkettchen- oder Ro-
lex-Fraktion, sondern seriöse, 
bodenständige Typen „von 
nebenan“, die reden können 
und Vertrauen einfl ößen. Da-
von einige, die in den Talkrun-
den ständige Gäste sind.

Sollte es einen Finanz TÜV ge-
ben? Beratung ist das eine - 
Produkte das andere!

Wer prüft die Prüfer? Nein, 
dies würde nur zu einer Si-
tuation wie in der Versiche-
rungsbranche vor der Deregu-
lierung führen. Viel sinnvoller 
ist die deutsche Regelung, 
dass z.B. nach §34c GewO nur 
Fonds verkauft werden dürfen 
- das hat die deutschen Anle-

Der freie Vertrieb 
hat keine Lobby

Interview mit Thomas Adolph,
Versicherungsmakler und Fachjournalist

INNOVATIV 2009  |  SPECIAL QUALITÄTSOFFENSIVE VERBRAUCHERFINANZEN



59

ger vor Dramen wie Meinl, Im-
mofi nanz & Co bewahrt.
Was es geben Muss ist der TÜV 
für alle Berater, also auch die 
Verbraucherzentralen etc. - 
denn wenn der Berater die 
Produkte beurteilen kann, 
dann entfällt auch ein allge-
meiner TÜV für diese.

Sind für Sie Finanzprodukte 
einfach miteinander vergleich-
bar so dass ein mündiger Bür-
ger die jeweiligen Konstrukte 
sofort durchschaut? (Checkli-
ste vom Verbraucherministe-
rium)

Ganz sicher nicht - gerade die 
Komplexität der heutigen Pro-
dukte macht fundiertes Fach-
wissen erforderlich. Und ge-
nauso wie heute kein Mensch 
sein Auto mehr selbst mit 
einem Schraubenschlüssel 
mehr reparieren kann durch 
die gestiegene Komplexität ist 
es auch mit der Finanzbran-
che. 
Aber es sollte halt immer gel-
ten: Was ich nicht verstehe, 
kaufe ich nicht.

Wie viel Aufwand hat denn 
ein Finanzberater oder Ver-
mittler bei einer Kundenbera-
tung? Ist die Provision dafür 
zu hoch?

Sie ist oft zu niedrig dafür! Un-
seren Aufwand erklären wir 
unseren Kunden so:
Damit wir Sie überhaupt bera-
ten können, müssen wir vom 
Wissen her dazu in der Lage 
sein. Die Aus- und Fortbildung 
ist dabei nur ein Element - und 
gute Fortbildung kostet viel 
Geld. Unabhängig davon Muss 
man den wirklich enorm groß-
en und sich geradezu täglich 
ändernden Markt der Finan-
zen stets verfolgen. 
Alle unsere Mitarbeiter ver-
bringen ca. 2 Stunden pro Tag 
(!) mit der Lektüre von Unter-

lagen und Fachpresse - alles 
nur mit dem Ziel, Sie richtig zu 
beraten!
Dass die Sie als Kunde schüt-
zende Berufshaftpfl ichtver-
sicherung besonders in un-
serer Branche viel Geld kostet, 
können Sie sich vorstellen. 
Dazu kommen erhebliche Ko-

sten für neutrale (also von 
Produktanbietern unabhän-
gige) Vergleichssoftware und 
Marktanalysen. Gerade solche 
Spezialinformationen lassen 
sich die einschlägigen Anbie-
ter kräftig vergüten. Sie sind 
aber Voraussetzung dafür, 
dass wir für Sie eine objektive 
und ausgewogene Markta-
nalyse durchführen können. 
Das zeichnet unsere Arbeit 
als Finanz- und Versicherungs-
makler aus - denn wir haften 
letzten Endes dafür, Ihnen die 
richtige Empfehlung zu ge-
ben. Das aber geht nur, wenn 
wir den Markt wirklich kennen 
- und zwar nach jeder Ände-
rung wieder neu. Es ist somit 
eine tägliche Arbeit, die viel 

Zeit und Aufwand kostet. 
Auf Basis dieser Informationen 
und dieses Wissens beraten wir 
Sie nun und arbeiten entspre-
chende Angebote aus. Das ist 

das, was Sie direkt mitbekom-
men. Doch alleine bis hierhin 
können Sie davon ausgehen, 
dass pro Stunde individueller 
Qualitätsberatung für Sie ca. 
10 Stunden außerhalb dafür 
aufgewendet wurden!
Kommt es dann zum Vertrags-
abschluss, ist es auch nicht 

mit der sorgfältigen und de-
taillierten Vorbereitung der 
Unterlagen für Sie getan. Im 
Gegenteil: Das gesamte Be-
ratungsgespräch muss auf-
wendig protokolliert werden 
(gesetzliche Verpfl ichtung 
zur Führung eines Beratungs-
protokolls!), dann erfolgen 
die Vorprüfung der Angaben 
auf Vollständigkeit, Abklä-
rung von Gesundheitsfragen 
im Vorfeld, um böse Überra-
schungen zu vermeiden oder 
auch nur alleine die Durchfüh-
rung von Datenerfassung und 
Einscannen dauern länger, als 
man das gemeinhin vermutet. 
Nicht zu vergessen die sichere 
Wiedervorlage!

Es folgen Tätigkeiten, die ei-
gentlich gar nicht sein sollten: 
Nachfragen bei den Gesell-
schaften, wann endlich mit 
einer abschließenden Bear-
beitung gerechnet werden 
kann und die ständigen Ver-
suche, Prozesse bei den Gesell-
schaften für unsere Kunden zu 
beschleunigen. 
Mühsam - aber würden wir 
darauf verzichten, wären die 
Bearbeitungsdauern oft viel 
zu lang. 
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Bei Problemen mit dem An-
trag, mit der Gesundheit oder 
anderem kann es nun zu Op-
timierungsprozessen in Ab-
stimmung mit Ihnen als Kun-
de kommen. Wir versuchen, 
das allermeiste abzufangen 
und suchen vorab Gespräche 
mit den jeweiligen Entschei-
dungsträgern bei den Gesell-
schaften. Die meisten Pro-
bleme können wir so schon 
im Vorfeld „wegverhandeln“ 
- etwas, wovon Sie als Kunde 
im Idealfall überhaupt nichts 
mitbekommen!
Klappt es aus irgendeinem 
Grunde gar nicht, suchen wir 
so lange, bis wir eine akzep-

table Lösung für Sie gefunden 
haben. Den Zeitaufwand da-
für erfragen Sie besser nicht!
Kommt der Vertrag zustande, 
ist trotzdem erst ein Teil der 
Arbeit getan. Jetzt sind erst-
mals die Vertragskopien zu 
prüfen - Sie glauben gar nicht, 
wie oft Verträge nicht dem 
entsprechen, was beantragt 
wurde!

Stimmt alles und auch die Prä-
mie wurde vom richtigen Kon-
to abgebucht (ebenfalls nicht 
selbstverständlich), sollte ein 
Großteil der Arbeit getan sein. 
Aber eben nur ein Teil! 

Denn wir betreuen Sie und 
Ihren Vertrag ja nun über die 
gesamte Laufzeit. Was dabei 
alles an Zeitaufwand entsteht, 
ist ein Kapitel für sich - es ist 
nochmal im Schnitt mehr als 
das Doppelte der bei Vertrags-

abschluss aufgewendeten Zeit. 
Denken Sie nur an einen ein-
zigen Schadensfall, bei dem 
wir Sie unterstützen und Ihnen 
helfen, dass Sie schnell an Ihre 
Leistung / Ihr Geld kommen!

Im Grunde ist es wie ein Eis-
berg: Sichtbar sind nur einige 
wenige Bereiche:

• Informationen
• Angebotserstellung
• Beratung

Doch unter der Oberfl äche 
sitzt der eigentliche Aufwand:

• Wissen
• Marktanalysen
• Gesellschaftsanalysen
• Produktanalysen
• Versicherergespräche
• Gesetzesänderungen
• Telefonhotline
• Weiterbildung
• Logistik
• Individuelle Recherchen
• Schadensbearbeitung
• Wiedervorlage
• Betreuungsservice
• Druckstücke
• Verständliche Darstellung 

komplexer Sachverhalte

Für alle diese Leistungen, und 
darauf wollen wir hier eigent-
lich hinaus, werden wir na-
türlich vergütet. Und zwar in 
Form der Zahlung einer soge-
nannten „Courtage“ vom Ver-
sicherer als Vergütung für den 
Abschluss eines Vertrages. 
Diese aber wird aus den von 
Ihnen gezahlten Beiträgen 
bzw. Prämien fi nanziert - also 
letzten Endes immer von Ih-
nen. 
Daher mag der im einen oder 
anderen Vertragsvorschlag 
ausgewiesene Kostensatz (der 
im übrigen nicht nur unsere Tä-
tigkeit vergütet, sondern auch 
die Kosten der Antrags- und 
Risikoprüfung sowie der all-
gemeinen Vertriebsaktivitäten 

der Versicherungsgesellschaft 
deckt) im ersten Moment viel-
leicht etwas hoch erscheinen - 
letzten Endes aber ist er ange-
messen für die ganze Arbeit, 
von der wir Ihnen hier einen 
kleinen Eindruck vermitteln 
wollten. 
Und dass wir unsere Tätigkeit 
nicht aus reinem Vergnügen 
machen, sondern unter dem 
Strich für uns auch ein fairer 
Gewinn nach Steuern da sein 
Muss - das versteht sich von 
selbst, oder?

Glauben Sie dass sich die Be-
ratungsleistung deutlich ver-
bessert wenn der Kunde ein 
Honorar zahlen soll?

Nein, wieso auch?

Wissen Sie wie gut die durch-
schnittliche Qualität der Fi-
nanzberatung in anderen Län-
dern ist?

Nein. Gibt es hier Studien?

Welches andere Land ist für 
Sie in dieser Hinsicht Vorbild?

Keines.

Halten Sie die Aussagen der 
Politik hinsichtlich Renten-
eintrittsalter, Rentengarantie 
und Höhe der Altersbezüge 
für seriös oder richtig?

Nein. Eher ist die kürzlich ver-
öffentlichte Studie der Deut-
schen Bundesbank realistisch: 
Rentenbeginn mit Alter 69 
Jahren.

INNOVATIV 2009  |  SPECIAL QUALITÄTSOFFENSIVE VERBRAUCHERFINANZEN



61

Wie fi nden Sie die tat-
sächliche Qualität 
der Finanzberatung 

im Vergleich zur derzeitigen 
öffentlichen Wahrnehmung?

Grundsätzlich dürfte die Quali-
tät deutlich besser sein als von 
der Öffentlichkeit wahr ge-
nommen. Hier werden leider 
von einigen Interessensgrup-
pen bewusst Einzelbeispiele 
als Regelfälle stilisiert um die 
öffentliche Wahrnehmung 
diesbezüglich negativ zu be-
einfl ussen - um selbst Vor-
teile zu generieren. Die Presse 
nimmt dies dankbar auf. 
Wünschenswert wäre ein 
klares Berufsbild der Finanz-
dienstleister und damit ein-
hergehende Berufszulas-
sungsbeschränkungen und 
Ausbildungserfordernisse z.B. 
gemäß der Voraussetzungen 
des §34d GewO.
 
Wer hat für Sie die Finanzkrise 
verursacht? Der freie Vermitt-
ler?

Wir wissen alle, dass der freie 
Vermittler natürlich die Fi-
nanzkrise ebenso wenig ver-
ursacht hat wie Sparkassen, 
Volksbanken oder Vermögens-
verwalter. Es wurden aber 
auch hier Produkte verkauft 
die die Auswirkungen der Kri-
se zu spüren bekommen ha-
ben und deren Performances 
damit zum Teil weit hinter den 
Erwartungen der Anleger zu-

rück geblieben sind. Insoweit 
haben der freie Vermittler und 
die eben genannten Markt-
teilnehmer nun mit den Aus-
wirkungen der Krise unmit-
telbar zu tun. Er trägt also die 
Lasten, wärend die Gewinne 
für das risikogeneigte Verhal-
ten der Verantwortlichen dort 
angefallen sind.
 
Woran liegt es dass die Finanz-
beratung bei Politikern und 
Massenmedien so schlecht 
wegkommt?

Einerseits werden – gerade 
zurzeit – durch Presse und be-
stimmte Interessensgruppen 
z.B. Fehlberatungen öffentlich 
medial negativ verwertet, was 
daran liegen mag, dass sich 
schlechte, skandalöse Nach-
richten nun einmal besser ver-
kaufen und dass man damit 
seine eigene politische Positi-
on einfach und ohne Nachweis 
der eigenen Leistungsfähig-
keit zu verbessern hofft. 

Andererseits hat auf Grund 
der fehlenden Lobby der Fi-
nanzdientsleister niemand 
ernsthaften Gegenwind zu 
fürchten - was für den Wahl-
kampf ein einfaches Feld zur 
Profi lierung eröffnete.
Problematisch ist leider häu-
fi g die ungenügende Ausei-
nandersetzung mit Materie 
und Markt in der erforder-
lichen Tiefe, was regelmäßig 
zu unverhältnismäßigen und 
manchmal schlicht falschen 
Aussagen und Ergebnissen 
führt. Bedauerlicherweise 
wird hier in der Regel nicht 
versucht den Markt konstruk-
tiv weiterzuentwickeln, son-
dern es werden, meistens in 
Unkenntnis der genauen Sach-
verhalte, einfache Wahrheiten 
verkündet, die letztlich die 
unternehmerische Freiheit der 
handelnden Personen deutlich 
einschränken sollen und am 
Ende des Tages viele Arbeits-
plätze vernichten werden. 

Ich möchte an dieser Stelle 
daran erinnern, dass der Ur-
sprung der Krise in einem 
hoch regulierten Bereich der 
Finanzdienstleistung zu fi n-
den ist. Kontrolle scheint also 
nicht immer nur eine höhere 
Sicherheit zu bringen. Es ist 
daher davor zu warnen den 
Markt zu weit einzuschrän-
ken. Erfahrungsgemäß führt 
dies zu weniger Wettbewerb 
und damit zu einer deutlich 
schlechteren und teureren

Beratungsqualität:
Checklisten nicht zielführend

Interview mit Jan Bäumler,
Vorstand der IC Consulting AG
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Dienstleistung für die Ver-
braucher. Diese Gefahr ist heu-
te größer als je zuvor.
 
Haben freie Finanzdienstlei-
ster zu wenig Lobby?

Ja. Eindeutig. Lobbyarbeit be-
deutet Interessensvertretung. 
Die Darlegung der tatsäch-
lichen Sachverhalte von im 
Markt tätigen Praktikern bei 
der entscheidenden politisch 
verantwortlichen Stelle. Nur 
wenn die Politik die erforder-
lichen Informationen erhält, 
wie sich scheinbar erforder-
liche Veränderungen auf den 
Markt auswirken können und 
welche Maßnahmen tatsäch-
lich sinnvoll und notwendig 
sind, kann sie fundierte rich-
tige Entscheidungen treffen. 
Allerdings kostet Lobbyarbeit 
auch Geld - Geld das der Kun-
de letztlich bezahlen müsste 
und das erscheint in der aktu-
ellen Situation ein problema-
tischer Punkt zu sein, da in der 
Öffentlichkeit fälschlicherwei-
se die Ansicht vorherrscht der 
Finanzdienstleister würde zu 
viel verdienen.
 

Was könnte man tun um das 
Image des Finanzvertriebes 
nachhaltig zu stärken?
 
Transparenz ist ein wichtiges 
Kriterium; hier kann und muss 
in einigen Produktbereichen 
weiter verbessert werden. Für 

den Kunden muss vor allem 
aber auch in der Beratung er-
sichtlich sein, welche Leistung 
über welchen Zeitraum er für 
sein Geld erhält und was der 
Vermittler alles unternimmt 
um zum Wohle seines Kunden 
die bestmöglichen Produkte 
zu verkaufen. Hier herrscht ein 
klares Informationsdefi zit.

Sollte es einen Finanz TÜV ge-
ben? Beratung ist das eine – 
Produkte das andere!

Grundsätzlich spricht nichts 
dagegen; die Frage die sich mir 
dabei sofort stellt: Wer legt die 
Kriterien für eine Prüfung fest 
und wer prüft? Wir haben in 
Deutschland eine Institution, 
die die Banken prüfen sollte; 
letztlich konnte man damit 
nicht das gewünschte Ergebnis 
erzielen. 
 
Sind für Sie Finanzprodukte 
einfach miteinander vergleich-
bar so dass ein mündiger Bür-
ger die jeweiligen Konstrukte 
sofort durchschaut? (Checkli-
ste vom Verbraucherministe-
rium)
 
Finanzanlage ist immer so in-
dividuell wie der Kunde selbst. 
Ein einfacher Vergleich ist da-
her ohnehin niemals möglich. 

Daher sind auch kurze ein-
fache Checklisten hier sicher-
lich nicht zielführend, da sie 
das Individuum in ein vorge-
fertigtes Schema pressen wol-
len. Wichtig und richtig ist es 
aber, dem individuellen Bera-
tungsbedarf des Kunden ge-
recht zu werden, seine persön-
liche Situation zu analysieren 
und anhand seines gewünsch-
ten und festgestellten Chan-
cen-Risiko-Profi ls die richtigen 
Anlageklassen zu ermitteln. 
Damit ist es aber nicht getan. 
Jetzt gilt es innerhalb die-
ser Anlageklasse das richtige 
Produkt zu fi nden. Hier sind 
schon an diesem Punkt so viele 
unterschiedliche Kriterien zu 
berücksichtigen, dass eine 
Checkliste wahrscheinlich die 
gewünschten Ergebnisse nicht 
erzielen kann. 

Wie viel Aufwand hat denn 
ein Finanzberater oder Ver-
mittler bei einer Kundenbera-
tung? Ist die Provision dafür 
zu hoch?

Wir haben in meinem Unter-
nehmen Berechnungen dazu 
angestellt. Das Ergebnis fi el 
ernüchternd aus - für den Be-
reich geschlossene Fonds je-
denfalls. 
Dieses Produktsegment war 
im Vergleich zu anderen An-
lageklassen derart schwach 
verprovisioniert, dass wir auf 
einen Stundensatz des Bera-
ters unterhalb von EUR 100,- 
kamen. Das wohlgemerkt als 
Selbstständiger vor Abzug 
von Kosten und Steuern. Dies 
war insbesondere dem Pro-
duktprüfungs- und Auswahl-
prozess, sowie der zu erbrin-
genden Produktnachsorge 
geschuldet. Potential nach 
unten gibt es hier sicherlich 
nicht, im Gegenteil wird sich 
die qualifi zierte Beratung in 
den nächsten Jahren unseres 
Erachtens deutlich verteuern. 
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Glauben Sie dass sich die Be-
ratungsleistung deutlich ver-
bessert wenn der Kunde ein 
Honorar zahlen soll?

Das hängt von der Kunden-
zielgruppe ab, die man be-
trachten möchte. Bei mittleren 
und kleineren Kunden ist zu 
befürchten, dass das Gegenteil 
der Fall sein wird. Derzeit sub-
ventioniert ein Kunde mit ei-
ner hohen Anlagesumme den 
Kunden mit einer niedrigeren 
Anlagesumme. Dadurch er-
halten alle eine in etwa ver-
gleichbare Beratungsleistung. 
Der Kunde ist zudem in der 
Wahl seines Beraters frei. 
Weicht man nun von diesem 
System ab, hin zu Beratungs-
vergütung, werden nur noch 
die vermögenderen Kunden 
Zugriff auf die besten Berater 
haben, da dort Stundensätze 
vergleichbar denen freiberuf-

licher Berufsgruppen verlangt 
und bezahlt werden dürften.

Wissen Sie wie gut die durch-
schnittliche Qualität der Fi-
nanzberatung in anderen Län-
dern ist?
 
Nein.
 
Halten Sie die Aussagen der 
Politik hinsichtlich Renten-
eintrittsalter, Rentengarantie 
und Höhe der Altersbezüge 
für seriös oder richtig?
 
In die Zukunft gerichtete Aus-
sagen und Versprechungen 
diesbezüglich sind Spekulati-

on. Dass sich das Rentenein-
trittsalter in einem umlage-
fi nanzierten Rentensystem 
mit der steigenden Lebens-
erwartung aber verschieben 
muss ist ebenso klar, wie der 
Umstand, dass die Renten-
höhe sich immer nur an der 
zum Zeitpunkt des Bezugs 
vorhandenen volkswirtschaft-
lichen Leistungsfähigkeit ori-
entieren kann. Da niemand 
verlässlich vorhersagen kann, 
welche Entwicklungen sich in 
den nächsten Jahren und Jahr-
zehnten einstellen werden, 
kann man immer nur zur zu-
sätzlichen privaten Vorsorge 
raten. Hierbei sollte auf eine 
breite Diversifi zierung geach-
tet werden. Die aktuell statt-
fi ndenden Diskussionen und 
politischen Entscheidungen 
sind m.E. dem aktuellen Wahl-
kampf geschuldet und scha-
den unserem Land.

Wie fi nden Sie die tat-
sächliche Qualität 
der Finanzberatung 

im Vergleich zur derzeitigen 
öffentlichen Wahrnehmung?

Die Qualität ist heute besser 
als jemals zuvor. Die erheb-
liche Qualitätssteigerung in 
den letzten 10 Jahren steht in 
krassem Widerspruch zur öf-
fentlichen Wahrnehmung.
 
Wer hat für Sie die Finanzkrise 
verursacht? Der freie Vermitt-
ler?

Die Finanzkrise ist eine Sy-
stem- und eine Bankenkrise. 
Der freie Vermittler kann von 
jeder Schuld freigesprochen 
werden. 
Auch die durch die Finanzkrise 
öffentlich gewordenen Falsch-
beratungen (Insbes. Lehman-
Zertifi kate) wurden in erster 
Linie vom Bankenvertrieb ver-
ursacht.
 
Woran liegt es dass die Finanz-
beratung bei Politikern und 
Massenmedien so schlecht 
wegkommt?

Dies liegt in erster Linie an der 
von der Politik zum Teil mit 
verursachten Komplexität und 
Intransparenz der Materie. Die 
Verunsicherung der Verbrau-
cher, die in fi nanziellen Ange-

Interview mit Ingolf Putzbach, 
Managig Director ARKWRIGHT

„Ein verpfl ichtender FinanzTÜV“ 
ist schwer vorstellbar
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legenheiten von der Qualität 
der Finanzberatung abhängig 
sind, führt zu latenter Unzu-
friedenheit, die von Politik 
und Medien zu Unrecht auf-
gegriffen und verstärkt wird.
 
Haben freie Finanzdienstlei-
ster zu wenig Lobby?

Freie Finanzdienstleister sind 
in der Regel Unternehmer, 
die sich in erster Linie um ihr 
Geschäft kümmern. Für Ver-
bandsarbeit fehlt schlichtweg 
die Zeit. 
Erst durch die Regulierung der 
letzten Jahre ist bei wenigen 
die Erkenntnis gereift, dass 
eine starke und einige Interes-
senvertretung wichtig ist. Eine 

schlagkräftige Lobbyarbeit 
setzt voraus, dass die gesamte 
Branche inklusive der Pro-
duktgeber an einem Strang 
zieht.
 
Was könnte man tun um das 
Image des Finanzvertriebes 
nachhaltig zu stärken? 

Der erste Schritt ist Qualifi -
zierung und die Entwicklung 
klarer Berufsbilder. Hier ist 
die Branche auf dem richtigen 

Weg. Der zweite Schritt ist die 
stringente Anwendung von 
guten Beratungskonzepten 
und die entsprechende Doku-
mentation der Beratung.
 
Sollte es einen Finanz TÜV ge-
ben? Beratung ist das eine – 
Produkte das andere!

Ein verpfl ichtender Finanz TÜV 
ist schwer vorstellbar. Unab-
hängige Ratings, wie sie heute 
für Produkte an der Tagesord-
nung sind, sollte es auch für 
Beratungskonzepte geben. 
So erhält der Kunde wichtige 
Orientierungshilfen für die 
Auswahl des geeigneten Bera-
ters.
 

Sind für Sie Finanz-
produkte einfach mit-
einander vergleichbar 
so dass ein mündiger 
Bürger die jeweiligen 
Konstrukte sofort 
durchschaut? 
(Checkliste vom Ver-
braucherministerium)

Bereits das Produkt-
design ist in der Regel 
für den Bürger nicht 
nachvollziehbar. Dies 
gilt erst Recht, wenn 
es für den Kunden 
darum geht, dass un-
ter den steuerlichen 
und individuellen 
Rahmenbedingungen 
optimale Produkt aus-

zuwählen.

Glauben Sie dass sich die Be-
ratungsleistung deutlich ver-
bessert wenn der Kunde ein 
Honorar zahlen soll?

Es lässt sich klar nachweisen, 
dass die Vergütung der Be-
ratungsleistung durch Provi-
sionen in den meisten Fällen 
angemessen ist. Grundsätzlich 
kann sich Honorarberatung 
positiv auf die Qualität der 

Produktempfehlung auswir-
ken. Dazu würde es allerdings 
einer breiteren Akzeptanz 
der Honorarberatung bei Ver-
brauchern und Produktgebern 
bedürfen, die derzeit nicht in 
Sicht ist. Die Honorarberatung 
zu verordnen, wie dies bspw. 
in vielen skandinavischen Län-
dern aktuell geschieht, wäre 
ein für Deutschland so nicht 
gangbarer Weg, da dadurch 
die auch volkswirtschaftlich 
dringend notwendige Versor-
gung der Bevölkerung u.a. mit 
Vorsorgeprodukten unnötig 
erschwert werden würde.
 
Wissen Sie wie gut die durch-
schnittliche Qualität der Fi-
nanzberatung in anderen Län-
dern ist?

Nach meiner Einschätzung ist 
die Qualität der Beratung in 
Ländern besser, in denen der 
Vertriebskanal „unabhängige 
Finanzberater“ eine bedeu-
tende Rolle spielt. Dies gilt für 
die angelsächsischen Länder 
und mit Abstrichen auch für 
Deutschland.
 
Welches andere Land ist für 
Sie in dieser Hinsicht Vorbild?

In der Breite ist die Finanzbe-
ratungskultur in den USA am 
weitesten entwickelt.
 
Halten Sie die Aussagen der 
Politik hinsichtlich Renten-
eintrittsalter, Rentengarantie 
und Höhe der Altersbezüge 
für seriös oder richtig?

Im Vergleich zu anderen Indus-
trieländern wurden auch im 
Bezug auf das Rentensystem 
wichtige Reformen durchge-
führt, die grundsätzlich in die 
richtige Richtung gehen. Es 
wäre wünschenswert, wenn 
dieser Weg mit Konsequenz 
auch in der Kommunikation 
weitergegangen würde. 

„Leider erliegt 
die Politik immer 

wieder 
populistischen 

Verlockungen, auf 
die die Bürger aber 

nach meiner 
Einschätzung immer 
weniger reinfallen“

         Ingolf Putzbach
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