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Wiederanlage 2009

Kundennahe
bringt
Umsatz

Jahrlich werden aus Lebensversi-
cherungen Ablaufleistungen von
rund 35 Milliarden Euro fillig. Was
kdnnen Vermittler unternehmen,
um einen gréfReren Teil als bisher
bedarfsgerecht wieder anzulegen?

Jahre lang eingezahlt, jetzt ist es
3 Oendlich 50 weit — die Lebensversiche-
rung von Burkart M. wird fallig. Damit ist er
in bester Gesellschaft: Bundesweit liefen im
vergangenen Jahr Lebensversicherungen mit
einem Gesamtvolumen von iber 35 Milliar-
den Euro ab, Tag fiir Tag gut 96 Millionen.
Beim Marktfiihrer Allianz allein waren es
iiber 350.000 Vertrdge, hat der Map-Report
ermittelt. Er listet zudem fir 2007 zehn Un-
ternehmen auf, bei denen mehr als 100.000
Vertrdge fdllig wurden. Im Branchenschnitt
kommt auf zwei neue Vertrage ein Ablauf.

Was passiert mit dem ganzen Geld? Geht
es nach den Versicherern, soll mdglichst viel
im eigenen Unternehmen bleiben. Das klappt
langst nicht so, wie gewiinscht: Fiir fast zwei
Drittel der befragten Versicherer in Deutsch-
land lag die Wiederanlagequote unter zehn
Prozent, wie eine Studie der SMC Schmidt
Management Consulting AG aus dem Jahr
2007 zeigt. Doch schon an der Berechnung
der Quote scheiden sich die Geister. Zdhlen
abgetretene Vertrdge zum Potential? Werden
auch niedrige Ablaufleistungen und beitrags-
freie Vertrage beriicksichtigt?

Es gibt viele Diskussionen, die eines ge-
meinsam haben: Sie werden aus der Perspek-
tive der Versicherer und nicht aus Kunden-
sicht gefiihrt, denn der will nicht ,wieder
anlegen®. Fiir ihn heit Ablauf: Ein lange an-
gestrebtes Ziel ist endlich erreicht. Er hat die
Laufzeit durchgehalten, Konsumanfech-
tungen getrotzt und seine Versicherung auch
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dann noch bespart, als es nicht leicht gefal-
len ist. IThm dafiir einmal zu danken - schon
daran lassen es viele Versicherer mangeln.
Dabei wdre es ein Leichtes, dem Kunden
mehr Wertschatzung entgegenzubringen.
Bereits ein individuell gestaltetes Anschrei-
ben auf einem wertigen Briefbogen hebt sich
aus der iiblichen Korrespondenz positiv her-
vor. Versaumt dies der Versicherer, kann hier
der Vermittler punkten: Sein persdnlicher
Brief, die Flasche Prosecco oder ein Blumen-
strauR schaffen Sympathie und Vertrauen,
die Basis fiir weitere Abschliisse sind.

Der richtige Zeitpunkt

Erste Ablauflisten erstellen manche Versi-
cherer schon zwei Jahre vor Vertragsende.
Der Vertrieb wird zwdlf bis sechs Monate vor
Filligkeit eingeschaltet. Da bleibt geniigend
Zeit fiir die Beratung. Auch nach dem Ab-
lauftermin ist es erfahrungsgemaR noch
nicht zu spat: Viele Kunden wollen ihr Kapi-
tal nur einmal auf dem Kontoauszug gesehen
haben, bevor sie sich neu entscheiden. Aller-
dings ist spatestens jetzt auch die Hausbank
auf den Geldbetrag aufmerksam geworden.
Welcher Anteil der Leistungen bereits ver-
plant ist, dariiber streiten Fachleute.

TNS Infratest hat im letzten Jahr ermit-
telt, dass jeder zweite Bundesbiirger erst we-
nige Monate vor dem Auszahlungstermin da-
riber nachdenkt, was er mit der Versiche-
rungsleistung anfangen wird. Je hoher der
erwartete Auszahlungsbetrag sei, desto frii-
her machten sich die Versicherten Gedanken
iiber die weitere Verwendung. Nach Erkennt-
nissen der Marktforscher geben 37 Prozent
der Befragten die Ablaufleistung fiir griRere
Anschaffungen wie zum Beispiel ein Auto
aus. Jeder fiinfte tilgt Kredite, und Immobi-
lienkauf oder Renovierung stehen ebenfalls
hoch im Kurs. Wenn Mittel wieder angelegt
werden, sind kurzfristige Anlagemdglich-
keiten ohne feste Laufzeit am beliebtesten.
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Vertrauen schaffen

Wer in der Wiederanlage punkten will, muss
Fragen stellen. Und die Kunden im Blick ha-
ben. Ablaufkunden sind zumeist 55 Jahre
oder alter (,Best Ager”). Sie stehen am Be-
ginn einer Lebensphase, die nicht ldnger
vom Berufsleben dominiert wird. Noch ein-
mal steht ihre Lebensplanung ebenso auf
den Priifstand wie die Finanzplanung.

Neben Konsumwiinschen, Hobbys und
Urlaubspldnen gewinnen diese Fragen wieder
an Bedeutung:

* Wie hoch ist meine Altersrente, und was
bleibt netto librig?

* Wie haben sich meine anderen Anlagen
entwickelt?

* Miissen sie aktiv gemanagt werden?

* Was ist die eigene Immobilie noch wert?

® Ist der Lebenspartner versorgt, wenn der
andere vor der Zeit stirbt?

* Wie kann der Pflegeheimplatz finanziert
werden?

Die Antworten gehen iber Konsumprafe-
renzen weit hinaus. Eine systematische Be-
darfsermittlung ist gerade zu Beginn der
dritten Lebensphase wichtig — und ein guter
Einstieg in die Wiederanlage. Dabei spielt
die Hohe der jeweiligen Ablaufleistung kei-
ne Rolle. ErfahrungsgemdR haben Kunden
mehrere \ertrage, die gegen Ende des Er-
werbslebens fallig werden. Erbschaften ste-
hen an, und oft besteht finanzieller Spiel-
raum fiir zusatzliche Anlagen. Das alles er-
fahrt aber nur, wer das Kundengesprach
sucht.

Die Finanzkrise hat tiefe Spuren hinter-
lassen. Imagewerte von Banken und Versi-
cherern sind im Keller und haben bis dato
ungekannte Tiefststande erreicht. Dies zeigt
der ,YouGov TrustTracker” des Marktfor-
schungsinstitutes Psychonomics, der seit
Zuspitzung der Finanzkrise taglich das Ver-
trauen der Bundesbiirger erfasst. Vermittler,
die bedarfsorientiert beraten und den

I Auf einen Blick

® Bedeutung der Wiederanlage steigt

* Kunden haben gerade zu Beginn der
dritten Lebensphase grofien Bera-
tungsbedarf

® Gute Chancen fiir unabhédngige
Vermittler, einen Teil der Versiche-
rungsleistungen wieder anzulegen

* Dabei muss der Kundenbedarf im
Vordergrund stehen
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Schwerpunkt auf Vorsorge und Sicherheit le-
gen, kdnnen sich gerade jetzt im Markt be-
haupten. Fiir Vertrauensaufbau und -pflege
sind zusatzliche Serviceangebote hilfreich.

Ein Beispiel wdre ein Informationsabend
LErben und vererben”, zu dem Kundem mit
demnédchst félligen Vertrdgen eingeladen
werden konnen. In diesem Jahr liefern die
Anderungen bei Erbschaft- und Schenkungs-
steuer einen aktuellen Aufhdnger. Auch fiir
gut situierte Kunden ohne ablaufende Versi-
cherung ist das Thema interessant. Als Refe-
renten eignen sich Steuerberater und
Rechtsanwalte; beide Berufsgruppen sind
daran interessiert, den Kreis ihrer Mandanten
Zu vergrofern.

Die Wahl der besten Anlageform
Versicherer haben beim Versuch, die Wieder-
anlagequoten zu steigern, in den letzten
Jahren auf Parkkonten gesetzt. Kunden kdn-
nen ihr Kapital dort verzinslich stehen las-
sen, bis sie iiber die Verwendung entschie-
den haben. Diese Zeit soll der Vertrieb zur
Beratung der Kunden nutzen. Der Anreiz sind
Zinsen, die deutlich iiber Omas Sparbuch lie-
gen. Der zunehmende Wettbewerb um Pri-
vatkunden bei Banken und Sparkassen hat
aber dazu gefiihrt, dass Zinsen fiir Tagesgeld
erheblich gestiegen sind. Die Attraktivitat
von Versichererangeboten sinkt. Zieht der
Kunde sein Geld nach einiger Zeit wieder ab,
hat der Versicherer nichts gewonnen.

Kunden von der klassischen Rentenversi-
cherung gegen Einmalbeitrag zu begeistern,
ist in den letzten Jahren nicht leichter ge-
worden. Sinkender Garantiezins und stei-
gende Lebenserwartung haben optisch die
Attraktivitat ganz erheblich reduziert. Der
Vorteil Nummer eins bleibt aber erhalten: die
sichera lebenslange Rentenzahlung. Stei-
gende Abschliisse bei Rentenversicherungen
mit Einmalbeitrag zeigen, dass dieser Plus-
punkt verstanden wird.

Es kommt darauf an, was unter dem
Strich hangen bleibt. Vorteil Nummer zwei
ist deshalb die ebenfalls nicht zu unterschat-
zende Ertragsanteilbesteuerung. Fiir einen
65-Jdhrigen macht der Ertragsanteil 18 Pro-
zent der Rente aus, und bei Rentenbeginn
im Alter von 75 Jahren werden nur noch 11
Prozent der Rente steuerlich herangezogen.
Kunden mit hohen Altersbeziigen und iiber-
durchschnittlicher Steuerlast sind schnell zu
iiberzeugen. Auch die Basisrente ist fiir sie
attraktiv, denn hohe steuerpflichtige Ein-
kiinfte kdnnen damit reduziert werden - fiir
Verheiratete in diesem Jahr um maximal
27.200 Euro. Ablaufleistungen eignen sich
bestens, den dafiir erforderlichen Einmalbei-
trag von 40.000 Euro aufzubringen.

Abgeltungssteuer und Versicherung

Die neue Abgeltungssteuer auf Kapitalanlagen
wird von Kreditinstituten einbehalten und abge-
filhrt. EinschlieBlich Kirchensteuer betragt die
Steuerlast rund 28 Prozent. Da ist das Halbein-
kiinfteverfahren giinstiger, bei dem nur die HELF-
te der Ertrdge zu versteuern ist. Es gilt fiir aufge-
schobene private Renten- und Lebensversiche-
rungen (,dritte Schicht™), die ab 2005 abge-
schlossen wurden, wenn die Dauer mindestens
12 Jahre betrdgt und das Kapital erst nach dem
60-sten Lebensjahr fallig wird.

Bedarfsorientierte Produkte

Neben Parkkonten und konventionellen Ren-
tenversicherungen setzen einige Versicherer
bereits auf innovative Gestaltungen wie Va-
riable Annuities (VA), die Kapitalmarktchan-
cen mit Garantien verbinden. Garantien sind
in Zeiten der Finanzkrise besonders gefragt,
kosten aber auch Rendite. Zu den Anbietern
gehdren unter anderem HDI-Gerling mit der
TwoTrust-Produktfamilie und Allianz Leben
mit Invest 4Life. Das Angebot ist jedoch
noch klein. Ob sich VA hierzulande ahnlich
erfolgreich entwickeln wie in den USA und
Japan, steht in den Sternen, zumal die Zu-

lassung in Deutschland gerade zuriickgestellt
wurde.

Deutsche Versicherer miissen diese Pro-
dukte weiter im europdischen Ausland aufle-
gen. Naheliegend, aber noch nicht verbrei-
tet, sind risikobetonte Anschlussprodukte:
Sterbegeld, Pflegerente und Assistance-
Leistungen fiir Senioren. Sie tragen dazu bei,
gerade dltere Menschen bedarfsorientiert zu
versichern. Wer Kundenorientierung statt
Produktverkauf ernst nimmt, wird an ihnen
in Zukunft auch bei der Wiederanlage nicht
vorbeikommen. Hilfreich sind dabei Ange-
bote gegen Einmalbeitrag und mit niedrigen
Anforderungen in der Risikopriifung.

Sabine Brunotte
www. brunottekonzept. de

Links

Artikel im VersicherungsJournal zu diesem
Thema: Nummern 94295, 93009 und 93753.
Sie finden diese Artikel liber die Eingabe der
Nummer in die Archiv-Funktion (Suchmaske)
auf www.versicherungsjournal.de

I Fazit

Jéhrlich werden Ablaufleistungen
von rund 35 Milliarden Euro fillig.
Davon wollen Versicherer mehr als
bislang im eigenen Haus behalten.
Systematische Bedarfsermittlung
zu Beginn der dritten Lebensphase
hilft, die Wiederanlagequote zu er-
hdhen. Steuervorteile sprechen auch
nach Einfiihrung der Abgeltungs-
stewer fiir Versicherungslésungen.
Versicherer setzten bislang auf
Parkprodukte und klassische Renten-
versicherungen. Innovative Produkte
und risikobetonte Vertrige wie die
Prlegerente liegen jedoch auch bei
der Wiederanlage im Trend.



