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,2RICHTIG VORSORGEN IM
NIEDRIGZINSUMFELD"

Die niedrigen Kapitalmarktzinsen machen Veirsicherern, Beratern und Kunden zu schaffen.
Wie sind klassische, fondsgebundene und pramiengeférderte Vorsorgelésungen zu

bewerten? FONDS exklusiv diskutierte mit Branchenvertretern.

von Kay Schelauske

Die Teilnehmer am Roundtable (v.l.n.r.): Gerhard Heine/Wiener Stidtische, Hermann Stéckl/VPI Vermdgensberatung, Kay Schelauske/FONDS
exklusiv, Philip Steiner/Niirnberger, Renate Schénwetter/Generali und Thomas Pollmer/WWK

FONDS exklusiv: Die Niedrigzinspha-
se wurde durch die jiingste Zinssen-
kung der Europiischen Zentralbank
noch einmal zementiert. Dadurch er-
hoht sich der Druck auf die Kapitalan-
lage auch bei Versicherern. Wie stellt
sich die Generali diesen Herausforde-
rungen?

RENATE SCHONWETTER: Die Generali
ist bekannt fiir ihre qualitativ hochwer-
tige, eher konservative, risikobewusste
Veranlagungspolitik. Der Anlagemix

54 FONDS exklusiv

ist dominiert von Anleihen. Anleihen
héchster Qualitit bleiben unverindert
ein wesentlicher Bestandteil. Aufgrund
des niedrigen Zinsumfeldes setzen
wir auf eine verniinftige Mischung im
Bondportfolio und nutzen ebenso An-
lagealternativen.

Wie sehen diese Mischung und die
Alternativen konkret aus?

R.S.: Neben Staatsanleihen ist die Ge-
nerali auch in Unternehmensanleihen
investiert. Im Bereich der Aktien ist

unser Fokus auf attraktive Dividen-
dentitel aus Europa gerichtet. Auf8er-
dem hat unsere Gesellschaft einen
hohen wie wertvollen Immobilienbe-
stand im Portfolio, dessen Schwer-
punkt attraktive Immobilien in Wien
darstellt und einen hohen Renditebei-
trag leistet.

Herr Heine, wie geht die Wiener Stiid-
tische hier vor?

GERHARD HEINE: Wir sind sehr kon-
servativ veranlagt, sodass unser Anlei-



henschwerpunkt dhnlich ausfallt. Die
Anforderungen liegen vor allem im
Laufzeiten-Management. Bislang sind
unsere Anlageergebnisse iiberzeugend
und bestitigen unsere Finanzstirke.
Daher werden wir weder unsere Ak-
tienquote nennenswert erhéhen, noch
hohere Risiken eingehen.

Wie schliigt sich bei der WWK die Kon-
zernmutter in Deutschland, Herr Poll-
mer?

THOMAS POLLMER: Wir haben be-
reits vor vielen Jahren die strategi-
sche Entscheidung getroffen, unsere
Eigenkapitalquote nachhaltig auszu-
bauen, um auch fiir schwierige Situa-
tionen am Kapitalmarkt geriistet zu
sein. Aus heutiger Sicht eine sehr
kluge Mafinahme: Aufgrund unserer
im Marktvergleich sehr hohen Risi-
kotragfihigkeit konnen wir flexibel in
renditestirkere Anlageformen inves-
tieren. Wie erfolgreich wir dabei fiir
unsere Kunden an den Chancen der
globalen Kapitalmarkte partizipieren,
zeigen die Kapitalanlageergebnisse:
So weist die WWK unter den 50 groR-
ten deutschen Lebensversicherern bei
einer Durchschnittsbetrachtung der
Jahre 2009 bis 2012 den héchsten
Wert bei der Bruttoverzinsung auf.

Wie sieht das in der Praxis aus?

T. P.: Die tiberdurchschnittlichen Ka-
pitalanlageergebnisse verdanken wir
unter anderem renditestarken Unter-
nehmensanleihen, die wir zum Héhe-
punkt der Finanzmarktkrise gekauft
haben. Wir halten aber je nach Markt-
lage auch Aktien, insbesondere von
dividendenstarken Titeln. Der Immo-
bilienbereich ist grundsatzlich ebenso
weiterhin interessant, genauso wollen
wir in Asien aktiv bleiben und setzen
auf Infrastruktur. Als Versicherungs-
verein auf Gegenseitigkeit haben wir
zudem den entscheidenden Vorteil,
dass wir keine Dividenden an Aktio-
nire ausschiitten miissen, sondern
unsere Ertrage ausschliefflich unseren
Versicherten zugute kommen. Das Ka-
pital bleibt damit im Haus.

Und die Niirnberger?

PHILIP STEINER: So, wie auch schon in
der Vergangenheit, sind die Versiche-
rer angehalten, weiter kosteneffizient
zu arbeiten, um auch in Niedrigzins-

phasen die Produkte fiir den Kunden

attraktiv zu gestalten. Wir arbeiten mit
dem Geld unserer Kunden, dabei geht
es uns um den vertrauensvollen Um-
gang mit diesem Geld. Insbesondere im
jetzigen Zinsumfeld bedeutet das, Si-
cherheit geht vor Ertragsoptimierung,
Im Lebensversicherungsgeschift setzt
die Niirnberger seit vielen Jahren auf
die fondsgebundenen Lebensversiche-
rungen. Aus diesem Grund erwarte ich
nicht, dass die Niedrigzinsphase sich
auf unser Geschiftsmodell dramatisch
auswirken wird. Fest steht, dass jede
Gesellschaft effizienter arbeiten muss,
weil die Kosten in einem solchen Um-
feld viel transparenter werden. Die He-
rausforderungen in der Kapitalanlage
sind grof}: Wir miissen in unseren Be-
standen immer noch Zinssitze von bis
zu vier Prozent erzielen, die der Markt
derzeit aber nicht hergibt. Folglich ist
Kreativitit bei der Kapitalveranlagung
gefordert.

Transparenz sieht aber anders aus,
Herr Steiner.

P.5.: Ganz im Gegenteil, unsere Versi-
cherungsprodukte sind véllig transpa-
rent - in der fondsgebundenen und in
der Kklassischen Lebensversicherung,
Der Kunde bekommt Musterrech-
nungen, er kennt die eingerechneten
Abschlusskosten und die Verwal-
tungskosten und er kennt im Falle der
klassischen auch die garantierte Ab-
laufleistung.

Herr Stickl, Sie beraten vorwiegend
vermdgende Privatkunden in der Pen-
sionsvorsorge und Kapitalanlage. Uber-
zeugen Sie diese Aussagen und was be-
deuten sie fiir die Geschiiftspraxis?

HERMANN STOCKL: Die Verzinsungen
sollten immer im Verhaltnis zu den
Finanzierungen betrachtet werden.
Sind diese giinstig, kénnen Kapitalan-
lagen nicht viel hoher rentieren. Mit
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Blick auf die praktische Umsetzung
der Pensionsvorsorge sollten Kunden

weiterhin getrennt vorgehen. Mit der
klassischen Lebensversicherung kén-
nen sie bestmoglich mit Garantien vor-
sorgen. Fir den Turbo beim Vermo-
gensaufbau wird dann auf eine aktiv
und gut gemanagte Fondspolizze zu-
gegriffen — allerdings ohne Garantien.
Garantiezusagen gehen immer zu Las-
ten der Performance. Das wire in etwa
s0, als diirfte man mit dem Ferrari nur
in einer Tempo 50-Zone fahren.

T. P.: Es ist ein Fehler, die Attraktivitit
einer Rentenversicherung alleine an
der Hohe der jahrlichen Zinsgutschrift
festzumachen. In der Pensionsvorsor-
ge begleitet der Vertrag den Kunden
iiblicherweise iiber mehrere Jahrzehn-
te, angefangen bei der Ansparphase
bis zur spiteren Verrentungsphase.
Nicht zu unterschitzen ist dabei der
Wert des Risikoausgleichs iiber das
Kollektiv und die langen Vertrags-
zeitraume. Ein Mehrwert, den keine
Bank oder Investmentgesellschaft bie-
ten kann. Zudem wird oft vergessen,
dass Rentenversicherungen iiber die
eigentliche Kapitalanlage hinaus auch
Lebensrisiken abdecken. Damit unter-
scheiden sie sich deutlich von reinen
Geldanlageprodukten.

G. H.: Das Langlebigkeitsrisiko bieten
in der Tat nur wir an. Klar waren die
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»Langfristig gibt es kaum
eine Alternative zu fonds-
basierten Vorsorgeproduk-
ten, denn nur sie sind in der
Lage, eine auskommliche | . -
Rendite zu ermz;rtschaften. %

- =

THomas POLLMER,
Leiter Produktmanagement, WWK

klassische Lebensversicherung und
die Garantieverzinsung schon attrak-
tiver. Allerdings wird in der Offent-
lichkeit viel zu wenig der unschlagbare
Vorteil der Rententafelgarantie wahr-
genommen. Die Wiener Stidtische
garantiert trotz steigender Lebens-
erwartung ihre bei Vertragsabschluss
gegebenen Rechnungsgrundlagen fiir
die gesamte Vertragslaufzeit. Wiirden
sie diese Leistung zum Rechnungszins
addieren, kimen wir auf eine deutlich
hohere Gesamtverzinsung in Bezug
auf die Rente. Diesen Vorteil miissen
wir noch starker herausstellen.

R.S.: Dabei gilt es zu differenzieren. In
den klassischen Lebensversicherungs-
polizzen sind die Sterbe- bzw. Ren-

,Wir sind Produktanbieter.
Produktempfehlungen sind
Sache des Beraters. “

PHiLp STEINER, Vorstand,
Niirnberger

tentafeln, der Rechnungszins und die
Kalkulationsgrundlagen  garantiert,
bei Fondspolizzen und der pramienge-
forderten Zukunftsvorsorge hingegen
nur die Sterbe- beziehungsweise Ren-
tentafel, sofern iiberhaupt eine solche
Garantie ausgesprochen wird. Daher
weif} der Kunde schon bei Vertragsab-
schluss einer klassischen Lebensver-
sicherung, mit welcher garantierten
Mindestrente er in seinem Ruhestand
rechnen kann. Das kann die fondsge-
bundene Versicherung nicht leisten.
Hier hingt die Rentenhohe insbe-
sondere von den Schwankungen der
Kapitalméarkte und der Entwicklung
des Rechnungszinses bis zum Pen-
sionsbeginn ab. Deshalb vertreten wir
als Generali die Auffassung, dass eine
Pension mit einer echten Rentenver-
sicherung abgesichert werden sollte,
weil der Versicherungsnehmer nur so
seinen tatsichlichen Bedarf decken
kann.

T. P.: Fur die Pensionsphase stimme
ich Ihnen zu. Da ist der Deckungsstock
eine valide Grundlage fiir die Pen-
sionszahlungen. Aber das gilt nicht
fur die vorherige 30-jahrige Anspar-
phase. Eine ausreichende individuelle
Altersabsicherung kann vor dem Hin-
tergrund vielfach begrenzter Budgets
in vielen Féllen aber nur dann sicher-
gestellt werden, wenn die Chancen
der Kapitalmirkte genutzt werden.



Langfristig gibt es deshalb kaum eine
Alternative zu fondsbasierten Vorsor-
geprodukten, denn letztlich sind nur
sie in der Lage, eine auskémmliche
Rendite zu erwirtschaften. Dies gilt
insbesondere vor dem Hintergrund
eines eventuell linger anhaltenden
Niedrigzinsumfeldes.

R. S.: Die Rendite ist wichtig. Aber
entscheidend ist doch, wie viel Risi-
ken der Kunde vertrigt, um dieses
Ziel zu erreichen. In der jingsten
Vergangenheit hatten wir zwei grofe
Bérseneinbriiche. Wir mussten er-
fahren, dass unsere Kunden mit ho-
hen Kursschwankungen und solchen
Marktverwerfungen nicht gut umge-
hen kénnen. Folglich muss der Kunde
bestimmen, auf wie viel Kapital er in
der Pension garantiert zugreifen will.
Dafiir nutzt er die klassische und fiir
alles, was dartiber hinausgeht, kommt
die Fondspolizze ins Spiel.

Ist es nicht ein Dilemma, wenn der
Konsument erst spiiter, beispielswei-
se mit 40 Jahren, mit der Pensions-
vorsorge beginnt? Dadurch muss er
vergleichsweise mehr Geld einsetzen,
da ihm nur noch eine kiirzere Vertrags-
laufzeit zur Verfiigung steht.

R.S.:Es ist eine Frage der Risikobereit-
schaft und der vorherrschenden Lage
an den Kapitalmarkten. Denn héhere
Renditen lassen sich nun mal nur mit
hoheren Anlagerisiken erzielen. Die
zentrale Frage ist daher, ob der Kun-
de diese erhéhten Risiken akzeptieren
kann. '

H. S.: Hier ist eine entsprechende
Aufklirung und Beratung des Kun-
den dringend erforderlich. Als Berater
muss ich fiir den Kunden eine passen-
de Lésung finden, die zu seinen Zielen
und Bediirfnissen passt. Bei jungen
Menschen wird eine derartige Losung
sicher anders aussehen als bei Kunden,
die erst sehr spat mit ihrer Vorsorge
beginnen. Ein weiterer wesentlicher
Punkt ist eine fortlaufende Betreuung
der Kunden. Denn entscheidend ist

heute, dass der Berater nicht nur bei
positiven Kapitalmirkten zum Kun-
den geht. Wir miissen den Kunden
sagen, dass die Gewinnbeteiligungen
in den vergangenen zehn Jahren nicht

besonders hoch ausgefallen sind. Des-

halb besteht Handlungsbedarf. Wer
seine Kunden darauf nicht anspricht,
zahlt am Ende die Rechnung. Uber-
haupt ist der Berater dort am besten
aufgehoben, wo es am schwierigsten
ist: ndmlich beim Kunden. Und wer
mit seinen Kunden gut kommunizie-
ren kann, hat immer Vorteile. Wer
ihn aber beliigt, hat verloren. Deshalb
miissen in der Gesellschaft Siche-
rungsmafinahmen integriert werden,
die genau diese Risiken weitestgehend
begrenzen.

T. P.: Eine gute und nachhaltige Fi-
nanzberatung ist in der Tat von ent-
scheidender Bedeutung fiir eine be-
darfsgerechte Pensionsvorsorge. Fiir
den Kunden kommt es darauf an, in
welchem Maf3e er Risiken dabei einge-
hen will und natiirlich, dass in regel-
mafligen Abstinden die Veranlagung
mit dem Berater iiberpriift wird.

H. S.: Das kann er in den meisten
Fillen nicht. Auerdem ist die Fra-
ge des Risikos auch immer vor dem
Hintergrund der individuellen Rah-
menbedingungen zu sehen. Es ist
ein Unterschied, ob ein junger Mann
aus dem kleinbiuerlichen Umfeld
nach Wien zum Studium kommt und
nur Kleinstbetrdge ansparen kann
oder ob eine zukiinftige Erbin ihr
Vermogen weiter ausbauen mochte.
Ein weiterer wesentlicher Punkt ist:
Steht ein Berater zur Seite oder wer-
den die Anlageentscheidungen selbst
getroffen. Gibt es keinen Berater, ist
die klassische Lebensversicherung
sicher eine gute Lésung. Nur so weify
der Versicherungsnehmer, wie viel
Kapital ihm ab Pensionsbeginn zur
Verfiigung stehen wird. Das ist aber
die einzige Ausgangssituation, bei
der ich eine solche Produktlosung
empfehlen wiirde.
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Wann empfiehlt sich der Einstieg in
Fondspolizzen, Herr Stockl?

H. S.: Fondspolizzen empfehlen sich
bei langen Ansparphasen, wenn ho-
here Ertrige als im Bondbereich er-
zielt werden sollen. Wichtig ist dabei
aber, dass sie nicht als Einzellosungen
verkauft werden. Denn irgendwann
kommt es zu Phasen stirkerer Kurs-
einbriiche an den Bérsen. Schnell
erweist sich dann die Fondspolizze
als Kapitalvernichter, weil sich in der
Praxis kaum ein Berater um das Port-
folio kitmmert. Der Vermdgensaufbau
leidet dann gerade in den Folgejahren
nachhaltig an den Kapitalverlusten.
Deshalb muss die fondsgebundene

»Wir miissen den Vorteil der
Rententafelgarantie noch
stirker herausstellen.”

GERHARD HEINE, .

- Leiter Alternativer Vertsieb, .1 ', .. ~

Wiener Stadtische
"

Versicherung ' immer konzeptionell
eingebunden werden. Nur so kann die
Veranlagung begleitet und kontrolliert
sowie bei Bedarf rechtzeitig eingegrif-
fen werden.

G. H.: In der Praxis ist es aber allzu
oft so, dass die Polizzen einmal abge-
schlossen und dann Jahrzehnte nicht
mehr gepriift werden. Wir sehen es ja
branchenweit an den vergleichsweise
wenigen Umschichtungen und Fonds-
wechseln bei Fondspolizzen-Sparern.

H.S.:Ja, die Branche lockt Produktver-
kiufer, indem die ‘Versicherer Hoch-
wertiges so verpacken, dass es leicht

zu vertreiben ist. Und dabei passieren
dann Fehler, die am Ende der Berater
vor dem Richter vertreten muss. Das
Land braucht dringend Berater. Bei
uns ebenso wie im Sachversicherungs-
bereich. Stattdessen gibt es noch im-
mer vorwiegend Verkiufer.

Was wird gegen dieses Qualifikations-
und Nachwuchsproblem unternom-
men, Herr Heine?

G.H.:Es gibt im Beratersegment exzel-
lente Leute, daher kann man die Frage
so nicht stehen lassen. Natiirlich sind
wir als Versicherer immer gefordert,
Berater nicht nur iiber die Produkte
zu schulen, sondern wir miissen auch
die personlichen Fahigkeiten stirken.
Dies gilt auch mit Blick auf die IMD-
Richtlinie. Fiir den eigenen Vertrieb
werden die Gesellschaften kinftig
noch stirker investieren miissen als
sie es heute schon tun. Zudem ist das
komplette Haftungsthema noch nicht
génzlich im Markt angekommen. Noch
ist die Situation so, dass es vergleichs-
weise wenige Schadenfille gibt, das
Anspruchsverhalten der Kunden aber
steigt und steigt. Ich rechne daher mit
einer hoheren Schadenhiufigkeit im
Bereich der Vermégensschadenhaft-
pflicht, die ja inzwischen seit einigen
Jahren verpflichtend von Beratern ab-
zuschlielen ist.

Pramienentwicklungen bei klassischen und Fondspolizzen (in Mio. Euro)
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H.S.: Die IMD-Richtlinie liegt in Briis-
sel seit acht Monaten auf Eis. Wir
rechnen hier mit keinen gréferen Ver-
anderungen mehr. Ebenso gehen wir

davon aus, dass die aufsichtsrechtli-
chen Anforderungen von Mifid in die
Fondspolizzen integriert werden. Die
meisten Versicherungsvorstinde be-
stitigen mir, dass die IMD-Richtlinie
so wie sie heute ist, im Groflen und
Ganzen passt. Wir meinen, dass es
nicht linger so sein wird, dass zum
Beispiel mit einer herkémmlichen
Anlage in einen Geldmarktfonds ein
grofler aufsichtsrechtlicher Prozess
verbunden ist, wihrend jeder Makler
oder Agent einfach eine Fondspoliz-

,Die Generali wird noch
iiber Jahre hinaus attraktive
Renditen in der klassischen
Lebensversicherung
erwirtschaften.” . . .

RENATE SCHONWETTER, *,
Leitung Produktmanagement Leben/FDL,
Generali

ze mit hoch spekulativen Anlagen in
Aktien und Derivaten verkaufen darf.
Folglich sollte es dann in der Haftung
dhnlich laufen wie beim Wertpapier-
geschift.

Riicklidufige Umsiitze, geringere Ver-
zinsungen und zundchst primér in
Deutschland verstirkte Konsolidie-
rungen in der Branche verunsichern
Berater wie Endkunden. Warum tritt
die Branche nicht geschlossen und
massiv auf, um gerade mit Blick auf
klassische Lebensversicherungen fiir
Vertrauen hinsichtlich der Finanzstiir-
ke und Kapitalveranlagung der Bran-
che zu werben, Frau Schonwetter?

R. S.: Die Branche tritt sehr wohl mit
klaren Botschaften fiir die klassische
Lebensversicherung und die Finanz-
stiarke der osterreichischen Versiche-
rungsgesellschaften auf. Hr. Thirring -
betont bei jeder Gelegenheit die Wich-
tigkeit der privaten Pensionsvorsorge
und die Vorziige der klassischen Le-
bensversicherung. Auch Herr Geyer
von der Vienna Insurance Group, der
Versicherungsverband sowie andere
mafigebliche Vertreter der Branche
haben sich mehrfach eindeutig in die-
se Richtung geiduflert. Die Generali
wird noch tiber Jahre hinaus fiir ihre
Kunden attraktive Renditen in der
klassischen Lebensversicherung er-
wirtschaften.

P. 5.: Wir stehen voll und ganz hinter
der klassischen Lebensversicherung.
Wo gibt es am Markt und vor dem
Hintergrund der derzeitigen Zins-
landschaft ein Garantieprodukt, das
fir den Kunden so berechenbar ist,
wie dieses Produkt? Das sind Verspre-
chen der Versicherungswirtschaft, auf
die sich der Kunde verlassen kann.

G. H.: Wir sind als Branche gut be-
raten, jene Stabilitidt und Stirke, die
wir wihrend der Krise bewiesen ha-
ben, in Zukunft noch stirker zu kom-
munizieren.

Anzahl der Vertrége bei klassischen und Fondspolizzen (in Tsd.rStiick)
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T. P.: In der Tat wire die Branche gut
beraten, die Vorteile der versiche-
Pensionsvorsorge
noch energischer nach auflen zu tra-

rungsbasierten

gen. Wenn man sieht, wie unmittel-
bar Kapitalmarktschwankungen auf
Investment- beziehungsweise Spar-
anlagen durchschlagen, so muss man
sagen, dass Versicherer mit ihren
langfristigen Garantiezusagen sehr
verlassliche und weiterhin attraktive
Partner im Vorsorgemarkt sind.

H. S.: Ich wiirde hier differenzieren.
Wenn Gesellschaften vom Markt ver-
schwinden, die vorrangig im fondsge-
bundenen Geschift aktiv sind, dann
ist das nicht so wahnsinnig drama-
tisch — dramatisch ist es immer! Die
Skandia hat aufgehort — leider —, aber
in der breiten Bevélkerung wurde das
kaum wahrgenommen. Bei grofen
Gesellschaften, die vor allem klas-
sisch im Deckungsstock veranlagen,
ist das etwas anders. Dann wiirde ich
schon Riickschlisse auf die gesamte
Marktsituation ziehen. Das wiirde
sicher zu einer massiven Beunruhi-
gung fithren.

In Deutschland haben Versicherer
erstmals klassische Lebensversiche-
rungen herausgebracht, die statt ei-
ner jihrlichen Garantiezusage eine
endfillige Kapitalgarantie gewiihren.
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»Wir verkaufen kein Produkt,
bei dem der Staat die
Rahmenbedingungen
festsetzt, denn der ist in
dieser Hinsichtleider wenig
vertrauenswiirdig.”

HermANN ST6cKL, Geschgftsfﬂhrer,
VPl Vermogensberatung

Gibt es in Ihren Hiusern dhnliche
Entwicklungen?

G. H.: Nein, bei uns gibt es solche
Uberlegungen nicht.

R.S.: Derartige Produkte sind auch bei
der Generali nicht in Planung.

Mit Beginn des néichsten Jahres star-
tet auch das neue Pensionskonto. Frau
Schonwetter, meinen Sie, dass dieser
Schritt zu mehr Transparenz beim
Kunden verstirkte Aktivitiiten ausls-
sen wird?

R. 5.: Das ist ein wichtiger Impuls.
Denn die meisten Menschen iiber-
schitzen dramatisch die Héhe ihrer
kiinftigen staatlichen Pensionsleis-
tungen. Nach Riickmeldungen unse-
rer eigenen Berater sind die meisten
Kunden tiberrascht, dass ihre Pension
viel geringer ausfillt, als sie erwarten.

G. H.: Grundsitzlich ist das eine sehr
gute Sache. Denn jetzt sieht jeder
Osterreicher, dass die Situation ganz
anders ist, als sie vielfach dargestellt
wird. Denn es geistert immer noch in
vielen Kopfen die Vorstellung, dass
die spitere staatliche Pension 80 Pro-
zent des Einkommens betragen wird.
Tatsachlich gilt das schon lange nicht
mehr. Was mich allerdings argert, ist,
dass manche, wie der VKI, dieses gute
Instrument zur Meinungsmache be-

nutzen, indem sie den Konsumenten
dahingehend verunsichern, dass das
Pensionskonto durch den Vertrieb
missbraucht werden kénnte.

H. S.: Da stimme ich uneingeschrinkt
zu. Aber Klar ist: Der Vertrieb ist vor
Ort beim Kunden. Sie schauen ge-
meinsam in dessen Pensionskonto und
stellen fest, wie gering die Pensions-
vorsorge ist. Was passiert? Der Kunde
bekommt Panik, will das sofort andern
und handelt sicherlich nicht tberlegt.
Deshalb sollte dazwischen sozusagen
eine Cool-Down-Phase liegen. So nut-
zen wir das Pensionskonto schon seit
Jahren, indem wir den Wert beim So-
zialversicherungstréger anfragen.

P. S.: Ab nichstem Jahr wird die In-
formation zumindest ein Mal direkt
an die Biirger verschickt. Ich finde es
genial, dass die Osterreicher jetzt klar
nachvollziehen kénnen, wie es um ihre
Pension bestellt ist. Jetzt liegt es an
den Produktanbietern und Beratern,
den Kunden Lésungen anzubieten,
um die Pensionsliicken, die nun trans-
parent werden, zu schliefen.

G. H.: Die Info ist aber nicht leicht zu
verstehen. Wir miissen unseren eige-
nen Vertrieb diesbeziiglich schulen
und bieten dies auch der freien Ver-
mittlerschaft an.

In diesem Jahr hat der Gesetzgeber
den Rahmen fiir die primiengeférder-
te Zukunftsvorsorge geindert. Herr
Pollmer, warum hat sich die WWK bis-
lang immer aus diesem Bereich heraus-
gehalten?

T. P.: Fiir uns passen die Veranla-
gungsvorschriften mit den Anfor-
derungen zur Garantiedarstellung
nicht zusammen. Unser Anspruch
wire es, eine valide und gleichzeitig
maximal effiziente Garantie zu offe-
rieren. Ein solches Produkt haben wir
in Deutschland seit Jahren erfolg-
reich am Markt. Die Veranlagungs-
vorschriften passen nicht zu unseren
Auffassungen eines modernen Wert-



sicherungskonzeptes, das trotzdem noch die Chancen auf
attraktive Renditen bietet.

Lésst sich die Versorgungsliicke mit der Zukunftsvorsorge iiber-
haupt schlief3en, Frau Schénwetter?

R.S.: Das kommt auf die Laufzeit an. Bei Konsumenten, die erst ’
zehn bis 15 Jahre vor Pensionsbeginn starten, wird sich das -

kaum ausgehen. Wer aber schon friih, beispielsweise im Alter
von 20 Jahren, mit der pramiengeférderten Vorsorge beginnt,
kann seine Liicke, je nach Einkommenssituation, allein mit die-
sem Produkt durchaus schliefen. Fiir uns ist die Zukunftsvor-
sorge jedenfalls ein zentraler Baustein in der Pensionsvorsorge.
Das gilt schon mit Blick auf die steuerlichen Vorteile, die trotz
der jingsten Reform unverindert weiter gelten. Sowohl die
Ansparphase, als auch die lebenslangen Rentenzahlungen sind
steuerfrei. Das ist bei keinem anderen Vorsorgeprodukt der
Fall. Zudem gibt es eine staatliche Férderung, die zwar halbiert
wurde, aber es gibt sie eben noch. Und die Produktanbieter ha-
ben seit der Reform gréfere Freiraume bei der Veranlagung,
was sich positiv auf die Anlageergebnisse auswirken wird. Bei
Konsumenten, die erst zehn bis 15 Jahre vor Pensionsbeginn
starten, wird sich das kaum ausgehen.

G. H.: Die pramiengeférderte Zukunftsvorsorge ist ein fester
Bestandteil der Pensionsvorsorge. Zusammen mit der klassi-
schen Lebensversicherung bildet sie sozusagen das Fundament
zur SchlieRung der Versorgungsliicke. Wer also 50 Euro zur
Verfiigung hat, sollte diesen Baustein nutzen. Allein die fehlen-
de Belastung durch die Versicherungssteuer in Hohe von vier
Prozent muss bei anderen Produkten erstmal durch die Anla-
geergebnisse kompensiert werden.

Empfehlen Sie Kunden generell den Einstieg in diese Vorsorge-
form, Herr Steiner?

P. 5.: Wir sind Produktanbieter. Produktempfehlungen sind
Sache des Beraters, der die Versorgungssituation seines Kun-
den analysiert und daraufhin Lésungsvorschliage macht. Ge-
nerell ist es ein sinnvolles Produkt. Es ist lediglich schade,
dass mit der Halbierung der Férderung ein falsches Signal
gesendet wurde.

Herr Stickl, es ist doch aber so, dass die Garantieanforderun-
gen mit den Veranlagungsvorschriften schwerlich zusammen-
passen, oder?

H. S.: Das ist in der Tat grenzwertig. Die Zukunftsvorsorge
ist ein gutes Vertriebsthema, insbesondere mit Blick auf die
Kleinsparer. In einer ganzheitlichen Vermogensplanung spielt
es aber aus meiner Sicht keine Rolle. Wir verkaufen kein Pro-
dukt, bei dem der Staat die Rahmenbedingungen festsetzt. Der
Staat ist in dieser Hinsicht leider wenig vertrauenswiirdig. Ich
habe in meiner langjihrigen Beratertitigkeit so viele staatliche
Eingriffe in die Pensionsvorsorge erlebt, dass ich dies unseren
Kunden nicht zumuten will.
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