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Die Bundestagswahl 2017 bringt po-
litische Verdnderungen, das steht
fest. Wird die neu zusammengesetz-
te Regierung bei der betrieblichen
Altersvorsorge einen anderen Weg
einschlagen als Frau Nahles? Das Be-
triebsrentenstdrkungsgesetz (BRSG)
- und damit auch das Sozialpartner-
modell - ist verabschiedet und wird am
01.01.2018 in Kraft treten. Wird dieses
Gesetz mit Leben gefiillt werden? Und
welche Rolle nimmt das neue ,Sozi-
alpartnermodell” bei der Verbreitung
der betrieblichen Altersvorsorge ein?

HABEN WIR NICHT BEREITS
EINE GUTE VERBREITUNG DER
BETRIEBLICHEN ALTERSVER-
SORGUNG (BAV)'?

Diese Frage kann man mit einem kla-
ren ,Jein“ beantworten. Zwar ist der die
Anzahl der Personen, die bereits tiber
eine zusédtzliche betriebliche Versor-
gung verfiigen, insgesamt gesehen mit
knapp 40 Prozent passabel, aber bei wei-
tem nicht ausreichend. Sieht man sich
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bei sozialversicherungspflichtigen Beschaftigten zwischen 25 und 65 Jahren)

die Zahlen zum Beispiel nach Unter-
nehmensgroBen an, so ergibt sich ein
differenziertes Bild. Bei Unternehmen
mit {iber 1 000 Beschéftigten liegt die
Versorgungsquote bei bis zu 55 Pro-
zent, bei Unternehmen mit weniger als
10 Mitarbeiten nur bei einem Viertel
der Beschéftigten, also 25 Prozent. Des
Weiteren stellt die nach wie vor deut-
lich geringere Versorgung der Frauen
ein Problem dar, das bei Betrachtung
der Versorgungsquote unter Beriick-
sichtigung der Anzahl der Kinder noch
prekdrer wird. Wiahrend bei kinder-
losen Médnnern der bAV-Anteil von 45
auf 58 Prozent bei 3 oder mehr Kindern
ansteigt, sinkt der bAV-Anteil bei kinder-
losen Frauen von 33 auf durchschnitt-
lich 25 Prozent bei 3 oder mehr Kindern.

Eine deutliche Schere zeigt sich auch
bei der bAV-Versorgung nach Einkom-
men. Wahrend gut zwei Drittel der
Beschéftigten mit einem Monatsein-
kommen von mehr als 4 500 EUR eine
bAV abgeschlossen haben, zeigt sich
bei Monatseinkommen von weniger

als 2 500 EUR ein mageres Bild (siehe
Grafik rechte Seite).

Verbesserungspotential bei der Zu-
satzversorgung zur gesetzlichen Rente
besteht also vor allem bei Beschiftig-
ten kleiner Betriebe, bei Frauen mit
Kindern und Personen mit geringem
Einkommen.

WIE DER GESETZGEBER DIE
BAV AB 2018 VERBESSERT

Aufgrund der sinkenden gesetzlichen
Rente sieht auch der Gesetzgeber die
Notwendigkeit, die Betriebsrente in
kleineren und mittleren Unterneh-
men zu verbreiten und Geringver-
diener beim Aufbau einer privaten
Zusatzversorgung zu unterstiitzen.
Dazu wartet das Betriebsrenten-
Starkungs-Gesetz mit einer Reihe von
Verbesserungen fiir alle bestehenden
Durchfiihrungswege der bAV auf:

e Verpflichtender pauschalierter
Arbeitgeber-Zuschuss zur Entgelt-
umwandlung von 15 Prozent, sofern
der Arbeitgeber Sozialversicherungs-
beitrédge spart — der Zuschuss ist fiir
Neuabschliisse ab 01.01.2019 sofort
fallig, fiir Bestandsvertrage erst ab
01.01.2022 verpflichtend.

Erhohung der Férdergrenze von 4 auf
8 Prozent der Beitragsbemessungs-
grenze, wobei die aufgestockten 4
Prozent nicht sozialversicherungs-
frei sondern nur steuerfrei sind.

Geringverdiener?-Férderung: Auf
einen optionalen arbeitgeberfi-
nanzierter Beitrag zwischen 240 bis
480 Euro im Jahr erhilt dieser eine
30-prozentige Riickerstattung tiber
die Lohnsteuerverrechnung.

1| Quelle: TNS Infratest Sozialforschung (Verbreitung der Altersvorsorge 2015 ohne ZOD bei sozialversicherungspflichtigen Beschiftigten zwischen 25 und 65 Jahren)
2| Geringverdiener werden bis zu einem Bruttoeinkommen von 2 200 EUR monatlich definiert
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* BeibAV-Riester sind ab 2018 in der Ren-
tenphase keine Sozialversicherungs-
betrige auf die Rentenleistung fillig.

* Freibetrag auf die Grundsicherung:
Die bAV-Leistung wird mit 200 Euro
pro Monat nicht mehr auf die Grund-
sicherung angerechnet.

Steuerfreie Nachzahlung von Bei-
tridgen bei entgeltfreien Zeiten, zum
Beispiel Elternzeit, ist ab 01.01.2018
auch riickwirkend fiir maximal 10
Jahre moglich.

DAS SOZIALPARTNERMODELL

Das sogenannte ,Sozialpartnermo-
dell“ wird es neben den bestehenden
Durchfiihrungswegen geben und es
bietet Tarifvertragsparteien die Mog-
lichkeit, bAVim Tarifvertrag zu veran-
kern. Dies setzt allerdings voraus, dass
der jeweilige Arbeitgeber einer Tarif-
bindung unterliegt oder die Anwen-
dung eines Tarifvertrags individuell
vereinbart. Der Gesetzgeber hat fiir
diese Form der bAV einige neue Rah-
menbedingungen festgelegt:

 Opting Out: Uber die Sozialpartner
kann eine ,automatische Entgeltum-
wandlung® mit Widerspruchsméglich-
keit tarifvertraglich vereinbart werden.

Reine Beitragszusage: Der Arbeitge-
ber haftet nicht fiir die Leistungs-
hohe, wie zum Beispiel fiir den
Beitragserhalt, sondern nur fiir die
Entrichtung der zugesagten Beitrige
an die Versorgungseinrichtung.

Garantieverbot: Der Arbeitnehmer
erhélt weder vom Arbeitgeber, noch
von der Versorgungseinrichtung
eine Garantie iiber die spitere Leis-
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tungshohe. Die Tarife der Versor-
gungseinrichtung diirfen auch keine
Garantien enthalten.

Nach dem Muster der gesetzlichen
Rente diirfen ausschliefllich Ren-
tenleistungen — analog zu Schicht
1 - ausbezahlt werden.

Eine Mitnahme von angespartem
Deckungskapital von einem Sozi-
alpartner zum anderen soll bei
Arbeitgeberwechsel moglich sein.
Eine Ubertragung zu einer nicht-
Sozialpartner gebundenen bAV soll
aber nicht moglich sein.

Dem interessierten Leser stellen sich
an dieser Stelle bereits Fragen: Was ist,
wenn man aus dem Sozialpartnermo-
dell heraus in eine ,normale“ bAV wech-
seln mochte oder muss, weil der neue
Arbeitgeber nicht an einen Tarifvertrag
gebunden ist? Wie erfolgt die Beratung
bei der Sozialpartner-bAvV? Gerade mit
Hinblick auf den absoluten Garantie-
verzicht miisste die Beratung durch

eine(n) Fachfrau /-mann gewihrleistet
sein. Und wann werden die ersten Sozi-
alpartnermodelle zur Verfiigung stehen?
FAZIT

Grundsiétzlich ergibt sich aus dem
BRSG ein solides Verbesserungspo-
tential fiir alle bAV-Durchfiihrungs-
wege, der den Willen des Gesetzgebers
erkennen ldsst, mehr Beschiftigten
den Zugang zur bAV zu ermoglichen.
Allein das Sozialpartnermodell wirkt
wie zusédtzlich aufgesetzt und hin-
terldsst offene Punkte. Es ist daher
anzunehmen, dass die Verbesserun-
gen des BRSG vor allem die bisherigen
Durchfiihrungswege der bAV stidrken
werden.

Wiirde das BRSG das Garantieverbot
aus dem Sozialpartnermodell in ein
Garantie-Wahlmodell fiir alle bAV-
Wege umwandeln, kénnte dies der bAV
zunoch groBerer Beliebtheit verhelfen.

ELLEN LUDWIG - GESCHAFTSFUHRERIN,
[ASCORE] DAS SCORING GMBH
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INTERVIEW

"Echte Altersvorsorge bedeutet eine
lebenslange Absicherung der Menschen."

Ellen Ludwig, Geschéftsfiihrerin [ascore] Das Scoring GmbH, fiir MEIN GELD
im Interview mit Dr. Peter Schwark, Mitglied der GDV-Geschaftsfiihrung.

Kann das Betriebsrenten-
Starkungsgesetz die Verbreitung
der bAV starken?

DR. PETER SCHWARK: Ja, das BRSG
enthilt viele positive Anséitze, fiir
die sich auch die Versicherungswirt-
schaft eingesetzt hatte, vor allem eine
bessere steuerliche Forderung. Hier-
durch kann der Arbeitgeber seine bAV
leichter als bislang auf einen Durch-
fiihrungsweg konzentrieren, zum
Beispiel auf die Direktversicherung.
Dies ist ein wesentlicher Beitrag zur
Vereinfachung der bAV, die insbe-
sondere fiir kleinere Unternehmen
wichtig ist. Rund zwei Drittel der bAV
bestehen heute in Form einer Misch-
finanzierung durch Arbeitgeber und
Arbeitnehmer, da ist ein einziger
Durchfiithrungsweg sehr hilfreich.
Der neue obligatorische Arbeitgeber-
zuschuss bei der Entgeltumwandlung
kann aulerdem einen Anreiz fiir die
Arbeitnehmer bieten, mehr Entgelt-
umwandlung zu betreiben. Kiinftig
miissen Arbeitgeber mindestens pau-
schal 15 Prozent des umgewandelten
Beitrags zu Gunsten des Arbeitneh-
mers in den Vertrag einzahlen. Die
Neuregelung gilt ab dem 1. Januar 2019
fiir neue und ab 2022 auch fiir bereits
in der Vergangenheit abgeschlossene
Vertrage.

Zu einer starkeren Verbreitung der
bAV kann auch die Einfithrung von

Systemen ,automatischer Entgeltum-
wandlung“ beitragen. In diesen Sys-
temen schlieBen Arbeitgeber fiir ihre
Beschéftigten immer eine betriebliche
Altersversorgung ab, sofern Arbeitneh-
mer nicht ausdriicklich widersprechen
(Opt-out-Regelung). Die automati-
sche Entgeltumwandlung ist auch
aufllerhalb des Sozialpartnermodells
moglich. Voraussetzung ist bei neuen
Modellen allerdings die Verankerung
in einem Tarifvertrag.

Richtig und wichtig war aullerdem das
Paket fiir Geringverdiener mit einem
Forderbeitrag fiir Beschiftigte mit
Jahreseinkommen unter 26 400 Euro,
der die bAV fiir diejenigen attraktiver
macht, die heute unterproportional
beteiligt sind. Die neu eingefiihrten
Freibetrédge bei der Grundsicherungim
Alter fiir Leistungen der ergénzenden
Altersvorsorge fithren auflerdem dazu,
dass hier eine bislang oft bestehende
psychologische Hiirde fiir die Eigen-
vorsorge wegféllt. Die Vorsorge lohnt
sich nun aufjeden Fall.

Wie wichtig sind aus lhrer Sicht
Garantien in der betrieblichen
Altersvorsorge?

DR. PETER SCHWARK: Echte Alters-
vorsorge bedeutet eine lebenslange
Absicherung der Menschen. Garan-
tien sorgen dafiir, dass Altersvorsorge
planbar bleibt, ein zentrales Element

auch fiir die bAV. Mit dem BRSG wer-
den nun erstmals fiir Tarifmodelle
reine Beitragszusagen ohne jedwede
Garantien und sogenannte Zielrenten
fiir die Arbeitnehmer eingefiihrt, auch
mit dem Ziel, bessere Renditechancen
zu nutzen. Dies ist ohne Frage notwen-
dig im anhaltenden Niedrigzinsum-
feld, es bedarf dazu aber keineswegs
eines kompletten Ausschlusses von
Garantien, sondern flexibler Losun-
gen, um das sozialpolitisch wichtige
Ziel einer verldsslichen Altersvorsorge
gleichermallen zu erreichen. Schwan-
kende oder sinkende Renten, die eine
reine Zielrente mit sich bringen kann,
wiren insbesondere fiir Geringverdie-
ner schwer zu verkraften.

Der Gesetzgeber hat damit auRerdem
eine nicht nachvollziehbare Zweitei-
lung der ergédnzenden geférderten
Altersvorsorge vorgenommen, denn
in einer klassischen bAV bleibt es
ebenso wie bei der Riester-Rente bei
den hohen gesetzlichen Garantiean-
forderungen. Mit Blick auf das Kapi-
talmarktumfeld sollte gepriift werden,
wie Produkte an die gednderten Rah-
menbedingungen angepasst werden
konnen, ohne Garantien gidnzlich
aufzugeben. Weder Produkte ohne
Garantien noch ein Festhalten an den
bisherigen hohen gesetzlichen Garan-
tieanforderungen kénnen die Losung
sein. Vielmehr braucht es Raum fiir
Angebote zwischen diesen Polen.
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Sowohl die Absicherungsméglich-
keiten als auch die Produktvielfalt
in der Schicht 2 ist in Deutschland
grof3. Braucht es aus lhrer Sicht
noch mehr Méglichkeiten?

DR. PETER SCHWARK: Wahlmog-
lichkeiten und Wettbewerb sind zum
Nutzen der Kunden. Es geht nicht um
ein Mehr, sondern um eine zeitgeméale
Weiterentwicklung, insbesondere der
Riester-Rente. Das BRSG brachte hier
immerhin erste Verbesserungen: die
Losung des Problems der doppelten
Belastung mit Sozialversicherungs-
beitrédgen fiir Riester-Vertrége in der
betrieblichen Altersversorgung (bAV),
die Erh6hung der Grundzulage von
154 auf 175 Euro ab dem 01.01.2018
sowie die Einfithrung von Freibetra-
gen in der Grundsicherung, die auch
fiir Leistungen aus privaten Riester-
Renten gelten.

Das ist gut, reicht aber nicht. In der
neuen Legislaturperiode brauchen
wir deshalb weitere Schritte. Die
Anpassung des forderfahigen Perso-
nenkreises ist tiberféllig. Viele Félle, in
denen Zulagen zuriickgezahlt werden
miissen oder in denen Menschen erst
gar nicht vorsorgen, weil sie glauben,
von der Forderung nicht profitieren
zu konnen, konnten so vermieden
werden. Und die Riester-Rente wiirde
einfacher werden. Insgesamt konnte
das Zulagenverfahren vereinfacht

werden, wenn die ZfA die Vorausset-
zungen fiir die Zulagengewdhrung erst
priifen und dann leisten wiirde. Darii-
ber hinaus miissen wir die Obergrenze
fiir den Sonderausgabenabzug, den
»Riester-Deckel“, anheben und auto-
matisch an die wachsenden Lohne
koppeln. Sonst kann ein wachsender
Teil der Riester-Kunden seine Vertrage
nicht mehr so dotieren, wie es notigist.
Schon heute trifft dies auf 15 Prozent
der Riester-Kunden zu.

Was sind die gréBten Heraus-
forderungen, um eine flachen-
deckende bAV-Versorgung zu errei-
chen? Was wiirden Sie sich fir die
zukiinftige Weiterentwicklung

der bAV wiinschen?

DR. PETER SCHWARK: Welchen Bei-
trag die neuen Tarifmodelle fiir die
bessere Verbreitung der Betriebsren-
ten insgesamt leisten konnen, wird
die Praxis zeigen. Denn gerade kleine
und mittelstindische Unternehmen,
in denen das grofite Verbreitungspo-
tenzial fir die bAV besteht, unterlie-
gen oft bewusst keinem Tarifvertrag.
Zwar sollen die Sozialpartner nach
dem Willen des Gesetzgebers neue
Versorgungswerke auch fiir nicht-
tarifgebundene Arbeitgeber und
Arbeitnehmer 6ffnen, allerdings ist
noch nicht abzusehen, inwieweit dies
in der Praxis umgesetzt werden wird.
Offen ist derzeit auch, ob und welche

Branchen iiberhaupt entsprechende
Tarifvertrage zur bAV schlieBen wer-
den. Durch das Nebeneinander von
zwei gidnzlich unterschiedlichen Sys-
temen mit und ohne Tariflésungen
wird die betriebliche Altersversorgung
schlief{lich insgesamt komplexer statt
einfacher.

Insbesondere mit Blick auf die kleinen
und mittleren Unternehmen (KMU)
muss aber die Aufgabe angegangen
werden, die Komplexitdt der bAV zu
reduzieren. Erste Schritte sind hier
bereits mit der Erhéhung des steu-
erlichen Férderrahmens gegangen.
Das BRSG ist aber noch mit zahl-
reichen Implementierungsfragen
verbunden, die ziigig geldst werden
miissen. Das betrifft zum Beispiel
den neuen Arbeitgeberzuschuss
bei Entgeltumwandlung, der in der
konkreten Ausgestaltung noch viele
offene Fragen aufwirft. Hier muss
es schnellstméglich zu Klarstellun-
gen kommen, damit die Arbeitgeber
Rechtssicherheit bei ihren bAV-Sys-
temen haben. Nicht zuletzt wire es
wichtig, Opting-out-Modelle auch
auf betrieblicher Ebene rechtssicher
einfiihren zu kénnen, ohne dass eine
tarifvertragliche Grundlage bestehen
muss. Eine gesetzliche Klarstellung
konnte hier die bAV-Verbreitung bei
nicht-tarifgebundenen KMU erh6hen.

VIELEN DANK FUR DAS GESPRACH.
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Pangaea Life: Nachhaltig versichern
nach dem Reinheitsgebot
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~ MARTIN GRAFER, Vorstandsmitglied der Bayerischen und UWE MAHRT, Geschéfts-
fithrer der Pangaea Life GmbH

Nachhaltige Fonds und Versicherungs-
produkte liegen im Trend. Laut einer
Umfrage des Marktforschungsinstituts
Forsaim Auftrag der Verbraucherzen-
trale Bremen duferten 50 Prozent der
Befragten, dass sie bei einer Anla-
geentscheidung auch ethische und
okologische Aspekte beriicksichtigen
wiirden. Dem gegeniiber werden bis
dato lediglich 2,5 Prozent des Anlage-
volumens in Deutschland nachhaltig
investiert. Mit ihrem neuen Unterneh-
men Pangaea Life startet die Versiche-
rungsgruppe die Bayerische in einen
spannenden Zukunftsmarkt — und
das mit einem in der Branche einzig-
artigen Konzept: Denn Pangaea Life
investiert die Beitrdge der Versicher-
ten in einen eigens dafiir gegriindeten
Nachhaltigkeits-Fonds.

»Alles auf Anfang“ lautet der Slo-

gan des neuen Unternehmens. Und
der Name ist Konzept: ,Wir wollten
nachhaltige Versicherung komplett
neu denken und unseren Kunden ein
Hochstmal an Transparenz bieten
und genau wissen, in welche Projekte
unser Geld investiert ist. Daher haben
wir uns ganz bewusst fiir die Griin-
dung eines eigenen Fonds entschie-
den“ berichtet Uwe Mahrt, Geschéifts-
fithrer der Pangaea Life GmbH, und
erginzt: ,Unser Kernthema ist der
Klimaschutz. Hier férdern wir aus-
schlielllich Projekte, die wir selbst
auswédhlen.”

~+NACHHALTIGKEIT UND RENDITE
SCHLIESSEN SICH NICHT AUS”

Erstes Investitionsprojekt ist der Wind-
park MADS an der dédnischen Kiiste.
Hier startet Pangaea Life mit einem

Beitrag von 58 Millionen Euro. Der
Park produziert derzeit ein Aquiva-
lent an erneuerbarer Energie, der dem
Stromverbrauch einer Kleinstadt mit
rund 90 000 Einwohnern entspricht.
Weitere nachhaltige Projekte in den
Bereichen nachhaltige Energiewirt-
schaft, Energieeffizienz und Forstwirt-
schaft sollen folgen.

»Aulerdem spielt natiirlich die lang-
fristige Performance der Projekte
eine groBe Rolle. Nachhaltigkeit und
Rendite schlieflen sich bei guter Aus-
wahl iberhaupt nicht aus.“ So sei der
dénische Windpark mit langfristigen
Stromabnehmervertrédgen ausgestat-
tet, der dauerhaft eine solide Wert-
entwicklung biete. ,Fiir unsere Kun-
den im Umfeld der Vorsorgeprodukte
rechnen wir mit einer Jahresrendite
zwischen 4 und 6 Prozent", prognos-
tiziert Uwe Mahrt.

PRODUKTWELT AUS VORSORGE
UND KOMPOSIT

Panagea Life ist im laufenden Jahr mit
einer neuen Produktwelt gestartet.
Kernprodukt dabei ist die nachhaltige
Investment-Rente, die zur DKM 2017
vorgestellt wurde. Bereits seit Sommer
2017 gibt es einen eigenen nachhalti-
gen bAV-Tarif. Ebenfalls seit Oktober
bietet der Versicherer eine Haftpflicht-
und Hausratpolice sowie einen KFZ-
Tarif fiir elektrische Fahrzeuge an.

Weitere Informationen unter:
www.pangaea-life.de

DIE BAYERISCHE
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Pangaea Life Investment-Rente

elchen Ansatz verfolgen
Sie mit lhrem Tarif?

Fiir uns ist Pangaea Life nicht nur
eine neue Marke, sondern auch
eine Weiterentwicklung im eige-
nen Hause. Gerade im Bereich der
Lebensversicherung reden wir ja
von Zeitrdumen, in denen Men-
schen ansparen, die Jahrzehnte
umfassen. Daher bedeutet dieser
neue Weg auch eine neue Qualitit:
Wir sehen es als eine Weiterent-
wicklung der Werte, die wir bei der
Bayerischen schon leben, also den
nichsten Schritt nach unserem
,Reinheitsgebot*.

Die Projekte, in die unser Fonds
investiert, werden dabei von unse-
rem eigenen Nachhaltigkeits-Bei-
rat gepriift und ausgewéhlt. Dabei
spielt nicht nur ein umfassender
Kriterienkatalog eine Rolle, son-
dern auch die langfristige Perfor-
mance der Projekte. Wir rechnen
in der Investment-Rente mit einer
Rendite von 4 bis 6 Prozent.

W ie unterscheidet
sich der Tarif von

Konkurrenzprodukten?

Um ein besonders hohes Maf§ an
Transparenz und Qualitit zu errei-
chen, haben wir einen neuen Weg
gewidhlt, und einen eigenen Nach-
haltigkeitsfonds ins Leben gerufen.
In Deutschland gibt es derzeit rund
400 Nachhaltigkeits-Fonds. Aber
nicht alle sind wirklich griin und
nachhaltig. Auch deshalb haben
wir uns dafiir entschieden, etwas
Eigenes zu tun. Wir wollen ganz
konkret wissen, was in unserem
Fonds enthalten ist und selbst ent-
scheiden kdnnen, wo wir uns enga-
gieren und wo nicht.

Diese Transparenz kénnen unsere
Kunden auch live erleben: Auf
unserer Website www.pangaea-
life.de informieren wir detailliert
uber unsere Investitionsprojekte,
iber neue Engagements und die
weiteren Aktionen, die wir abseits
der Investments noch durchfiihren.

elchen Bedarf fokussiert
dieser Tarif?

Es gibt in Deutschland ein wach-
sendes Interesse an nachhaltigen
Produkten. Und das nicht nur im
tdglichen Konsum, sondern auch

in anderen Bereichen. Nachhaltige
Versicherungsprodukte sind heute
fiir viele Kunden besonders interes-
sant. Und da sie wie hier ein gutes
Produkt mit einer soliden Rendite
und einem direkten Engagement
fiir das Wohl des Planeten verbin-
den konnen, glauben wir daran,
dass wir mit unserem Angebot im
Trend liegen.

iir welche Kunden ist der
Tarif geeignet?

Grundsétzlich natiirlich fiir jeden,
der privat zusétzlich fiir das Alter
vorsorgen und zugleich einen Bei-
trag fiir die Umwelt leisten mdéchte.
Nach unserer Wahrnehmung und
Marktforschung ist der iiberwie-
gende Teil der méglichen Interes-
senten zwischen 30 und 40 Jahren
alt, verfiigt tiber einen hoheren Bil-
dungsabschluss oder eine entspre-
chende Berufsausbildung sowie ein
hoheres Einkommen. Und er zeich-
net sich durch Verantwortungsbe-
wusstsein und ein sensitives Kon-
sumverhalten aus.

MARTIN GRAFER,
VORSTAND DER BAYERISCHEN
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GOTHAER

Raus aus dem Zinsloch

Gothaer bietet langfristige Geldanlage mit Rendite.
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4 HELFEN SIE IHREN KUNDEN AUS DEM ZINSLOCH - Gothaer Index Protect

Wer kennt das nicht in diesen Zei-
ten — man hat einen netten Betrag
angespart, vielleicht wird sogar eine
Lebensversicherung fillig, dann steht
man vor der Frage: wohin mit dem
Geld? Einfach ausgeben ist zu kurzfris-
tig gedacht, wieder anlegen ldasst den
Wert in der derzeitigen Zinssituation
schrumpfen - die Alternativen sind
diinn gesét. Die Gothaer bietet mit
ihrem neuen Einmalbeitragsprodukt
Index Protect eine solide und rendite-
starke Alternative.

Wer etwas Ahnung von Finanzen hat,
wird fast tdglich um Rat gefragt — wie
kannichin Zeiten des Nullzinses mein
Geld sinnvoll anlegen? Versicherungs-
makler stehen oft mit leeren Hdnden
da. Uberteuertes Wohneigentum, dubi-
ose Auslandsanlagen oder Einlagen,
wenn man Pech hat, gar mit Strafzin-
sen — all das sind keine wirklich guten
Alternativen. Jetzt konnen die Makler
ihren Kunden das Gothaer-Einmalbei-
tragsprodukt Index Protect anbieten.

SICHERHEIT, TRANSPARENZ
UND RENDITE

Langfristige Sicherheit und trotzdem
gute Renditeoptionen - das hat sich
bei der Produktentwicklung des neuen
Einmalbeitragproduktes als zentraler
Wunsch der Kunden herausgestellt.
Weitere Wiinsche waren Einfachheit
und Transparenz. Index Protect wird
dem gerecht - der Kunde muss ledig-
lich zwei Entscheidungen treffen: Wie
lange lege ich das Geld an? Welche
Beitragsgarantie wiinsche ich? Beide
Entscheidungen beeinflussen die Ren-
ditechancen.

Das Geld kann iiber einen Zeitraum
von 7 bis 15 Jahren angelegt werden,
die Beitragsgarantie kann maximal
100 Prozent betragen. Daraus ergibt
sich die Beteiligung an einem Multi-
Asset-Index. Dieser kombiniert ver-
schiedene Anlageklassen und sorgt so
fiir eine breitere Mischung und Streu-
ung des Risikos. Entwickelt sich der

| |
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Index bis zum Ende der Laufzeit posi-
tiv, wird der gesamte Einmalbeitrag an
dessen Wertentwicklung in Hohe der
individuellen Beteiligungsquote ange-
passt. Bei einer negativen Wertent-
wicklung erhilt der Kunde auf jeden
Fall die Beitrédge in der gewiinschten
Garantiehohe zurfick.

VERSICHERUNGSLOSUNG MIT
WEITEREN VORTEILEN

Da es sich bei dem Produkt um eine
Versicherungslésung handelt, kann
der Kunde von zusétzlichen Vortei-
len gegeniiber Losungen aus anderen
Branchen profitieren: Im Todesfall
wird mindestens der gesamte Einmal-
beitrag an die Hinterbliebenen ausge-
zahlt, auch wenn weniger als Garantie
vereinbart wurde. Das Geld ist jeder-
zeit vor Rentenbeginn verfiigbar, zum
Ablauftermin kann die Auszahlungs-
summe verrentet werden.

GOTHAER

Bilder: Shutterstock.com / Photographee.eu
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Gothaer Index Protect

elchen Ansatz verfolgen
Sie mit lhrem Tarif?

Die SBUPlus ist ein Top- (5Sterne-)
bewertetes Produkt, welches alle
am Markt gdngigen Klauseln
umfangreich mit absichert. Wir
haben bewusst auf die Aufnahme
weiterer ,Trendklauseln“ ver-
zichtet, um das Produkt bei aller
Qualitéat vertrieblich so einfach
und verstdndlich wie méglich zu
halten. Zudem halten wir fiir den
Kunden, welcher fiir alle Eventu-
alitdten abgesichert sein mochte,
weiterhin unsere SBUPremium im
Produktportfolio vor.

W ie unterscheidet
sich der Tarif von
Konkurrenzprodukten?

Der Differenzierungsaspekt ist bei
den BU-Produkten der gdngigsten
Marktanbieter zwischenzeitlich
nicht mehr sonderlich hoch aus-
geprégt. Wir vertreten die Ansicht,
dass eine jede vermittelte SBU ein
Mindestmaf an Kriterien erfiil-
len sollte. Fiir uns war daher ein
5-Sterne-Rating unabdingbare Vor-
aussetzung. Besonderheiten sind

ohne Zweifel der Familiennachlass
fiir Haushalte mit Kindern und die
Starter-Option fiir junge, preis-
sensible Menschen. Des Weiteren
unterscheiden wir uns auch in der
vertrieblichen Unterstiitzung fiir
die Vermittlung von BU-Versiche-
rungsschutz. Neben der Zielgruppe
der Familien (Frage 4) haben wir fiir
die zielgerichtete Ansprache von
unterschiedlichsten Zielgruppen
pfiffige Ansprachekonzepte ausge-
arbeitet und stellen diese unseren
Vertriebspartnern kostenfrei zur
Verfiigung. Der Clou- die Unter-
lagen sind fiir den unabhingigen
Vermittler Individualisierbar wie
beispielsweise durch eine eigene
Logo-Einbindung. (siehe www.
zielgruppen-profi.de)

elchen Bedarf fokussiert
dieser Tarif?

Die Absicherung des Arbeitseinkom-
mens ist die existenziellste Versiche-
rung eines jeden Haushaltes; die
Empfehlung zur Absicherung erfolgt
durch jeden Verbraucherschiitzer.

Und trotz aller vertrieblichen
Aktivitdten und Erfolge ist erst

jeder Fiinfte gegen dieses Risiko
geschiitzt. Hier gilt es fiir Vermittler
und Versicherer gemeinsam anzu-
setzen. Es gibt noch viel zu tun.

ur welche Kunden ist der
Tarif geeignet?

Der Tarif SBUPlus eignet sich fiir
alle Kunden, welche das Thema
Einkommenssicherung mit einem
top Produkt zu bezahlbaren Pré-
mien abgesichert haben wollen.
Durch den ca. 10-prozentigen
Prdmiennachlass fiir Haushalte,
in denen Kinder leben, ist die SBU-
Plus vor allem auch fiir Familien
von besonderer Bedeutung. Wir
haben uns daher nicht nur um
das Produkt Gedanken gemacht,
sondern auch um die unabhéngige
Kundenansprache eben jener Ziel-
gruppe. Unter www.gothaer-hello-
family.de findet der Vermittler ein
ganzes Fiillhorn an vertriebs-
unterstiitzenden MaBnahmen.
Natiirlich neutral gehalten, wie
man es vom Maklervertrieb der
Gothaer gewohnt ist.

GOTHAER
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BASLER MAKLERMANAGEMENT AG
Keine Angst vor Fehlentscheidungen,
Freude auf die Zukunft

GUIDED CONTENT

Wer friuher einen Altersvorsorge-
vertrag abschlieBen wollte, musste
sich bereits mit der Unterschrift
auf alle Einzelheiten ganz genau
festlegen. Heutzutage gibt es Vario,
ein Konzept der Basler Lebensver-
sicherungs-AG, das dem Sparer alle
Freiheiten lasst.

Es ist der Wunsch vieler Altersvor-
sorgesparer, in jeder Lebensphase
Sicherheit und Chancen genau aus-
balancieren zu konnen. Die neueste
Generation der Vario-Tarife ermog-
licht maximale Flexibilitdt beim Spa-
ren und in der Rentenphase in einem
Produkt. Egal in welcher Lebensphase
man sich befindet, mit Vario kann man
iiber Garantien, Anlageschwerpunkte
und Rentenmodalitdten immer dann
entscheiden, wenn es einen aktuellen
Anlass gibt.

SASCHA BASSIR

Vorstand der Basler
Maklermanagement AG

Frither war das ganz anders. Alters-
vorsorgesparer hatten wenige Wahl-
moglichkeiten. Mit der Entscheidung
fiir ein Produkt war alles festgelegt.
Spétestens mit der Unterschrift unter
den Versicherungsvertrag war ein fiir
alle Mal alles geregelt, die Anlageent-
scheidung, die Verrentungsmodalitd-
ten und vieles mehr.

Maximale Sicherheit oder
mehr Rendite-Chancen?

188790 €

98.660 €

52.750 €
30520€

o% »

_ O J

4 Der Online-Schieberegler ist abrufbar

unter: http://vario-makler.basler.de

BASLER BASISRENTE
INVEST VARIO

Vorsorgen mit attrak-
tivem Steuereffekt

Uber maximal 5 Jahre in Zielfonds

Die Basler-Vario-Varianten im Uberblick:
Flexibel und Sicher

BASLER PRIVAT-
RENTE INVEST VARIO

Maximale Freiheit, ma-
ximale Sicherheit in der
Altersvorsorge

Mit sehr flexiblen Ver-
rentungsmaéglichkeiten
inkl. Cash-Option

Investmentoptimierung: Auch bei Zuzahlungen
Cost-Average-Effekt Anlage in Startfonds mit geringer
Volatilitdt mit anschlielender monatlicher Aufteilung

.BU-Retter": Beitragsbefreiung bei Berufsunfahigkeit
(BU) bis 300 Euro monatlich mit nur drei Risikofragen

Mit Vario erlebt die Altersvorsorge eine
kleine Revolution. Das Basler Vario-
Konzept setzt auf eine intelligente
Kombination aus Fondsinvestment
und klassischem Garantievermogen
(,Deckungsstock®) in einem Produkt.
Je nach Lebensphase und der Risiko-
neigung kann der Sparer zwischen 10
und 100 Prozent des Sparbeitrags in
Investmentfonds anlegen. Der Rest,
also bis zu 90 Prozent, kann in den
Deckungsstock flieRen. Uber den
Online-Schieberegler kann die Auftei-
lung der Beitrdge bei Bedarf wahrend
der Vertragslaufzeit neu festgelegt wer-
den. "Damit nehmen wir den Sparern
das ungute Gefiihl, sich méglicher-
weise einmal falsch entschieden zu
haben", sagt Sascha Bassir, Vorstand
der Basler Maklermanagement AG.

BASLER MAKLERMANAGEMENT AG

BASLER KINDERVOR-
SORGE INVEST VARIO

Die Alternative zum niedrig
verzinsten Sparbuch

Das ideale Geschenk fur Tanten,
Onkel, Paten und GrolReltern:
ohne Unterschrift der Eltern!

Einzigartig: Optionen zur
Absicherung des Kindes gegen
Berufsunfahigkeit und den Pfle-
gefall ohne Gesundheitsfragen

Mitversicherung der Versorger
bei deren Tod bzw. Berufsun-
fahigkeit optional wahlbar

Quelle: Basler Maklermanagement AG
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Basler Vario-Rentenversicherungen

elchen Ansatz verfolgen
Sie mit lhrem Tarif?

Das Besondere ist die Kombina-
tion aus Fonds- und klassischem
Sparen, ohne dass man sich bei
der Aufteilung des monatlichen
Sparbeitrages ein fiir alle Mal fest-
legen muss. Im Gegenteil: Hat der
Sparer im Vormonat 40 Prozent
des Anlagebeitrages in Fonds und
60 Prozent in unseren Deckungs-
stock angelegt, kann er sich spa-
ter wahrend der Vertragslaufzeit
komplett anders entscheiden.
Dazu benutzt er einen Schiebe-
regler, mit dem er spielerisch die
fiir ihn optimale Anlageentschei-
dung zusammen mit seinem Bera-
ter treffen kann.

W ie unterscheidet
sich der Tarif von
Konkurrenzprodukten?

Vario hat sich in der Beratung
absolut bewidhrt. Die Flexibilitat

beim Sparprozess und in der Ren-
tenphase ist einmalig. Zudem stellt
unser Vertriebstool, der Online-
Schieberegler, sehr anschaulich
dar, was es bedeutet, der Vollkas-
komentalitdt nach hundertprozen-
tiger Sicherheit zu folgen oder in
einem langfristigen Sparprozess
auch Chancen zu nutzen. Diese
Selbsterkenntnis bei den Kunden
ist sehr tiberzeugend, wie uns die
Vermittler berichten.

elchen Bedarf fokussiert
dieser Tarif?

Bevor Vario auf den Markt kam,
mussten sich Kunden zwischen
Sicherheit und Renditechan-
cen entscheiden. Fiir Vermittler
bedeutete dieses, dass sie stets
auf zwei Produktlésungen vorbe-
reitet sein mussten. Sie mussten
uber eine Fondspolice und einen
Klassiktarif informieren. Die Bas-
ler hat diese Entscheidung aufge-
hoben und bietet mit Vario beides

in einem Produkt an. Und mehr
noch: Kunden bleiben absolut
flexibel und konnen wahlweise
anteilig in den Deckungsstock
und gleichzeitig in eine breite
Palette ausgewdhlter Investment-
fonds unterschiedlicher Themen,
Anlageschwerpunkte und Risiko-
klassen anlegen.

ir welche Kunden ist der
Tarif geeignet?

Mit dem Vario bieten wir all denen,
die fiir sich oder eigene bzw.
anverwandte Kinder flexibel und
zugleich sicher fiir die Altersvor-
sorge sparen mochten, ein inter-
essantes Konzept an.

SASCHA BASSIR, VORSTAND DER BASLER
MAKLERMANAGEMENT AG
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INTER VERSICHERUNGSGRUPPE

INTER MeinLeben®: Die sichere, flexible
und clevere Altersvorsorge der INTER

GUIDED CONTENT

Die steigende Lebenserwartung
und damit einhergehend die lin-
gere Rentenbezugsdauer sowie die
zukiinftig abnehmende Zahl der
Erwerbstitigen belasten das deut-
sche Rentensystem. Immer weniger
Beitragszahler miissen immer mehr
Rentner finanzieren. Zudem sind
viele Selbststindige von Altersar-
mut bedroht. Denn die meisten von
ihnen haben keinen oder nur einen
geringen gesetzlichen Rentenan-
spruch. Die Folge: Ohne private
Vorsorge geht es heute nicht mehr.

Im Dschungel der privaten Vorsorge-
produkte ist es schwierig, das Richtige
fiir die individuelle Altersabsicherung
zu finden. Der neue Altersvorsorgeta-
rif INTER MeinLeben® {iberzeugt mit
Flexibilitdt, Transparenz und Rendi-
techancen.

FLEXIBEL IN ALLEN
LEBENSPHASEN

Im Mittelpunkt der neuen Alters-
vorsorge der INTER steht die Trans-
parenz. Konkret bedeutet das: Mit
INTER MeinLeben® haben Kunden
jederzeit die Moglichkeit, die Chan-
cen des Kapitalmarktes fiir sich zu
nutzen. Zusitzlich konnen sie Ein-
malzahlungen tédtigen oder auch mal
Geld entnehmen. Dabei bleiben sie

s

ST

Produkthighlights
im Uberblick

V' Sicher: Garantierte Leistungen von
Anfang an

¥ Renditestark: Vermdgensauf-
baustrategie kombinierbar mit
kostengiinstigen Indexfonds (ETFs)

v Individuell: Flexibler Planungs-
horizont, Ein- und Auszahlen
nach Wunsch

v altersentsprechende Umschichtung
von Renditechance in Sicherheit
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flexibel im Auszahlungszeitraum
und der Hohe der Leistungsraten.
Bei INTER MeinLeben® kann der
Kunde jederzeit personlich bestim-
men, zu welchen Anteilen sein Beitrag
und/oder Guthaben im klassischen
Deckungskapital und im Fondsgut-
haben investiert wird.

FUR JEDEN DIE
RICHTIGE STRATEGIE

Vordefinierte Vermogensaufbaustra-
tegien begleiten drei Kundentypen
— defensiv, ausgewogen und dyna-
misch — von null bis 85 Jahren. Mit
unterschiedlichen Akzenten wéchst in
jedem Fall mit der Zeit die Zufiihrung

ins klassische Deckungskapital. Wird
der optionale , Strategieassistent“ akti-
viert, kann der Kunde entspannt sogar
ein "Rundum-Sorglos-Paket" genie3en.
Und: Auch bei einer Verlegung des Ren-
tenbeginns gelten die bereits heute fiir
jeden moglichen Rentenbeginn garan-
tierten Werte und damit weiterhin die
heutigen Rechnungsgrundlagen.

VIELFACH AUSGEZEICHNET

Uberzeugt von INTER Mein Leben®
sind auch unabhéngige Experten und
die Fachpresse. So zeichnet Franke &
Bornberg den Tarif mit ,FFF Hervor-
ragend“ und Morgen & Morgen mit
5 Sternen und damit einem , Ausge-
zeichnet” aus.

FAZIT: Die lebensbegleitenden Vermo-
gensaufbaustrategien in Verbindung
mit dem Strategieassistent machen die
Altersvorsorge mit INTER MeinLeben®
bequem. Entsprechend dem Alter und
Sicherheitsbediirfnis des Versicherten
ermoglicht die Police auch noch im
mittleren Alter einen lebensbegleiten-
den Vermoégensaufbau. Dabei ist das
Produkt sehr versténdlich, transparent
konzipiert und scheut keinen Vergleich.

Mehr zu den Produkten der INTER
Versicherungsgruppe erfahren Sie
auf www.inter-makler.net.

Bilder: Shutterstock.com / Evgeny Atamanenko



13

7

RN

\\\\\\\\\\\\\

elchen Ansatz verfolgen
Sie mit diesem Tarif?

Kunden sollen ein moglichst trans-
parentes Altersvorsorgeprodukt
erhalten, das maximale Flexibilitét
und individuelle Ertragschancen bis
ins hohe Alter bietet.

Altersbegleitende Vermogensauf-
baustrategien konnen die Beitrags-
aufteilung zwischen klassischem
Deckungskapital und Fonds (ETFs)
festlegen. Zu jedem Zeitpunkt vor
Rentenbeginn kann dieses Auftei-
lungsverhéltnis aber auch individu-
ell vom Kunden bestimmt werden.

W ie unterscheidet
sich der Tarif von
Konkurrenzprodukten?

Einfluss jederzeit: Shift und/
oder Switch in bis zu 100 Prozent
Fonds oder 100 Prozent klassisches
Deckungskapital - und zuriick! Im
Gegensatz zu dynamischen Hybri-
den gibt es kein Monetarisierungs-
risiko bzw. keine Lock-in-Gefahr!

Garantierter Rentenfaktor: Fir
jeden moglichen Rentenbeginn
festgelegt und dokumentiert. Die

€o

INTER MeinLeben®

Verschiebung des Rentenbeginns
fiithrt zu keiner Neubewertung des
Rentenfaktors. Auch Beitragserho-
hungen und Zuzahlungen sind bis
zu jeweils dem Hundertfachen des
urspriinglichen Beitrages moglich.

Ehrliche Prognosen: Die Hoch-
rechnung erfolgt mit dem Teil
des Guthabens, der tatsédchlich in
Fonds investiert ist. Das Garantie-
guthaben wird mit dem Héchst-
rechnungszins und der aktuellen
Uberschussdeklaration bedient.

Niedrige Gebiihren: Anlage in
ETFs sorgt fiir geringe Effektivkos-
tenquote — jedes gesparte Prozent
an Kosten ist direkt ein verdientes
Prozent an Rendite.

Renditechancen sind mit dem Aus-
zahlplan auch im Rentenalter wei-
ter moglich.

elchen Bedarf fokussiert
dieser Tarif?

Dem personlichen Sicherheitsbe-
diirfnis eines Kunden kann jeder-
zeit mit einem individuellen Mix aus
klassischem Deckungskapital und
ETFs Rechnung getragen werden.
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Somit eignet sich INTER MeinLe-
ben® fiir alle, die ein Vermogen
aufbauen, erhalten oder in Kiirze
nutzen mochten. Die angebotenen
Varianten und Optionen eignen
sich in entsprechender Auspragung
sowohl fiir:

* Anleger mit Erfahrung

* Beratung suchende Kunden

* serviceorientierte ,Zuriick-
lehner*.

F iir welchen Kunden
ist er geeignet?

Der Tarif kann an den Bedarfjedes
Kunden zu jeder Zeit angepasst
werden. Denn die Aufteilung zwi-
schen klassischem Deckungska-
pital und Fonds kann individuell
in Ein-Prozent-Schritten erfolgen.
Bequeme, definierte Vermogens-
aufbaustrategien — defensiv, aus-
gewogen oder dynamisch — sorgen
dafiir, dass die Zufithrung in klassi-
sches Deckungskapital mit der Zeit
wichst. Entsprechend Alter und Typ
nimmt die Betonung der sicheren
Anlagen zu.

INTER VERSICHERUNGSGRUPPE
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