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ALTERSVORSORGE

estarkt aus der Krise — fiir Deutsch-

land gilt das bestimmt. Viel schneller
als prognostiziert erreicht die Wirtschafts-
leistung der grofiten europdischen Volks-
wirtschaft bereits im Sommer wieder ihr
Vorkrisen-Niveau. Das jedenfalls haben
Experten der Dekabank errechnet.

Der Erfolg weckt verstandliche Begier-
de: Kurz vor Beginn der Tarifverhandlun-
gen in wichtigen Branchen - darunter
auch die Versicherungswirtschaft— haben
die Gewerkschaften sich mit hohen Lohn-
forderungen positioniert. Ein Gehaltsplus
von fiinf bis sieben Prozent wollen sie fiir
die Beschaftigten durchsetzen.

Auch fur Vermittler ist die aktuelle Ent-
wicklung in mehrer Hinsicht interessant:
Steigen die Einkommen, diirfte auch die
Bereitschaft der Kunden wieder zuneh-
men, in die Altersvorsorge einzuzahlen.

Im Verlauf der Rezession haben viele
Verbraucher ihre Ausgaben fiir eine fi-
nanziell gesicherte Zukunft zuriickgefah-
ren. Dass sich auch weiterhin die schon
oft totgesagten privaten Renten- und Ka-

Gute Inflation

Die gute Wirtschaftslage fuhrt zu steigenden Einkommen -
und zu héheren Preisen. Fur Vermittler ist das positiv

pitallebensversicherungen dafiir bestens
eignen und keinen Wettbewerb scheuen
mussen, belegt unsere Topstory (ab S. 2).

Den Vorsorgeklassikern, die zuletzt
stark unter dem niedrigen Zinsniveau an
den Kapitalmarkten gelitten haben, kom-
men die boomende Wirtschaft und ho-
here Lohne ebenfalls entgegen: Denn in
Deutschland zeichnet sich ein deutlicher
Preisanstieg ab. Auch wenn die amtliche
Inflationsrate noch bei 1,9 Prozent liegt,
ist die sogenannte gefiihlte Inflation be-
reits bei 5,2 Prozent angelangt. Kein Zwei-
fel — das Leben wird teurer.

Mit hoheren Inflationsrisiken aber
nimmt auch der Aufwartsdruck auf die
Zinsen zu. Die Anlagestrategen der Ver-
sicherer konnen wieder héhere Renditen
fiir ihre Kunden erwirtschaften.

Wie auch Sie mehr Kapital aus lhren
Kundenbeziehungen herausholen kon-
nen, wollen wir Thnen mit der Aktion

~Courtage Coach” zeigen: Mehr Ertrage,
weniger Kosten — der Versicherungsprofi
winscht IThnen dabei viel Erfolg!

ben wettbewerbsfahig

Magazin: Attraktive
Lehrlingslohne

- Courtage Coach: So stei-
gern Sie lhre Provisionen!
Recht: Kfz-Schein im
Auto — Risiken kennen
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- Top-Story: LV-Policen blei-

- Scoring: Alte Leipziger
Leben im Hartetest

VORSORGE s

Sinkende
Sparrate

Fataler Trend: Im Gegensatz
zu den Méannern haben
Frauen ihre Ausgaben fur die
Altersvorsorge 2010 drastisch
reduziert.

Durchschnittlicher monatlicher
Vorsorgebetrag
in Euro

Frauen | DI 165
2009 200

2000 pEl

Ménner 2009 216

LV-KOSTEN Ims  UMFRAGE .

Allianz startet Transparenzinitiative

Mit der Einfihrung einer neue Gesamtkostenquote setzt
die Allianz bei ihren Lebensversicherungsprodukten auf
mehr Transparenz. Der Wert enthalt neben laufenden Kos-
ten auch Abschluss- und Vertriebskosten. Bei fondsgebun-
denen Produkten werden auch die Fondskosten ausgewie-
sen, so dass Kunden erkennen kénnen, wie die Kosten ihres
Vertrages die Rendite beeinflussen. Das betrifft auch Modell-
rechnungen: So werden die Fondskosten bei der Annahme
moglicher Wertentwicklungen wertmindernd bertcksichtigt.
Ziel ist eine klare und verstandliche Kundeninformation.

IMPRESSUM i ——

Zahl saumiger Kunden steigt

Auf rund 150000 beziffert das Verbraucherportal
FinanceScout24 die Zahl der Kunden in der privaten Kran-
kenversicherung, die ihre Beitrage nicht mehr aufbringen
wollten oder kénnten. Die Beitragsriickstande in der PKV
summierten sich demnach auf etwa 300 Millionen Euro. In
der FinanceScout-Umfrage duBerten sich unter anderem die
ERGO-Gruppe und die Hallesche, wo jeweils etwa ein Prozent
der Mitglieder wiederholte Mahnungen ignorierten. Unter-
halb des Basistarifs ist deshalb ein Spezialtarif in der Diskussi-
on, der nur noch medizinische Notfélle abdecken wirde.

Verantwortlich fiir diesen Newsletter: FOCUS Magazin Verlag GmbH, Arabellastr. 23, 81925 Miinchen, Tel. 0 89/92 50-38 22, Fax: 0 89/92 50-36 20, E-Mail: Versicherungsprofi@focus-r.de
Vorstande: Norman Wirth (geschéftsfiihrender Vorstand), Frank Rottenbacher, Carsten Briickner, Amtsgericht Miinchen HRB 97887 Ust.Nr.: DE 811 286 855 Jahrliche Abo-Gebiihr: 500 Euro
Projektleiter und verantwortlich i.S.d. MDSTV: Frank Pdpsel, Peter Lindemann, Arabellastr. 23, 81925 Miinchen Disclaimer: Samtliche Inhalte des Versicherungsprofi wurden nach bestem
Wissen und Gewissen recherchiert und formuliert. Dennoch kann weder seitens des Verlags noch seitens der Redaktion eine Gewahr fiir Richtigkeit, Vollstandigkeit und Genauigkeit dieser Informationen
gegeben werden. Die Ausfiihrungen im Rahmen des Versicherungsprofi stellen im Ubrigen weder eine Aufforderung zum Kauf oder Verkauf von Wertpapieren noch eine Anlageberatung dar. Eine Haftung
fiir eventuelle Vermégensschaden, die durch Anwendung von Hinweisen und Empfehlungen des Versicherungsprofi eventuell auftreten bzw. aufgetreten sind, ist demzufolge kategorisch ausgeschlossen.

Quelle: AXA Ruhestand-Barometer 2010
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LV-Policen bleiben
wettbewerbsfihig

K®MPAKT

@ Uberschussbeteiligung.
Hohe Verzinsung fuhrt nicht
automatisch zu hohen
Gewinnen beim Kunden.

@ Unterschiede. Bei gleicher
Uberschussbeteiligung zahlen
Versicherer aber bis zu 56 Euro

Trotz sinkender Uberschussbeteiligung bleiben private Rente und Lebens-
versicherung attraktiv. Was bei der Produktauswahl! wichtig ist

weniger Rente im Monat.
@ Konkurrenzfahig. Laufende
Verzinsung erreicht 4,08 Pro-

ie liberraschend starke Absenkung der Uberschussbetei-

ligung der Lebensversicherer auf den niedrigsten Stand
der vergangenen Jahrzehnte stellt die Branche und damit
auch die Vermittler dieses Jahr vor groBe Herausforderun-
gen. Doch die jiingsten Studien zur Uberschussdeklaration
von map-Report und Assekurata zeigen, dass die Auswir-
kungen auf Ablaufleistungen oder Rentenhohe geringer aus-
fallen als befiirchtet. AuBerdem sollten Vermittler die Hohe
der Deklaration bei der Produktauswahl nicht tiberbewer-
ten. Das belegen konkrete Beispielrechnungen. ,Wer Gut-
haben hoch verzinst, der liefert nicht unbedingt hohe Gewin-
ne beim Kunden ab”, sagt map-Report-Herausgeber Manfred
Poweleit.

Laufende Verzinsung brockelt. zum Jahresen-
de 2010 hatte der FOCUS-MONEY-Versicherungsprofi in ei-
ner Umfrage unter den 40 grofiten Lebensversicherern eine
Absenkung der durchschnittlichen Uberschussbeteiligung von
4,23 auf 4,08 Prozent festgestellt. Zu fast identischen Er-
gebnissen kommen jetzt die beiden renommierten Rating-
agenturen: Assekurata ermittelte bei einer Umfrage unter 72
Unternehmen einen Durchschnittswert von 4,08 Prozent iiber
alle Tarifarten und -generationen. In der privaten Renten-
versicherung, der im Neugeschaft bedeutendsten Versiche-
rungsart, gewahren die Anbieter eine laufende Verzinsung
in Hohe von durchschnittlich 4,07 Prozent (gegentuber 4,20
Prozent im Vorjahr), so die Analysten.

Ahnlich sehen die Ergebnisse auch beim map-Report aus,
der 65 Versicherer unter die Lupe genommen hat. Der De-
klarationssatz fiir die kapitalbildende Lebensversicherung
geht danach von 4,20 Prozent auf 4,07 Prozent zurtick. Das
gilt auch fur die aufgeschobene Leibrentenversicherung

zent und bleibt im aktuellen
Zinsumfeld attraktiv.

gegen laufenden Bei- | @ Verkaufsoffensive. Senkung

trag. des Garantiezinses fur schnelle
Abschlisse nutzen.
Sparer kaum
betroffen. Die

Auswirkungen fiir die Vorsorgesparer bleiben aber gering.
So sinken die kalkulatorischen durchschnittlichen Ablauf-
leistungen in den Beispielrechnungen des map-Reports
fir die Lebensversicherung (12 Jahre Laufzeit, 1200 Euro
Jahresbeitrag) um weniger als ein Prozent oder 174 Euro auf
17545 Euro. Die Schere der untersuchten Anbieter klafft da-
bei zwischen 16464 Euro und 19 387 auseinander, was einer
Differenz von knapp 3000 Euro entspricht. Bei den Policen
mit 30 Jahren Laufzeit fallt der Riickgang der Ablaufleistung
mit 2,67 Prozent oder 1814 Euro auf 66 183 Euro etwas kréfti-
ger aus (siehe Tabellen S. 4).

Stabiles Zinstief. Ursache fiir die Entwicklung sind
wie in den Vorjahren die niedrigen Zinsen am Kapitalmarkt.
In der langfristigen Durchschnittsbetrachtung seit 1955 liegt
die Umlaufrendite festverzinslicher Wertpapiere bei 6,5 Pro-
zent. Jetzt wird noch nicht einmal die Halfte erreicht. Die Aus-
sichten sind nicht gut, denn stark steigende Zinsen wiirden
die Verschuldungskrise der Staaten verscharfen. ,Inzwi-
schen dirfte die Niedrigzinspolitik die deutschen Vorsorge-
sparer einen mehrstelligen Milliardenbetrag gekostet ha-
ben“, sagt Poweleit.

Rendite bleibt attraktiv. Doch die Versicherungs-
gesellschaften gleichen die sinkenden Uberschiisse teilweise
durch andere Komponenten aus. , Unter Bertiicksichtigung
aller Uberschusskomponenten einschlieBlich erst endfal- »

Laufende Verzinsung nach Vertragsart und Generation

Kapitallehen 4,07 4,19 4,06 417
Private Rente 4,07 4,20 4,06 4,18
Laufende Rente 4,35 4,44 4,31 44
Riester Rente 4,05 4,19 4,01 4,15
Basis-Rente 4,07 42 4,05 4,18
Durchschnitt 412 4,24 4,10 4,22

Alle Angaben in Prozent

Basis fir die Ergebnisse sind 72 befragte Unternehmen. Die Angaben zur laufenden Ver-
zinsung beruhen auf dem arithmetischen Mittel. Der Durchschnitt tber alle untersuchten
Tarifgenerationen und Produktarten liegt bei 4,08 Prozent — nach 4,19 Prozent im Vorjahr.

Garantiezins Garantiezins Garantiezins Garantiezins Garantiezins
2,25 Prozent 2,75 Prozent 3,26 Prozent 4,00 Prozent 3,50 Prozent

4,06 417 413 4,24 4,04 4,18
3,97 4,09 41 421 4,03 417
4,05 410 420 4,23 3,94 3,96
397 41 - - - -

4,01 4,12 4,15 4,23 4,01 410

Quelle: Assekurata
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lig bestimmter Bewertungsreserven fallt die Gesamtverzin-
sung 2011 hoher als im Vorjahr aus*, sagt Assekurata-Ge-
schaftsfiihrer Reiner Will. So steigt die durchschnittliche
Gesamtverzinsung fiir einen Mustervertrag der privaten
Rentenversicherung (Laufzeit 25 Jahre) von 4,99 Prozent
auf 5,06 Prozent. Angesichts des Zinsniveaus zeigt das, wie
wettbewerbsfahig das Produkt noch ist. Das gilt auch, wenn
man nur die Beitragsrenditen betrachtet. Sie fallen insge-
samt niedriger aus, da der laufende Uberschuss und die
anderen Gewinnanteile nur auf den Sparanteil des Versi-
cherten entfallen. So ermittelte Assekurata fiir den Muster-
vertrag der Rentenversicherung eine Beitragsrendite von
3,81 Prozent {nach 3,94 Prozent im Vorjahr}.

Hohere Bewertungsreserven. Die Versicherten
miissen an den Bewertungsreserven bei Ablauf anteilig
beteiligt werden. ,Durch das niedrige Zinsniveau an den
Kapitalmarkten sind die Bewertungsreserven auf festver-
zinsliche Wertpapiere im zuriickliegenden Jahr deutlich an-
gestiegen”, sagt Will. Nach Berechnungen von Assekura-
ta diirften sie innerhalb der Kapitalanlagen etwa doppelt
so hoch gewesen sein wie zum Vorjahreszeitpunkt. Bezo-
gen auf die Buchwerte der gesamten Kapitalanlagen no-
tierten sie marktweit bei rund acht Prozent. , Auch die So-
ckelbeteiligung an den Bewertungsreserven steigt an*, sagt
Will (siehe Tabelle). ,Gleichzeitig gehen aber konventio-
nelle Schlussiiberschiisse zurtick. "

Vom Abbruch abraten. ihre Kunden sollten des-
halb ihre Vertrage unbedingt bis zum Laufzeitende durch-
halten und sich nicht durch sinkende Deklarationen ver-
unsichern lassen. Nur so konnen sie die Versorgungslicke
im Alter schlieBen. Denn die endfélligen Bewertungsreser-
ven machen bis zu 25 Prozent der Ablaufleistung aus. Die Ra-
tingagentur Franke & Bornberg zeigt in einer Analyse von
Rentenversicherungstarifen auf, dass zahlreiche Anbieter
neben einer abgesenkten laufenden Verzinsung auch die
Riickkaufswerte reduziert haben, was von einigen sogar zur
Erhéhung der Ablaufleistung genutzt wurde.

Lebenslange Einkiinfte. Trotz sinkender Uber-
schussbeteiligungen bleibt die private Rentenversicherung
einer der wichtigsten Bausteine in der privaten Altersvor-
sorge. Sie eignet sich vor allem dann, wenn von den monat-

lichen Zahlungen regelmaBige Ausgaben bestritten werden
miissen. Lassen Sie in der Beratung keinen Zweifel daran
aufkommen: Die PRV ist eine sichere Geldanlage und garan-
tiert lebenslang ein zuséatzliches Einkommen. Angesichts der
steigenden Besteuerung der staatlichen Rente punktet die
private Rente zudem mit Steuervorteilen.

Renten sinken kaum. Die map-Studie zeigt, dass
die Riickgdnge bei den Rentenversicherungen auf Grund
der gesunkenen Deklarationen nicht dramatisch sind. In der
Leibrentenversicherung ist nach einer Aufschubzeit von 20
Jahren mit einem Jahresbeitrag von 1200 Euro durchschnitt-
lich eine Monatsrente von 168,13 Euro zu erwarten (s. Tabel-
le S. 4) nach 172,39 im Vorjahr. Das ist ein Riickgang von
4,26 Euro oder rund 2,5 Prozent. Analysiert wurden insge-
samt 60 Anbieter. Die Spanne der fiir das erste Jahr ausge-
wiesenen Monatsrenten reicht von rund 200 Euro bei der LV
1871 bis zu nur noch 127 Euro bei der Inter. In der sofortbe-
ginnenden Rentenversicherung sinkt nach Einzahlung von
einmalig 50000 Euro die erste Rentenzahlung um 1,11 Pro-
zent oder 2,67 Euro auf eine monatliche Auszahlung von
237,90 Euro.

Schwaches Kriterium. Hohe Uberschussbeteiligun-
gen flihren nicht automatisch zu hohen Renten. Die Targo-
Versicherung bietet mit 4,80 Prozent die héchste Uberschuss-
beteiligung, landet aber im Ranking der héchsten Renten
nur auf Platz zehn. Dagegen verspricht die LV 1871 bei einer
Uberschussbeteiligung von weniger als vier Prozent mit 202
Euro die hochste Rente nach 20 Jahren. , Vermittler sollten
sich davor hiiten, den Deklarationssatz als K.o.-Kriterium
fur die Wahl eines Lebensversicherers einzusetzen”, sagt
Poweleit. Weit abgeschlagen sind bei der Rentenhoéhe die
Platzhirsche Debeka (Rang 27) und Allianz (31).

GrofB3e Differenzen. Auch identische Uberschussbe-
teiligungen fiihren zu ganz unterschiedlichen Ergebnissen.
Bei einer Deklaration von jeweils 4,10 Prozent verspricht
die R+V knapp 200 Euro pro Monat lebenslange Zahlung,
die Allianz nur 171 Euro, die DEVK aG 158 Euro und die
WGV-Leben nur 144 Euro. Die Differenz macht also bis zu
56 Euro monatlich aus. Das ist fiir den Versicherten pro Mo-
nat ein Abendessen zu zweit, das er sich leisten kann —
oder eben nicht. >

Uberschiisse in der Privaten Rentenversicherung

Assekurata-Studie

Garantiezins 2,25 2,25
Laufender (Zins-) Uberschuss 1,82 1,95
Konventioneller Schlussiiberschuss 0,43 0,54
Sockelbeteiligung 0,21 0,10
Sonstige Gewinnanteile 0,06 0,05
(Kosten- und Risikoiiberschuss)

Endfllige Bewertungsreserven 0,28 0,10

Alle Angaben in Prozent

Neben den endféllig bestimmten Bewertungsreserven stei-
gen auch die Sockelbeteiligungen an. Gleichzeitig gehen
aber die konventionellen Schlusstiberschisse zurdick.

Arithmetische Markdurchschnittswerte am | Neugeschéft Neugeschéft | Neugeschaft
Beispiel der privaten Rentenversicherung | 2011 2010 2009

Uberwiegend erwarten die
Versicherer, dass der Garantiezins
erst kommendes Jahr sinkt.

Zu welchem Zeitpunkt rechnen

Sie mit der Absenkung des Rechnungszinses?
Angaben in Prozent

2,25

— 10.20” 87,3
0,54 g

0,09 Welchen Rechnungszins erwarten Sie?
0,05 Angaben in Prozent

1,75 Prozent
64,8

Basis: Assekurata-Umfrage bei 55 Unternehmen,
Umrechnung durch VP

Quelle: Assekurata
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Verkaufsoffensive starten. Fast alle Versicherer Starten Sie die Verkaufsoffensive trotzdem bereits jetzt und
(87 Prozent) stellen sich darauf ein, dass der Garantiezins nutzen Sie den Zeitplan des Finanzministeriums, der eine Ab-
erst zum 1. Januar 2012 sinken wird (siehe Grafik S. 3). Das senkung zum 1. Juli 2011 vorsieht, fiir lhre Argumentation
ergab eine Assekurata-Umfrage. 65 Prozent der Befragten beim Kunden. SchlieBlich gibt es trotz gesunkener Uber-
erwarten eine Absenkung auf zwei Prozent statt der vom schiisse keine Alternative zur privaten Vorsorge mit Versi-
Finanzministerium favorisierten 1,75 Prozent. cherungsprodukten. |

Top-Leistungen 2011 Topleistungen 2011: Rentenversicherung
Die sinkende Uberschussbeteiligung hat kaum Die Hohe d_e.r Rente lasst sich nlcht an d_er Uber-
Auswirkungen auf die Ablaufleistung. Der ménn- SCh.USSbEte’I’g ung festmachen.. E”.7e gleiche De!da—
liche Musterkunde zahlt 1200 Euro jahrlich in ration kann zu g anz urlxterschledllchen Erg ebnis-
eine Lebensversicherung. sen fahren. Der malznllche MusterllfunQe ist43

Jahre alt und zahlt Gber 20 Jahre jéhrlich 1200
Kaitalleben iiber 12 Jah Euro in die Rentenpolice ein.
apitaillepen uber anre _
Versterung T e e S ] e | ot | o rzen
Pzt | tnginEwo| 02010 sl LR e
1 CosmosDirekt 4,25 19387 0,00 1 LV 1871 ro 202,09 029
2 InterRisk 4,40 18880 0,00 ) R+V 4,"] 199’94 . 8,15
3 HUK-Goburg L 156 Lt 3 CosmosDirekt 425 1929 -0
4  DEVKaG 410 18664 - 2,51 PR 425 19200 -400
5 DeltaDirekt 41 18661 -0,30 5 HUK-Courg 425 1094 +290
6  Offentliche Braunschweig 4,00 18657 0,00 6 il 420 186,80 -480
7 Deheka il GG IS 7 Aite Leipziger 421 1058  -030
B T il 1655 1 8 Volkswohl Bund 435 180 750
§  Ontos 408 L Gl 9 ldua 410 89 -390
10 Targo 480 A L 0 Targo 480 18267 -0
11 DEVKAG il MENGE 1 Stuttgarter 440 819 -2
12 ErgoDirekt 410 i LU 12 Hamoversche 400 B2 70
13 Siiddeutsche 410 18048 133 3 ErgoDirekt 410 1908 +028
14 Nirmberger L) Jis L 14 HanseMerkur 425 18080 29
Yol il 353 N 15 Nirmberger 4,00 783 303
-—-—— 6 Karlsruher 400 2 53
Einzahlung 1200 Euro jahrlich von einem méannlichen Angestellten Quelle: map-Report 17 VGH 4’10 177,88 R 3,77
. .. 18 Asstel 3,93 177,81 -0,34
Kapitalleben tber 3 Jahre 19 Oeco capita 400 a0 657
W Uberschuss- 20 Gffentliche 4,15 177,65 -4,60
beteiligung | Ablaufleistung | in Prozent zu Sachsen-Anhalt
in Prozent ) in Euro 2010 21 HDI-Gerling 3,75 17676 +260
1 CosmosDirekt 4,25 79439 0,00 9 iffentliche 4,00 176,67 -0,34
2 HUK-Cohurg 4,25 77740 5,60 Braunschweig
3 Offentliche Braunschweig 4,00 75492 0,00 23 Sparkassen Sachsen 4,00 176,63 -5,89
4 Targo 480 74899 0,00 24 Generali 3,80 176,00 0,00
5  DeltaDirekt 411 74704 -0,53 25 Zurich Deutscher Herold 3,78 175,08 -044
6 Deheka 4,30 74675 -4,62 2 VHV 4,10 174,70 - b,56
1 InterRisk 440 7247 0,00 27 Deheka 4,15 17347 - 7,66
8 Stuttgarter 440 7243 -2,85 28 Fortis Deutschland 4,50 172,46 -9,68
9 Asstel 397 72010 -3,81 29 DBV Familienfiirsorge 4,00 17,87 +0,22
10 WGV-Leben 410 71182 -3,06 30 Familienfiirsorge 4,10 171,78 -2,69
11 Ontos 4,08 69745 0,00 31 Allianz 410 170,94 -6,19
12 VGH 4,10 69691 -2,03 32 Neue Lehen 4,18 170,59 -0,34
13 Ergo Direkt 410 69335 0,00 33 Barmenia 4,00 169,37 -0,31
14 Volkswohl Bund 4,35 68527 -3,98 34 PBV Lehen 4,15 169,20 -3,29
- 4,25 68286 -4,55 Gothaer 3,83 167,89 -0,34
____ Marktdurchschnitt
Einzahlung 1200 Euro jahrlich von einem mannlichen Angestellten Quelle: map-Report - -_OUFmapRepon
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PRODUKTWELT

Nachlass fiir Gesunde

Die Axa-Lebensversicherung, die
Deutsche Beamtenversicherung Le-
bensversicherung und die Deutsche
Arzteversicherung haben ihre Risiko-
lebensversicherungen optimiert. Alle
drei Lebensversicherer des Axa-Kon-
zerns honorieren kunftig eine gesun-
de Lebensweise.

Besonders niedrige Beitrage zahlen
Kunden, die seit mindestens zehn Jah-
ren Nichtraucher sind, ein giinstiges
Berufsrisiko und einen Body-Mass-In-
dex zwischen 18,5 und 30 haben.

RATINGS

Stabile Beitrage

Die Urteile unabhangiger Ratin-
gagenturen dienen freien Vermitt-
lern als Nachweis fiir die Leistungs-
fahigkeit von Versicherern — und
sind damt ein wichtiges Argument
im Kundengesprach:

Bereits zum 13. Mal erhielt die
Hallesche Krankenversicherung von
der Ratingagentur Assekurata die
Note ,,sehr gut” (A+). In der Katego-
rie Unternehmenssicherheit erzielte
der Versicherer erneut das Top-Ur-
teil ,exzellent”. Die Beitragsstabi-
litat bewerteten die Analysten mit

»Sehr gut”.

Die Barmenia Krankenversiche-
rung rutschte in der Assekurata-Be-
wertung leicht von ,sehr gut” im
Vorjahr auf aktuell ,gut” (A) ab.
Hier wirkte sich unter anderem die
nur noch ,weitgehend gute” Er-
folgslage des Hauses aus. Im Be-
reich Sicherheit glanzte die Barmer
dennoch mit ,.exzellent”, in der Bei-
tragsstabilitat mit ,,sehr gut”.

Die Ratings der Barmenia Allge-
meine Versicherung und der Barme-
nia Lebensversicherung haben ihre
Gultigkeit verloren, da keine Folge-
ratings durchgefuhrt wurden.

PKV

Flexibel kombinieren

Individuelle  Versicherungspakete
kénnen sich Firmenkunden der Zurich
Gruppe Deutschland jetzt zusammen-
stellen. Der neue ,Firmen Modular-
Schutz” richtet sich an Selbststéandige
und Unternehmer der Branchen Dienst-
leistung, Baunebengewerbe, Gastrono-
mie, Handel und Handwerk. Mdglich
ist die freie Kombination von acht Bau-
steinen wie Gebaude, Inhalt/Ertrags-
ausfall, Haftpflicht oder Rechtsschutz.
Bei der Auswahl mehrerer Module sind
Vergiinstigungen moglich.

AUSBILDUNG

Schutz bei Jobverlust

Durch den Abschluss einer Arbeits-
losigkeitsversicherung (ALV) kénnen
Kunden der Versicherung Condor ih-
re Altersvorsorge bei Zahlungsproble-
men schiitzen. Die ALV ist ein Angebot
der R+V, das der Kunde optional zu
einem ,Congenial riester garant” Ver-
trag wahlen kann.

Bei unverschuldetem Verlust des
Jobs Ubernimmt sie bis zu einem Jahr
lang die Beitrage fur die Riester-Rente.
Der Jahresbeitrag liegt bei 2,5 Prozent
des jahrlichen Eigenbeitrags.

Attraktive Lehrlingsiohne

Die Assekuranz zahlt ihren Auszubildenden im Branchenvergleich
mit die héchsten Gehdélter. Was das BIBB noch herausfand

Die Versicherungsbranche leidet an

Nachwuchssorgen. Junge, qualifizier-
te Krafte sind gefragt. Dabei bietet be-
reits die Ausbildung in der Assekuranz
vergleichsweise attraktive Verdienst-

chancen. Der Beruf Kaufman/Kauffrau

fiir Versicherungen und Finanzen ist
mit durchschnittlich 837 Euro monatli-
cher Vergutung (AGV-Tarif) hierzulan-
de der am besten bezahlte kaufmanni-

sche Ausbildungsberuf (s. Grafik).

Auch im Vergleich aller untersuch-

ten Berufe (186 im Westen und 151
im Osten) rangiert die Asse-
kuranz in der Spitzengruppe.
Dies zeigt die aktuelle Verof-
fentlichung der Ausbildungs-
vergutungen des Bundesins-
tituts fiir Berufsbildung (BIBB).
Durchschnittlich 678 Euro pro
Monat verdienten Azubis in
Deutschland im Jahr 2010
nach Tarif. Das waren 1,8 Pro-
zent mehr als im Vorjahr. Im
Westen lag der Lohn mit 688
Euro deutlich hoher als im Os-
ten (612 Euro).

~Zesar” treibt Apothekenrabatte ein

Die gesetzlich eingefiihrten Arznei-
mittelrabatte gelten seit 1. Januar auch
fur Privatversicherte. Um die Ansprii-
che gegeniiber den Pharmaunterneh-
men geltend zu machen, haben der Ver-
band der privaten Krankenversicherung
und die Trager der Beihilfe ein Gemein-
schaftsunternehmen gegriindet. Die

Zentrale Stelle zur Abrechnung von
Arzneimittelrabatten (,,Zesar”) in Koln
soll bereits ab dem Il. Quartal mit dem
Inkasso beginnen.

Die Versicherten zahlen in der Apo-
theke wie bisher den vollen Medika-
mentenpreis und erhalten die verein-
barte Erstattung. AnschlieBend fordert

Biirokaufmann/-frau

In der Assekuranz betrug der An-
stieg allerdings nur 0,7 Prozent. Im ers-
ten Ausbildungsjahr erhalten die Azubis
778 Euro, im zweiten 653 Euro und im
dritten Jahr 927 Euro.

Die mit Abstand hochsten Ausbil-
dungsvergttungen erhielten Binnen-
schiffer mit durchschnittlich 978 Euro
monatlich. Zu den Niedrigverdienern
unter den Lehrlingen zahlten Maler
und Lackierer mit 421 Euro im Monat
(Osten: 388 Euro) und Friseure/Friseu-
rinnen mit 451 Euro (Osten: 269 Euro).

Ausbildungsvergiitung in kaufmannischen Berufen
Durchschnittliche monatliche Beitrdge in Euro

Kaufmann/-frau fiir 837
Versicherungen und Finanzen | KSR RIA0EIL

foc]
W
~

Industrie- 747
kaufmann/-frau

Kaufmann/-frau im 634
Einzelhandel 714

513

Quelle: BBIB

Zesar den gesetzlichen 16-prozentigen
Herstellerrabatt vom Anbieter ein und
fuhrt diesen an die Versicherer und Bei-
hilfestellen weiter. Die Branche rechnet
mit Einsparungen von etwa 300 Millio-
nen Euro jahrlich. Das Geld muss laut Ge-
setz in die Prdmiensenkung oder -stabi-
lisierung flieBen.
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So machen Sie mit

Chancen nutzen, T

ge Coa cken sich

Ertrag steigern .. e

re Kont Infos zu

Sie Ihr Geschéft und steigern lhre Courtagen

GroBe Aktion des FOCUS-MONEY-Versicherungsprofi: So optimieren

lhrem ein.

ogen kon-
nen Sie per Fax

Zu viel Blirokratie, komplexere Produkte, gréBere Haftungs-
risiken: Im Wettlauf um die Kundschaft steigen die He-
rausforderungen fur freie Vermittler. Hinzu kommt, dass
die Abschlussbereitschaft vieler Verbraucher etwa im Be-
reich der Altersvorsorge seit der dramatischen Wirtschafts-
krise deutlich zuriickgegangen ist, wie zuletzt eine Studie
der Postbank ergab.

Exklusiver Service. Einnahmen

an den FOCUS-

spezialisiert und nut-
zen nicht die Chance
zu einer ganzheit-
lichen Beratung”, sagt

»Courtage-Coach”
Gerhard Lippert von der SDV AG. Dabei lieBen sich haufig

die Cross-Selling-Quoten nachhaltig steigern.

So kénnen Vermittler, die sich auf neues Terrain wagen,
etwa Marktbeobachtungen oder qua-

steigern, Kosten senken — und neue Kun-

lifizierte Backoffice-Leistungen nutzen

denpotenziale in bislang nicht betreuten — auch um nicht in Haftungsfallen zu
Versicherungssparten erschlieBen: Der tappen: , Wir bieten zum Beispiel im
FOCUS-MONEY-Versicherungsprofi startet gewerblichen Bereich eine Vor-Ort-
ab sofort die Aktion ,Courtage Coach”. 0 AG H Beratung oder fiihren im Hintergrund
Gemeinsam mit den Experten des Augs- fiir unsere Kunden die notwendigen

burger Backoffice-Dienstleisters SDV AG

konnen Leser des Versicherungsprofi exklu-

siv und kostenlos nach neuen Markten und und Erlésquel-
len fahnden - und die eigenen Courtageanspruche nach-
haltig steigern.

Beispiel Produktportfolio. Die Kunden sind vor-
handen, das Leistungsangebot aber hat Liicken. ,Viele Ver-
mittler sind auf bestimmte Sparten oder sogar Produkte

VITA Gerhard Lippert

=> geboren am 12. Januar 1967, ledig
= Beruf Versicherungskaufmann

= 1991-1994 Hauptagentur Signal

= 1994-2005 Vertriebsleiter Signal Iduna

= 2005--2007 Organisationsleiter Barmenia

- 2007-2009 Regionaldirektor bei der 1:1
Assekuranzservice AG

-> seit 10/2009 Key Account Manager der
SDV AG (Strategieentwicklung Versiche-
rungsvertriebe, Courtage Coach)

Risikoabfragen bei der Policierung
von Kranken- und Lebensversiche-
rungen durch”, so Lippert.

Beispiel Software. vergleich macht reich—noch immer
nutzen Vermittler zu selten die Chance, mit leistungsstarken
Angebots- und Vergleichsrechnern die attraktivsten Angebote
im Markt zu identifizieren. ,Im Idealfall konnen Vermittler
auch auf Softwareangebote zuriickgreifen, die spezielle
Wiinsche zum Beispiel hinsichtlich der Policenanbieter be-
ricksichtigen”, erlautert ,Courtage Coach” Lippert. , Wir
wickeln mit unserem Kunden und Verwaltungsprogramm
alle versicherungstechnischen Vorgange ab."

Beispiel Provisionen. Vermittler haben das Recht,
auch fiir Versicherungsvertrage, die ein Kunde nicht bei ihm
abgeschlossen hat, jahrliche Courtagen vom Versicherer zu be-
kommen. ,Das aber setzt einen Maklervertrag voraus”, so
Experte Gerhard Lippert. Den aber nutzen mehr als 20 Pro-
zent der Vermittler nicht, ergab eine aktuelle Studie des Ver-
sicherungsprofi. Keine Entschuldigung fir Versdumnisse
bei der Courtageoptimierung ist der biurokratische Auf-
wand: Serviceanbieter wie die SDV AG iibernehmen die
komplexe und zeitintensive Einforderung der Anspriiche aus
einem Maklermandat.

Beispiel Maklerauftragsservice. Nicht alle Ver-
sicherer ubertragen nach Anzeigen des Maklervertrags
laufende Policen courtagepflichtig fiir verschiedene Versi-
cherungssparten. Hier bietet sich eine Umdeckung an, von
der beide etwas haben — Vermittler und Versicherungsneh-
mer. ,Mit dem Ziel der Pramieneinsparung werden die die
Risiken in leistungsstarke Tarife umgedeckt”, sagt Lippert.
Wer sich darum nicht selbst kimmern mag, kann auch di-
ese Leistung bei einem kompetenten Servicedienstleister
abfragen. u
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fur die Experten wichtige Vorabinformationen.

an uns zurulck. Je eher, desto besser!

Ihnen lhre Ertrége.

H Ausfiillen. Machen Sie mit! Fullen Sie diesen Fragebogen aus
und holen Sie sich Hilfe vom Courtage Coach. Die Angaben sind

H Abschicken. Senden Sie den Fragebogen per E-Mail oder Fax C O U RTAG E

H Courtage steigern. Jeder interessierte Makler wird vom Cour-
tage Coach kontaktiert, zunachst per Telefon oder Mail. Auf
Wunsch besucht der Experte Sie und optimiert gemeinsam mit

&2 0ACH

Wie lange sind Sie in

der Assekuranz titig? Jahre

Wie lange sind

Sie als Makler tatig? Jahre

Kurzbeschreibung Ihres Unternehmens (Schwerpunkt, GréBe)

In welche Richtung soll sich Ihre Agentur in den nachsten Jahren entwickeln?

Wie hoch ist die Anzahl der Vertrage pro Kunde im Durchschnitt?

Einfach (i34 kkken und per E-Mail senden

Firmenname

Meine Daten

PostleitzahlAWohnort

Vorname, Name

Telefon (Festnetz und Mobil)

StraBe/Hausnummer

Oder per Fax an 089-92503610

E-Mail

Vermittlernummer
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KFZ-KASKO

Gefahr durch Kfz-Schein im Auto?

Wer kennt das nicht? Die leidige Suche nach dem Fahrzeug-
schein. Viele Inhaber einer Kaskoversicherung l6sen diese Frage
durch die Aufbewahrung des Scheins im Fahrzeug. Dies kann
unter dem Gesichtspunkt der sogenannten ,nachtraglichen
Gefahrerhéhung” zu Problemen mit Versicherern fuihren. Oft
ist dann im Falle eines Diebstahls nicht nur das Fahrzeug, son-
dern auch der Versicherungsschutz verloren.

Besonders gewerbliche Betreiber mit Fahrzeugflotten ste-
hen hier vor erheblichen Risiken. Zu Recht? Jingste Entschei-
dungen zeigen neue Entwicklungslinien auf.

Die Gesetzeslage

Laut § 23 VVG darf der Versicherungsnehmer (VN) nach Ab-
gabe seiner Vertragserklarung ohne Einwilligung des Versiche-
rers keine Gefahrerh6hung vornehmen. Verletzt der
VN diese Verpflichtung, kann der Versicherer den
Vertrag ohne Einhaltung einer Frist kiindigen, es
sei denn, der VN hat die Verpflichtung weder vor-
satzlich noch grob fahrlassig verletzt (§ 24 VVG).

Beruht die Verletzung auf einfacher Fahrlassig-
keit, kann der Versicherer unter Einhaltung einer
Frist von einem Monat kiindigen. Verletzt der VN
seine Verpflichtung nach § 23 VVG sogar vorsatzlich
und tritt der Versicherungsfall nach der Gefahrerh6hung ein,
ist der Versicherer moglicherweise schon nicht zur Leistung ver-
pflichtet (§ 26 VVG).

Die Praxis
In der Praxis sehen Versicherer in der Aufbewahrung des Fahr-
zeugscheins im Fahrzeug regelmaBig eine solche einwilligungs-
pflichtige Gefahrerhéhung und kiindigen den Vertrag. Das
kann vor Gericht durchaus Bestand haben: So geht das OLG Cel-
le davon aus, dass der Fahrzeugschein dem Tater erlaube, das
Fahrzeug endgultig zu entwenden (Az. 8 U 62/07). Durch Vor-
zeigen des Scheins kénne sich der Téater als scheinbar berech-
tigter Fahrzeugfihrer ausweisen. Entscheidend sei vor allem
die Erleichterung der Grenzlberschreitung, um das Fahrzeug
z.B. in Osteuropa zu verwerten. Ein ,verstecktes” Aufbewah-
ren andere daran nichts.

Der VN kann hier nur noch den sogenannten , Kausalitatsge-
genbeweis” fuhren, wonach die endguiltige Entwendung auch

PROVISION
Storno beweispflichtig

ohne den Fahrzeugschein gelungen
ware. Ein solcher Beweis durfte in der
Regel schwer zu fihren sein.

Die Rechtsentwicklung
Die Ansicht des OLG Celle wurde in
jungster Zeit jedoch von mehreren
Gerichten verworfen. Das OLG Bre-
men kam zu dem Schluss, dass das
Belassen des Fahrzeugscheins hinter
der Sonnenblende allenfalls eine un-
erhebliche Gefahrerhéhung darstel-
le (Az. 3 U 77/09). Das bloBe Vor-
handensein des Fahrzeugscheins im
Pkw erleichtere —anders
etwa als ein im Fahr-
zeug zurlckgelassener ZweitschlUssel - dem Dieb
das Entwenden selbst nicht.

Dem folgt auch das OLG Oldenburg (Az. 5 U
153/09). Es wies darauf hin, es sei im Schengen-
raum nach Ausschreibung zur Fahndung ohne
Belang, ob der Tater den Kfz-Schein vorweisen

kann, weil auch hier die Identifikation des Fahr-
zeugs durch Abgleich der Fahrzeug-ldentifizierungsnummer
(FIN) erfolgt. Einer Entdeckung kénne der Tater hier nur ent-
gehen, wenn die FIN am Fahrzeug verandert und entsprechend
falsch in neuen Papieren angegeben werde.

Der Ausblick

Zu beachten ist, dass es fur die Entwendung regelmaBig nicht
nur auf den Vorgang des Einbruchs selbst ankommt, sondern
eben auch darauf, ob das entwendete Fahrzeug ,.endgultig”
verloren ist. Ob hier der Fahrzeugschein von entscheidender
Bedeutung ist, bleibt strittig. Das OLG Bremen hat die Revision
zum BGH in dieser grundlegenden Frage zugelassen.

Den Sonderfall, dass sich der Fahrzeugschein beim Wech-
sel des Versicherers bei Abgabe der Vertragserklarung des Ver-
sicherungsnehmers im Fahrzeug befand, hat das OLG Celle
jungst entschieden (Az. 8 U 87/10). Hier liegt selbst in den Au-
gen der strengen Celler Richter keine Gefahrerhéhung im Sin-
ne des § 23 VVG vor.

Beschlagen im
Versicherungsrecht:
Rechtsanwalt Markus
Weyer von der Berli-
ner Sozietat Ander-
senWeyer (www.
andersenweyer.com)

WOHNGEBAUDEVERSICHERUNG
Schaden ist unverziglich zu melden

Ein Versicherungsvertreter hat einen
Provisionsanspruch, wenn der Versiche-
rungsnehmer die Pramie gezahlt hat,
aus der sich die Provision berechnet. Der
Anspruch kann entfallen, wenn der Ver-
mittler einen Fehler gemacht hat, den
der Versicherer nicht zu verantworten
hat. Storniert das Unternehmen den
vermittelten Vertrag und verlangt die
Provision zurlick, so ist es ,darlegungs-
und beweispflichtig”. Der Versicherer
muss die Voraussetzungen fur die Pro-
visionsrtickforderungen darlegen und
gegebenenfalls beweisen (Brandenburg.
OLG, Az. 12 U 96/09).

Ein Versicherungsnehmer muss ei-
nen Schaden unverziiglich bei seiner
Versicherung anzeigen, um seine An-
spriche nicht zu verlieren. Das gilt auch,
wenn ein Antrag gestellt, der Versi-
cherungsschein aber noch nicht zuge-
sandt wurde. Ein Ehepaar beantragte
im November bei einem Versicherer ei-
ne Wohngebaudeversicherung. Einen
Monat spater kam es zu einem Was-
serschaden. Als das Paar Mitte Januar
den Versicherungsschein erhielt, mel-
dete es den Schaden, reichte die Rech-
nungen fiir die Reparatur ein und ver-
langte die Erstattung. Die Versicherung

lehnte ab. Eine Meldung des Schadens-
eintritts sechs Wochen nach dem Vor-
fall sei zu spat. Sie habe dadurch keine
Moglichkeit gehabt, den Schaden zu
begutachten.

Dagegen klagte das Ehepaar. Die
Anzeige nach Erhalt des Versicherungs-
scheins sei ausreichend gewesen. Das
Gericht verneinte das jedoch. Laut Ver-
trag sei der Versicherungsnehmer ver-
pflichtet, dem Versicherer den Schaden
unverzuglich (ggf. miindlich oder telefo-
nisch) anzuzeigen und das Schadensbild
moglichst unverandert zu lassen (AG
Miinchen, Az. 244 C 26368/09).
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Im Hartetest: Alte
Leipziger Leben

\:oCUS-MoNEY

Vorsorgeklassiker Lebensversicherung: Wie sich die Unternehmen im
Branchenvergleich schlagen, wer das Vertrauen lhrer Kunden verdient

rch
.- u“g du
it U“terswup.sse\(“"ata

atings geben Vermittlern und Kun-
den eine wichtige Orientierung. Seit
1996 analysiert die Ratingagentur As-
sekurata den Markt der Lebensversi-
cherer in Deutschland. Dabei greifen
die Kolner Experten auf offentlich zu-
gangliche Daten zu und nutzen fir ihre
Ratings, denen sich Versicherer freiwil-
lig stellen, auch vertrauliche Unterneh-
mensinformationen.
Umfangreiche Priifung. Das Gesamt-
rating ergibt sich aus den Einzelergeb-
nissen von funf Teilqualitdten: Unter-

nehmenssicherheit, Erfolg, Gewinn-
beteiligung, Kundenorientierung und
Wachstum. Die systematische und de-
taillierte Kennzahlenanalyse basiert
auf der Rechnungslegung, ausfiihrli-
chen Managementinterviews und em-
pirischen Kundenbefragungen.
Hilfreiche Kennzahlen. Der Versiche-
rungsprofi vergleicht neun Kennzahlen,
die Aufschluss tber die Leistungsfa-
higkeit eines Versicherers geben sol-
len. Dieses Mal im Hartetest: die Alte
Leipziger Lebensversicherung a.G. H

K®MPAKT

Die gebuchten Bruttopramien
der Alte Leipziger Lebensver-
sicherung a.G. legten 2009 um
9,41 Prozent auf rund 1,4 Milli-
arden Euro zu. Damit zahlt der
Maklerversicherer aus Hessen
zu den 20 gréBten Anbietern in
Deutschland.

Rating | Bewertung

Assekurata | A+ (sehr gut)
S&P A- (sehr gut)

N 4
ALTE LEIPZIGER

Fazit: Der Versicherer aus Oberursel ist nicht nur wegen
seiner exzellenten Unternehmenssicherheit eine Top-Wahl

Nettoverzinsung: hohe Quote

Kontinuitat ist Trumpf: Sogar 2008, als die Finanzkrise die Ka-
pitalmérkte in die Knie zwang, lieferten die Anlagestrategen
der AL-Leben ein erstlassiges Ergebnis ab. Auch 2009 erzielten
sie mit 4,74 Prozent eine signifikant héhere Nettoverzinsung
als die Konkurrenz mit durchschnittlichen 4,18 Prozent.

Sicherheitsmittel: exzellentes Ergebnis

Seit 2003 ist die Sicherheitsmittelausstattung der AL-Leben
kontinuierlich gestiegen und lag 2009 auf dem hohen Niveau
des Vorjahres. Mit einer Quote von zuletzt 9,72 Prozent der
Kundenguthaben liegt der Versicherer aus dem Obertaunus
inzwischen deutlich besser als der Markt (8,89 Prozent).

Abschlusskosten: sinkende Quote

Hohe Abschlusskosten sind ein Indiz fur teuer erkauftes Neu-
geschaft. Der AL-Leben aus Oberursel gelang es 2009 gegen
den Trend, die Abschlusskostenquote auf 4,74 Prozent zu
senken - die Wettbewerber legten durchschnittlich um 0,16
Prozentpunkte auf insgesamt 5,34 Prozent zu.

Verwaltungskosten: positiver Trend

Der wirtschaftliche Umgang mit den zur Verfiigung stehen-
den Mitteln zeigt sich auch bei den Verwaltungskosten. Hier
liegen die Hessen mit 2,75 Prozent zwar noch leicht hinter
dem Wettbewerb (2,52 Prozent) — haben im Vergleich zum
Vorjahr aber 0,3 Prozentpunkte wettgemacht.

Nettoverzinsung in Prozent

2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009

‘Q N>

Sicherheitsmittelquote in Prozent
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~

10
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Abschlusskostenquote in Prozent 8
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2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009

Verwaltungskostenquote in Prozent
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[ Marktdurchschnitt [l Alte Leipziger

Datenquelle: Assekurata
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KONJUNKTURPAKET
FREI HAUS.

Abonnieren Sie FOCUS-MONEY, lhr
ganz personliches Konjunkturpaket
mit vielen Vorteilen!

¢ FOCUS Mall Gutschein iiber € 35,—

¢ jede Ausgabe 8% giinstiger

e Lieferung frei Haus

e verpassen Sie keine Ausgabe FOCUS-MONEY
Aktionsnummer: 631555 E/G05

() 018054803000

- . .

» JETZT SICHERN!

Best of Web

Gutschein

uberca 5.-

SelectionStore

OgilvyOne

€ 0,14/Min. aus dem Festnetz der Deutschen Telekom;
abweichende Preise aus den Mobilfunknetzen
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mens

werten

-> Sicherheitsmittelquote. Eigen-
kapital und freie RfB (inklusive
Schlusstiberschussanteilsfonds) in
Prozent des Verpflichtungsvolu-

- Nettoverzinsung. Kapitalanlage-
ergebnis in Prozent des mittleren
Kapitalanlagebestandes zu Buch-

- Abschlusskostenquote. Ab-
schlussaufwendungen in Prozent
der Beitragssumme Neugeschaft

-> Verwaltungskostenquote. Ver-
waltungsaufwendungen in Prozent
der gebuchten Bruttopramien

Wie sich der Hartetest zusammensetzt

-> Disponible RfB-Quote. Disponible
RfB (ohne Schlusstiberschussanteils-
fonds) in Prozent der Summe aus
festgelegter RfB und Veranderung
des Schlusstiberschussanteilsfonds
-> Deklarierte Uberschussbeteili-
gung. Laufende Verzinsung gemaf
Uberschussdeklaration in der Pri-
vaten Rentenversicherung (inklusi-
ve Rechnungszins)

=> Ablaufrendite. Beitragsrendite
bei Ablauf zum 31.10.2009 (inklusi-
ve Beteiligung an Bewertungsre-
serven) fur einen Modellvertrag in
der Kapitallebensversicherung:

-> Stornoquote. Vorzeitiger Ab-

= Wachstum. Veranderung der ge-

Focus MONEY
Mann, Jour- durch
! {itzun9
nalist, Nicht- mit umers’cuﬂAssekuraﬁ
raucher; Ein-
trittsalter 30

Jahre, jahrlich vor-

schussige Einzahlung
von 1200 Euro,
100 Prozent Todesfallschutz

gang nach laufendem Beitrag in
Prozent des mittleren Jahresbe-
standes

buchten Bruttobeitrage in Prozent
des Vorjahresendbestandes

Disponible RfB: langer Atem

Das Polster ist beruhigend: Mit einer disponiblen RfB-Quote
von 271,36 (Markt: 205,48) Prozent weisen die Hessen ein
tiberdurchschnittliches Stabilisierungspotenzial auf. Ihre aktu-
elle Gewinnbeteiligung kénnte die AL-Leben gut zweieinhalb
Jahre finanzieren, der Markt schafft nur knapp zwei Jahre.

Gewinne: stabile Beteiligung

Die AL-Leben setzt auch bei der Gewinndeklaration auf
Kontinuitat — und das zahlt sich aus: Erstmalig im Betrach-
tungszeitraum verspricht der Versicherer aus dem Hochtaunus
fur dieses Jahr eine — wenn auch nur geringfligig — héhere
Uberschussbeteiligung als die Konkurrenz: 4,10 (4,07) Prozent.

Ablaufrendite: knapp hinter dem Markt

Der Abstand zur Konkurrenz ist gering und die Ablaufrendi-
ten sind bei langeren Laufzeiten attraktiv. Nach 20 Jahren
werfen die Vertrage der AL-Leben eine jahrlich Rendite von
4,77 (Markt: 4,86) Prozent ab — nach 30 Jahren steigt die Ren-
dite auf 5,17 (Markt: 5,44) Prozent.

Wachstum: deutlich vorm Markt

Die Attraktivitat des Versicherers spiegelt sich in Wachstums-
kennzahlen wider. Zwei drastischen Einbrlichen stehen zum
Teil deutliche Zuwachse im Betrachtungszeitraum gegenuber.
Mit 9,41 Prozent Ubertraf das Bestandswachstum der AL-Le-
ben das des Marktes (5,48 Prozent) zuletzt deutlich.

Storno: nachhalitig solide

Ein Indiz fiir die Wachstumsnachhaltigkeit ist die Stornoquote.
Uber dem gesamten Betrachtungszeitraum lag sie bei der AL-
Leben niedriger als im Markt: zuletzt 5,51 Prozent gegentber
6,22 Prozent. Das Abgangs-Zugangs-Verhaltnis nach lau-
fendem Beitrag lag 2009 bei sehr guten 89,14 Prozent.

Disponible RfB-Quote in Prozent 3
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