Franke || Bornberg
PRESSEMITTEILUNG

Der beste Schutz vor Policenaufkaufern ist der richtige Tarif
Wie Makler Riickkaufswerte in ihre Beratung zur Altersvorsorge einbeziehen kdnnen

(Hannover, 15. Marz 2012) Als Entscheidungsgrundlage fiir eine private
Rentenversicherung sollte bei der Produktauswahl die Ablaufleistung nicht an erster
Stelle stehen. Auch der Entwicklung der Riickkaufswerte wahrend der Vertragslaufzeit
kommt groRe Bedeutung zu. Versicherungsmakler sind in der Verantwortung, ihre
Kunden umfassend iiber den kompletten Tarifverlauf zu beraten, um sie nicht spater
bosen Uberraschungen auszusetzen. Die Agentur fiir Versicherungsanalysen Franke und
Bornberg zeigt an Beispielen aus ihrer aktuellen Studie =zur privaten
Rentenversicherung, 3. Schicht Klassik, worin die Unterschiede bestehen und wie
Makler damit in der Beratung punkten.

Makler sollten die Entwicklung der Riickkaufswerte in ihre Beratung mit einbeziehen. Denn
in der Praxis geschieht es hdufig, dass Altersvorsorgevertrage vorzeitig gekiindigt werden,
weil das Geld benotigt wird. Selbstverstandlich ist es nicht sinnvoll, eine
Rentenversicherung vorzeitig aufzulosen. Die Zunahme des Stornovolumens bei
Lebensversicherungen macht den Beratungsbedarf aber mehr als deutlich. So wurden im
Jahr 2010 Vertrage im Volumen von 13,1 Mrd. Euro gekiindigt. Das ist immerhin ein Drittel
der Summe, die bei Ablauf/Erleben in 2010 fdllig wurde. Eine Tatsache, die man nicht
ignorieren kann.
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Franke und Bornberg hat die Tarifverlaufe der Tarifgeneration 2012 ausgewertet. In der
Beratungssoftware fb-xpert konnen Makler sich die Entwicklung der Riickkaufswerte grafisch
darstellen lassen und bis zu vier Tarife miteinander vergleichen.

Neue Aktualitiit durch , Policenaufkdufer”

Besondere Aktualitdit bekommt das Thema durch die Meldungen {iber sogenannte
~Policenaufkdufer”. Mehrere Medien berichten gegenwartig kritisch {iber unseridse
Entwicklungen auf dem Zweitmarkt fiir Lebensversicherungen. Die Bundesanstalt fiir
Finanzdienstleistungsaufsicht (BaFin) hat nach eigenen Angaben rund 60 Anbieter im Visier,
denen vorgeworfen wird, mit falschen Versprechen Sparern deren Lebensversicherung
abgekauft zu haben, um sich daran zu bereichern. Gegen einige Unternehmen wird laut
BaFin bereits ermittelt.

Aber auch seriose Policenaufkdufer profitieren vor allem von ablaufoptimierten Tarifen.
Dabei analysieren Policenhdndler den Vertragsverlauf und ermitteln den Kaufpreis, mit dem
sie Versicherungsnehmern mit Liquiditatsbedarf den Vertrag abkaufen. Dabei wird ein
Aufschlag auf den aktuellen Riickkaufswert gezahlt. Der Vertrag wird dann bis zum Ablauf
fortgefiihrt und zum Schluss Kasse gemacht. Die folgende Grafik veranschaulicht das
Geschaftsprinzip.
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Deutlich wird dabei auch, dass der Tarif rotem Verlauf vor allem fiir den Policenhandler
interessant ist, wahrend der Tarif mit blauem Verlauf fiir Kunden die beste Wahl ist. Franke
und Bornberg empfiehlt daher generell, schon bei Abschluss einer Altersvorsorge auf die
Wertentwicklung wahrend der gesamten Vertragslaufzeit zu achten. Mit umfassender
Beratung kdnnen Makler ihre Kunden vor bésen Uberraschungen schiitzen.

Vergleich der Ablaufleistungen bringt oft Nachteile

Die sogenannten Riickkaufswerte - die Konditionen fiir den Riickkauf einer Lebens- oder
Rentenversicherung - sind je Produkt unterschiedlich. Dabei gibt es deutliche
Zusammenhdnge zwischen dem Verlauf der Riickkaufswerte und der Ablaufleistung eines
Vertrages. Einige Produkte haben einen kontinuierlichen Wertanstieg. Bei anderen gibt es
niedrige Riickkaufswerte, dafiir steigt der Wert zum Ende der Vertragslaufzeit stark an - als
Durchhaltebonus sozusagen. Die iiblichen Vergleiche weisen jedoch lediglich die
Ablaufleistung aus. Die Unterschiede im Riickkaufsfall sind aber ungleich groRer als die bei
Ablauf.

Vielfiiltige Unterschiede sind zu beachten

Die wesentlichen Einflussfaktoren auf den Vertragsverlauf sind Kosten, beitragsfreie Renten,
Stornoabziige, Schlussiiberschiisse und die Beteiligung an stillen Bewertungsreserven. Der
Teufel steckt dabei im Detail. Wahrend endfallige Schlussiiberschiisse und Stornoabziige im
Kiindigungsfall verlorenes Geld bis hin zum vollstdandigen Verlust des Anspruchs auf eine
Beteiligung am Schlussiiberschuss darstellen, fiihrt die Bildung beitragsfreier Renten im
Kiindigungsfall zu einem zeitverzdgerten Leistungsbezug. Die folgende Grafik zeigt den
Einfluss der vereinbarten Todesfallleistung auf den Riickkaufswert.
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Dargestellt ist derselbe Tarif eines Versicherers mit unterschiedlichen Todesfallleistungen.
Wahrend beim Vertrag mit rotem Verlauf eine Beitragsriickgewdhr im Todesfall vereinbart
wurde, weist der Vertrag mit griinem Verlauf keine Todesfallleistung aus. Die Ablaufleistung
der verglichenen Tarife unterscheidet sich nur um 2.180 Euro. Mdchte der Versicherte jedoch
vor Vertragsablauf iiber sein Geld verfiigen, bekommt er bei dem griin gekennzeichneten
Vertragsverlauf deutlich weniger Geld ausbezahlt. Die Differenz steigt kontinuierlich von
Jahr zu Jahr und liegt im 20. Vertragsjahr bereits bei 23.860 Euro, im 26. Vertragsjahr sogar
bei 31.080 Euro. Dafiir wird im Vertrag mit griinem Verlauf eine beitragsfreie Rente gebildet.

Der Hintergrund der beitragsfreien Rente:

Bei vielen Versicherern ist der Riickkaufswert auf die Todesfallleistung begrenzt. So soll
vermieden werden, dass Versicherte, die - z.B. aufgrund einer schweren Krankheit - ihren
Tod vor Eintritt des Rentenalters erwarten, ihre Lebens- oder Rentenversicherung
zuriickkaufen, weil der Riickkaufswert hoher ist als die Leistung im Todesfall. Der die
Todesfallleistung iibersteigende Betrag wird als Einmalzahlung in eine aufgeschobene Rente
verwendet, die der Versicherte trotz Auflésung des Vertrages zum urspriinglich vereinbarten
Vertragsablauf erhalt.

Anders als in Beispiel 1 ist die Differenz beim Riickkaufswert in diesem Beispiel fiir den
Versicherten also nicht verloren, sofern er den urspriinglich vereinbarten Vertragsablauf
erlebt. Allerdings steht dem Versicherten dieses Kapital dennoch nicht zur Verfiigung, wenn
er es benotigt.

Beratungsschwerpunkt Tarifdesign

Alle Tarifgestaltungen haben sicher ihre Berechtigung. Sie sind aber je nach Mentalitdt des
Kunden unterschiedlich gut geeignet. Deshalb kann jeder Versicherungsmakler mit
umfassender Beratung zu den Tarifverlaufen der Rentenversicherungsprodukte
Beratungskompetenz zeigen. Und zwar, indem er mit seinem Kunden gemeinsam die
Vorgehensweise von Policenaufkdufern simuliert und die Entwicklung des Riickkaufswertes
bereits vor Vertragsabschluss aufzeigt. Das gelingt am besten mit einer Beratungssoftware
wie fb-xpert, mit der jeder Makler den gesamten Wertverlauf eines Tarifs einfach
visualisieren kann.

Zu beachten ist, dass oft einer nur geringfiigig hoheren Ablaufleistung erhebliche Nachteile
bei Kiindingung gegeniiber stehen. Wenig hilfreich sind daher die meisten Tests und
Tarifvergleiche, in denen lediglich die Ablaufleistung der Tarife im Fokus steht. So z.B. auch
in der aktuellen Mirz-Ausgabe von Oko-Test, in der Altersvorsorgeprodukte fiir
Selbststandige getestet werden. Verglichen werden die Ablaufleistungen und die monatliche
Rente der Tarife, die Betrachtung der Riickkaufswerte wurde vollstindig ausgeklammert.
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Bedauerlich ist, dass gerade verbrauchernahe Institute oft solche Tarife herausstellen, die
bei Riickkauf eher Policenaufkdufern als dem Verbraucher selbst nutzen.

Franke und Bornberg rdt Maklern, ihr Augenmerk auch auf die Tarifverldufe und die
Riickkaufswerte zu legen. Mit einer ganzheitlichen Beratung schiitzen Makler ihre Kunden
vor bdsen Uberraschungen, wenn das Geld doch vorzeitig bendtigt wird. Eine solche
Beratung schiitzt zudem den Makler vor Regressforderungen seiner Kunden.

Tipps fiir die Beratung

e Der Wunsch nach einem Top-Ablaufwert und gleichzeitig hohen Riickkaufswerten ist
verstandlich - aber kaum erfiillbar. Hohe Ablaufwerte gehen oft zu Lasten der
Entwicklung des Riickkaufswertes. Klaren Sie Ihren Kunden (iber diese
Zusammenhange auf.

e Waihlen Sie die Tarife, die Sie vorschlagen, passend zur Mentalitat des Kunden. Wer
unsicher ist, ob er den Vertrag bis zum Ende durchhalt, sollte keinen Vertrag wahlen,
der erst zum Ende hin hohe Leistungen bietet.

e Im Vertrag eine Todesfallleistung einzuschlieRen, ist immer sinnvoll, auch wenn
keine Familienangehdrige abgesichert werden miissen. Denn wenn keine
Todesfallleistung eingeschlossen ist, fiihrt dies bei vielen Tarifen zu deutlich
niedrigeren Riickkaufswertverldufen. Diese werden zwar durch eine beitragsfreie
Rente zum vereinbarten Rentenbeginn kompensiert. Aber zum Kiindigungszeitpunkt
steht moglicherweise bendtigtes Kapital eben nicht zur Verfligung. Mindestens sollte
daher eine Beitragsriickgewahr im Todesfall vereinbart werden.

e Auf der sicheren Seite sind Nutzer von fb-xpert, denn mit anschaulichen Grafiken zu
Riickkaufswertverldufen kann der passende Tarif ausgewahlt werden und
Uberraschungen vermieden werden.

Die Franke und Bornberg GmbH in Hannover, analysiert und bewertet Versicherungsprodukte
und -unternehmen unabhangig, kritisch und praxisnah. Der Unternehmensbereich Franke
und Bornberg Research GmbH entwickelt und vermarktet Produktdatenbanken und
elektronische Informations- und Beratungssysteme auf Basis der von Franke und Bornberg
GmbH beschafften und aufbereiteten Informationen iiber Versicherungsprodukte und -
unternehmen.

Druckfahiges Bildmaterial steht Ihnen im Internet unter www.franke-bornberg.de zum
Download zur Verfiigung.

Seite 5 von 6 © www.franke-bornberg.de



PRESSEMITTEILUNG

Haben Sie weitere Fragen? Wir helfen Ihnen gerne weiter:

Franke und Bornberg GmbH

Kirsten Huppert — Referentin Presse/Offentlichkeit
Prinzenstralle 16

30159 Hannover

Telefon +49 (0) 511 357717 00
Telefax +49 (0) 511 357717 13

www.franke-bornberg.de
pressedienst@franke-bornberg.de
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