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Mutzen und Kosten von Garantiepolizzen

,Vertrauen ist gut, Garantien sind besser”

Mt solchen und dhnlichen Slogans werben Finanzdtenstletster um Kunden, die betm Abschiuss langlaufen-
der Vorsorgeprodukte zdgern. Oline Garantie sind solche Angebale schwer abzusetzen. Viele machen die Rech-

nung aber ohne Ricksicht auf Kosten und Sicherhelfen van Garantlen.

Garantiepolizzen kommen
oft als Tilgungstrager zur Ab-
sicherung von endfalligen
Fremdwahrungskrediten,
doch auch als Stand-alone-
Ldsungen filr die perstinliche
Altersvorsorge zum Einsatz.
Die Pleite des Investment-
bankhauses Lehmann Brot-
hers und die ungeklarte Frage,
ob die von ihm gegebenen Ka-
pitalgarantien mit dem Zeitho-
rizont 2020 werthaltig sind,
veranlassen die Versicherun-
gen, kinftig aufexterne Garan-
tieltsungen zu verzichten und
sie durch interne zu ersetren.

Generali-Osterreich Chef
Dr. Luciano Cirind berichtet,
dass in Folge fondsgebunde-
ne Lebensversicherungen
{ LWy nur noch mit Garantie zu
verkaufen seien. .[Die Krise
hat die Menschen bezliglich
Garantien sensibilisiert. Die
fondsgebundena LV hat der
klassischen Er- und Ablebens-
versicherung Platz gemacht.
Indexgebundene LV sind out,
nicht garantierte fondsgebun-
dene LV unverkiuflich.”

Garantien je nach Wunsch
Mag. Bernhard Fasching.,
Leiter der Vertriebsdirektion

von Standard Life, meint zum
Birsen-Kurker, dass ..im Zuge
der Finanzmarktkrise eine all-
cemeine, absolut nachvoll-
ziehbare Tendenz besteht,
Produkte mit Garantien als
eine Art Allheilmittel zu sehen.
Dabei wird allzu gern verges-
sen, dass klassische Garantie-
produkte mit erheblichen
Nachteilen verbunden sind.
Man sollte sich bewusst sein,
dass Garantien immer Geld
kosten, die Anlagefreiheit ein-
schranken und damit die Ren-
diteerwartungen zum Teil be-
trichtlich schmalern®. Fa-
sching verweist darauf, dass
Standard Life neben Variable
Annuities-Produkten auch fle-
xiblere Modelle offeriert. Wir
beschrinken uns bei den
With-Pofit-Produkten auf ein
sinnvolles, peringeres Malk an
Garantien. Das lisst uns die
nitige Investmentfreiheit, um
fir unsere Kunden langfristig
hithere Renditen erwirtschaf-
ten zu kinnen. Fir investment-
orientierte Kunden haben wir
daneben Produkte im Ange-
bot, die stirker in Aktien inves-
tieren, dafilr aber vollstandig
auf Gamntien verzichten.”
Trotz aller negativen Stim-

mung sollten die Kunden
nicht vergessen, dass ez an
den Barsen auch wieder
schnell aufwirts gehen kann,
erinnert Bernhard Fasching.
~Davon werden Versicherun-
gen, die in ihrer Anlagepolitik
flexibel sind und nicht durch
starre Garantiezusagen einge-
schriinkt werden, berpropor-
tional profitieren. Wir werden
uns auf bewihrte Produkte
fokussieren und nur kleinere,
sinnvolle Anpassungen vor-
nehmen.”

Den Nachfrageboom bei
Garantieprodukten bestatigte
Dr. Thomas Url vom Oster-
reichischen Institut for Wirt-
schaftsforschung im Beisein
des Birsen-Kurier bei der
4. I1R-Fachkonferenz fur das
Kreditgeschift in Osterreich.
LAufdiesemn Gebiet gibt es an-
gesichts der Krise starke Dy-
namik und bei privaten Haus-
halten groi¥n Bedarf an nach
unten abgesicherten Anlage-
produkten.” Jedoch handle es
sich um einen problematischen
Bereich, wo die Regulierung
ansetzen sollte. Denn fir Kun-
den entstehe der Eindruck,
dass die Garantieprodukte ver-
kaufenden Stellen selbst die
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Garantie dbernehmen. ,.Doch
dahinter stehe eine Transakti-
on, mit der die Garantie zwi-
schen dem Institut, wo man sie
cekauft hat, und einer GroB-
bank, die die Garantie gibt, ge-
wechselt wird.™



Deutscher Zweitmarkt-
handel bricht ein

Der Zweitmarkt flr Lebens-
versicherungen, also Weiter-
verkauf statt Kidndigung der
Police, bricht in Deutschland
ein. So beschreibt zumindest
der Bundesverband Vermi-
gensanlagen im Zweitmarkt LV
(BVZLY in Manchen die Aus-
witkungen der Wirtschaftskri-
2 auf die Branche. ..Gekauft
wird momentan nur noch we-
nig und wenn, dann ausge-
wihlt™, so Vorstand Thomas
Lanmont. Kaum Versiche-
rungsnehmer finden zur Zeit
noch Kiufer fur ihre Policen.
Far die betroffenen Personen
badeutet das: Wenn sie die
Police trotzdem zu Geld ma-
chen wollen, missen sie sich
mit den niedrigeren REick-
kaufswerten begndgen, die
von Versicherungen bezahlt
werden. Dabei wurde der
Zweitmarkt far Lebensversi-
cherungen in den vergange-
nen Jahren immer popularer.,
verlauthart der BVLE.

Fiir Kleinunternehmer
und Kfz- Kunden

LAl April 2008 startet ii-
rich mit neuen Highlights:
Speziell fir Kleiniztiunter-
nehmer bringen wir ein fur den
deterraichischen Markt nevar-
tiges Produkt heraus. Es han-
delt sich um gin kompaktes
Wersicherungspaket, womit
sich kleine Betriebe ohne pro-
Ben Aufwand einfach, schnell
und transparent absichern
konnen - ganz wie im privaten
Bereich®, so Kurt Miller, Vior-
atand Schaden/Unfall bei der

Zurich und kindigt an: . Eini-
pe herausragende Neuerun-
pen wind es auch in der Kfz-
Versicherung geben, wo wir
unter anderem verstadet um-
weltbewusstes Verhalten beim
Autofahren mit vielen Pra-
mien-%Yorteilen fardern. Auber-
dem wird 25 eine Neuausrich-
tung in der Kfz-Tari feestaltung
peben, womit unsere Kundin-
nen und Kunden auf breiter
Baziz von Top-Konditionen
profitieren werden.™

Nischenprodukt
Lebenskasko

Donau-Chef Ranmanf: , Wir
haben mit der neuen Lebens-
Kasko eine Marktnische er-
schlossen und liegen damit
voll im Trend. In Zeiten wirt-
schaftlicher Engpisse ist es
besonders wichtig, dass man
dig Grundbedirfnisse des Le-
bens absichert. Die Nachfrage
ist =20 erfreulich grob, dass wir
die Lebenskasko nun auch
verstirkt als Zusatzversiche-
rung promoten.”

[Dig LebensKasko ist ab-
schlieBbar zu einer Kapital-
und Penzsionsversicherung mit
laufender Primienzahlung als
duch zu Ablebensversicherun-
pen. Sie unterstitzt mit einer
monatlichen Pensionszah-
lung, wenn man als Folge
schwerer pesundheitlicher
Begintrichtipung nicht mehr
berufstitig sein kanmn.

2. Dialog-Forum
fiir Versicherunesmakler
Mach dem Erfolg im vergan-
penen Jahr fithrt die Dialoe
Lebensversicherungs-AG in

digsem Jahr ihr 2. Augsburger
Dialog-Forum fir Versiche-
rungsmakler durch. Erneut
prasentiert sich die Aszseku-
ranz als . versicherer zum An-
fazsen™. Mitarbeiter der Fuh-
rungsebene erliutern den Teil-
nehmern, wie sie persdnlich
vom Verkauf der Dialog-Pro-
dukte und dem Service des
Lintemehmens profitieren kin-
nen. Der anschliebends Erfah-
rungsaustausch gibt den
Maklem die Gelegenheit, ihre
Winsche gegenaber dem
Spezialversicherer zu artiku-
lieren. Die Gesprichspartner
sind Riidiger R Burchardi.
Vorstand Vertrieb und Marke-
ting, Stephan Yisel, Vertriebs-
direktor Deutschland-Sud,
Hartwiz Haas, Abteilungslei-
ter Vertrieb/Marketing, und
die neue Leiterin des Bereichs
Betrieh Eva Kopp.
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Neuer Internetanftritt
HDI-Gerling Leben in Oster-
reich hat einen neven Interne-
tauftritt. Unter der Adrezse
www.hdi-perling.at finden
Kunden ab sofort alle wichti-
pen Informationen. Meben
dem bergits eingefilhren pazs-
wortgeschitzten Onlineauf-
tritt, der auf die unabhingigen
Vertriebapartner abgestimmt
iat (www vertriebsservice hdi
perling. at), kénnen sich nun
auch Kunden online aber die
Produkte aus dem Hause HDI-

Gerling Leben informisren.



