INTERVIEW

»90 einfach wie ein Sparbuch®

Die MUnchener LV 1871 hat eine neuentwickelte Riester-Rente auf den Markt
gebracht. Cashe sprach mit dem Leiter des Key Account Managements Dirk Lehner
und mit Stefan Wantscher, Bereichsleiter des Spezialgeschafts.

Cashe: Dic Riester-Rente hat sich #u
cinem Bestseller entwickelt. Wie hoch
ist bei IThnen der Anteil der vermittel-
ten Riester-Policen am Gesamtumsalz
im Segment Leben?

Lehner: Bereits im ersten Monat nach
dem Start im September 2007 war
RieStar das stlickzahlstiirksie Produkt
im Vertrieb. Bis Ende November ha-
ben wir bereits rund 2.500 Policen
verkaufen kénnen. Und: Wie erwartet
hat das Produkt im Jahresendgeschiifl
nochmals deutlich an Fahrt gewonnen.,
Cashe: Worin unterscheidet sich hre
Offerte vom Gros der Angebote?
Lehner: RieStar verbindet die Vorter-
le einer Versicherung mit den Chancen
einer Fondsanlage, die tagesaktuell
gemanagt wird, um so die Chancen am
Kapitalmarkt optimal wahrnehmen zu
kinnen. Das Ergebnis: Steverfreiheit
beim Vermdgensaufbau und bei der
Abgeltungssteuer und lebenslange,
garantierte Rentenzahlungen.
Wantscher: Bei dem Produkt handelt
es sich um eine Riester-Rente der neu-
esten Generation, Grundlage fir Rie-
Star st ein sogenanntes dynamisches
Wertsicherungskonzept. Dabei wird
jeden Monat eine vertragsindividuel-
le Guthabenaufteilung vorgenommen
und festgelegt, wie hoch der Aktien-
anteil des Kapitals sein darf, Dadurch
wird ein Maximum an Renditechan-
cen generiert, ohne die parantierie
Beitragssumme 20 Rentenbeginn zu
gefiihrden. Die Riester-Renten-Poli-
cen friherer Generationen waren da
bei weitem nicht so flexibel.

Cashe: Und wie funktionicert das Ver-
fahren im Detail?

Wantscher: Fiir RieStar stellen wir
den Kunden zahlreiche Invesiment-
fonds renommierter Kapitalanlagege-
sellschaften zur Auswahl. Zudem in-
vestieren wir in eines der glinstigsien
Wertsicherungskonzepte am Markt,
den Lyxor Evo Fund und legen das
Geld gegebenenfalls in unserem Si-
cherungsvermégen an. Da die Garan-
tien mit dem Lyxor Evo Fund monat-
lich dem Markt angepasst werden, er-
gibt sich ein optimaler Rendite-Ga-
rantie-Mix. Diese Flexibilitdt ermig-
licht eine bis #zu hundertprozentige
Anlage in Aktien.

Cashe: Welche weiteren Fonds bieten
Sie den Kunden an?
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Lehner: Wir haben dariiber hinaus ak-
tuell 17 freie Investmentfonds im Port-
folio, aus denen der Kunde indivi-
duell auswiihlen und auch seine Wahl
prozentual gewichten kann, Wir ar-
beiten dabei mit grobien Fondsgesell-
schaften wie Templeton, Pioneer,
DWS oder auch Sauren zusammen.
Cashs: Welche Vorieile bringt das
neue Angebot fiir die Kunden?
Wantscher: Was sic letzthch davon ab-
hillt vorzusorgen, sind die damit ver-
bundenen finanziellen Verpflichtun-
gen wie eiwa regelmilige Einzahlun-
gen und feste Beitriige. Flexible Tari-
fe wie RieStar erleichtern den Kunden
dic langfristige Bindung an e¢in Alters-
vorsorgeprodukt. Novum ist, dass der
Kunde erstmalig die Option bekommi,
individuell sparen zu kiinnen - néimlich
immer dann, wenn er gerade die fi-
nanziellen Mittel dazu hat. Zu jedem
Zeitpunkt sind individuelle Zuzahlun-
gen moglich. Damit sind diese Zuzah-
lungen so flexibel wie bei einem Spar-
buch. Und der Kunde nicht benach-
teiligt. bleibt eine Priimienzahlung aus.

Fakten zur LV 1871

Die Lebensversicherung von 1871 a.G.
Minchen (LV 1871) ist atester Minch-
ner Lebensversicherer und erzielte 2006
Beitragseinnahmen von knapp 500 Milli-
onen Euro, Der Versicherungsverain auf
Gegenseitigheit arbeitet mit rund 8.500
unabhangigen Vermittlern zusammen.
Die LV 1871 versteht sich als Spezialist
fur Lebens-, Renten- und Berufsunfahig
keitsversicherungen.

Cashs : Das heibit konkret?
Wantscher: Die LV 1871 verzichtet
aul die Zahlungserinnerung. Dariiber
hinaus fordern wir keinen Cent bei
Zahlungsverzug und verschicken auch
keine Mahnung. Der Vorteil fiir uns
als Versicherer liegt darin, dass wir da-
mit Verwaltungskosten sparen. Ver-
braucherfreundlicher geht’s kaum.
Ubrigens: Damit der RieStar-Kunde
auch die volle Forderung vom Staal
erhiilt, informieren wir ihn am Jahre-
sende dariiber, welchen Betrag er
noch sparen sollte.

Cashe: Und wie profitiert der unabhii-
ige Vertrieh von der neuen Produkt-
Offerte?

Lehner: Einen Riester-Vertrag abzu-
schlicBen ist letztlich so einfach wie
das Anlegen cines Sparbuchs, Zur Er-
offnung braucht der Vermittler im We-
sentlichen nur die persinlichen Daten
und die Bankverbindung des Kunden,
RieStar begleitet den Kunden in allen
Lebenssituationen und passt sich sei
nen Bedirfmissen an. Der Kunde
bleibt Kunde. auch wenn er mal nicht
zahlen kann. Die Beziehung des Ver-
miltlers zu ihm wird somit auch nichi
durch Mahnschreiben oder Zahlungs-
erinnerungen belastet, So bleibt der
Vermittler, was er ist: Der Finanzbe-
rater des Kunden. Hinzu kommt, dass
der Vermittler auch bei einer RicStar-
Police mit langer Vertragslaufzeil bis
zu 50 Jahren keine Vergiitungseinbu-
Ben hinnehmen muss.

Das Gesprach fuhrte Jorg Droste, Cashe

Cashe 1-2/2008

LY 1871

Fatc



