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Versprechen ohne Gewahr

Versicherer polieren Renditeprognosen fiir die Riester-Fondsrente kiinstlich auf

THOMAS SCHMITT | DUSSELDORF

Viele Beispielrechnungen  fiir
fondsgebundene Rentenversiche-
rungen sind unrealistisch. Diesen
Vorwurf aus der Fondsbranche be-
stitigen Mathematiker und Alters-
vorsorgespezialisten. Um Geschiift
zumachen, wiirden Kunden mit ho-
hen Prognosen in die Irre gefiihrt.
»Die Ablaufleistung wird kiinstlich
hochgerechnet®, kritisiert der Fi-
nanzplaner Mark Ortmann, Ge-
schiftsfiihrer des Instituts fiir
Transparenz in der Altersvorsorge.

Als eines der Negativbeispiele
gilt der Volkswohl Bund. Der Ver-
sicherer aus Dortmund vertreibt
Fondspolicen sehr erfolgreich iiber
mehr als 13 000 Agenten und Mak-
ler. Doch Spitze ist man nicht
mehr. Deshalb werben die Dort-
munder seit kurzem so: ,,25 Pro-
zent mehr prognostizierte Rente.“

Es geht um die vorderen Plitze
in Ranglisten. Wenn man einen Ver-
gleich mit dem Datenanbieter Mor-
gen & Morgen vornimmt, fordert
das aber merkwiirdige Ergebnisse
zutage. Der Volkswohl Bund liegt
mit seinen Prognosen bei Riester-
Renten weit vorne, Spitze sind
aber auch die Kosten. Das ist kein
Einzelfall: Fiir etliche Versicherer
mit hohen Kosten weist die Daten-
bank die besten Ablaufleistungen
aus, wihrend ein giinstig arbeiten-
der Versicherer wie Cosmos Di-
rekt im Mittelfeld landet.

Der Kniff des Volkswohl Bund

Gute Ergebnisse fiir die Kunden
und hohe Kosten sind langfristig
schwer vereinbar. Uber Beispiel-
rechnungen punkten manche Versi-
cherer damit heute dennoch im
Markt. Wie solch ein Kniff funktio-
niert, erklirt der Volkswohl Bund
gegeniiber seinen Maklern ganz of-
fen: ,Auch unsere fondsgebunde-
nen Riester-Renten erhalten ab so-
fort einen jihrlichen Uberschuss
in Hohe von 0,65 Prozent des vor-

handenen Fondsguthabens. Die
prognostizierte Leistung erhoht
sich somit um fast zehn Prozent.“
Fiir Experten geht es hier um
nicht anderes als einen ,,Kickback®,
also eine Riickvergiitung der Fonds-
gesellschaft an den Versicherer. Ub-
licherweise flieft so ein Teil der
jahrlichen Managementgebiihr
von durchschnittlich 1,5 Prozent
wieder an den Anbieter zuriick.
Der Versicherer verbucht dies als
Gewinn zugunsten des Kunden
und rechnet es in die Prognose ein.
Das Problem: Ob der Kunde die-
ses Geld irgendwann sieht, ist vol-
lig offen. Erst in den 60 Seiten star-
ken  Versicherungsbedingungen
rdumt der Versicherer ein, dass die
Beispielrechnung eine reine Hypo-
these ist und der Kunde keinerlei
Anspruch auf die errechneten Leis-
tungen hat. Das liest aber erfah-
rungsgemifs kaum ein Kunde. Und
wenn, versteht er es nicht.
Branchenkenner sagen zudem,
dass die Versicherer es sich gar
nicht leisten konnen, die Marge
komplett weiterzugeben. Um hohe
Prognosen hinzubekommen, neh-
men manche sogar bewusst teure
Fonds ins Programm. Solche, die
vielleicht zwei Prozent jihrliche
Managementgebiihr kosten. Damit
treiben Versicherer auch die Riick-
vergiitung hoch. Die hoheren
Fondskosten bleiben in den Progno-
serechnungen jedoch unberiick-
sichtigt, wogegen die hhere Riick-
vergiitung angerechnet wird.
Jochen Ruf, Geschiftsfithrer
am Institut fiir Finanz- und Aktuar-
wissenschaften, kennt diese und
weitere Tricks. Sie seien immer
wieder im Markt anzutreffen. Ab-
hilfe schaffe nur eine neue Form
der Modellrechnung. Diese miisse
bei der Prognose von Ablaufleis-
tungen den Produkteigenschaften
gerecht werden. Hierzu miissten
alle Kosten beriicksichtigt werden:
Die Kosten der Fonds sowie die
Kosten der Versicherungspolice.

Hypothetisch

Wie viel eine Rentenpo-
lice mit Fonds bringt,
ist unsicher. Versiche-
rer machen eine Prog-
nose und nehmen
dazu eine konstante
Fondsentwicklung an.

Irrefiihrend
Mathematiker kritisie-

ren, dass dabei nur
die Versicherungskos-
ten berticksichtigt
werden. Kosten des
Fonds dagegen nicht.
Wer als Versicherer
teure Fonds mit glins-
tigen Versicherungs-
kosten kombiniert, er-
scheint daher preis-
werter als er ist.

Die beliebtesten Anbieter* bei Maklern

DWS Investment

29,2%

Volkswohl Bund Lebensversicherung

15,8%

Allianz Lebensversicherung
7.1%

Nurnberger Lebensversicherung

6,4%

HDI-Gerling Lebensversicherung

5,4%
Axa Lebensversicherung
4,5%

Anteil der
Nennungen in %

Zurich Deutscher Herold Lebensversicherung

4,5%

Lebensversicherung von 1871

3,3%

HanseMerkur Lebensversicherung

2,5%
Swiss Life

2,0%
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~ Prognosen der Lebensversicherer

Ungeeignet

Ein schiefes Bild er-
gibt sich bei Garantie-
produkten. Garantie-
kosten innerhalb der
Fonds werden nicht
bertcksichtigt. Dies
gilt fur Absicherungen
genauso wie fur Um-
schichtungenin risiko-
armere Anlagen. Oft
wird der falsche Ein-
druck erweckt, dass
Garantieprodukte das-
selbe Renditepoten-
zial haben wie Ange-
bote ohne Garantie.

Unvollstandig

Um Kosten der Versi-
cherungund der
Fonds zusammen zu
erfassen, kdnnte man
eine Renditeminde-
rung aus beiden Quel-
len berechnen. Das
wareim Sinne der
Kunden, hat sich aber
bisher nicht durchge-
setzt.






