VERSICHERUNG i Fondsgebundene Lebensversicherung

Lassen Sie sich nicht ,zillmern”

Fiir die meisten Menschen sind die Begriffe ,,gezillmert“ und ,,ungezillmert* groffe Unbekannte. Der Unter-
schied besteht in nicht unerheblichen Kostendifferenzen fiir Versicherungsnehmer. Richtig teuer wird es dann,
wenn man Produkte vor dem Ende der Laufzeit zurtickkaufen will.

Der Mathematiker August Zillmer ist
bereits seit {iber 120 Jahren tot. Doch
an einem von ihm erfundenen ,,Kniff* ha-
ben Versicherungsnehmer heute noch krif-
tig zu beiflen bzw. finanziell zu schlucken.
Prinzipiell funktioniert das wie folgt: Bei
gezillmerten Vertrigen werden simtliche
Abschlusskosten zu Beginn fillig. Dieser
Berg an Belastungen zu Beginn eines In-
vestments muss erst einmal verdaut werden:
Das bedeutet, dass die Sparer, abhéngig von

der Art der Zahlung und der Laufzeit des |

Vertrages, bis zu fiinf, zehn oder gar 20 Jah-
re lang weniger herausbekommen, als sie
einzahlen.

HOHE RUCKKAUFKOSTEN

fiir die Deckung der Kosten verwendet.
»Durch den drohenden Verlust ist man de
facto gebunden - also alles andere als flexi-
bel, obwohl das die Versicherer gerne be-
haupten, so Wolfgang Staudinger, Versiche-
rungsmakler und Geschéftsfithrer des Versi-
cherungs-Dienstleistungsunternehmens
konzept3. Er hat noch ein weiteres Rechen-
beispiel bei der Hand: ,,Bei gezillmerten Ver-
trdgen werden die Abschlusskosten der ge-
samten Laufzeit zu Beginn angelastet und
auf fiinf Jahre verteilt. Zusammen mit lau-
fenden Verwaltungskosten werden bei 30-
jahriger Laufzeit fiinf Jahre lang fast 50 Pro-
zent Thres Geldes fiir die Bezahlung der Ko-

sten verwendet.“ Staudinger geht das gegen

Am deutlichsten wird das System der |

Zillmerung, und dessen Nachteile, wenn |

man den Vertrag unerwartet zuriickkaufen

will. Bei einer angenommenen Nettorendite |

einer Versicherung von drei Prozent hat
man in diesem Fall erst nach 17 Jahren den
einbezahlten Betrag wieder erwirtschaftet.
Das heif3t, 17 Jahre werden ausschliefflich

den Strich und hatals Konsequenz die Web-
page www.ungezillmert.com ins Leben ge-
rufen. Die Informations-Plattform soll An-
legern die kostengiinstigsten Tarife, die ohne
diese Zillmerung auskommen, néher brin-
gen. ,Mit dem Projekt méchte ich iiber zwei
Kernpunkte aufkldren: Erstens tiber Kosten-
struktur und -héhe der Produkte sowie die
steueroptimierte Vorsorge. Zweitens iiber

DIE AUSWIRKUNG DER INFLATION
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Die Teuerung ,,knobber’f“" aimiEr‘rrog — vor allem Sparblcher sind unattraktiv
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Harald Koleres

Hintergriinde zu den Veranlagungsmog-
lichkeiten, im Besonderen iiber den Unter-
schied zwischen Geld- und Sachwerten. In-

| formieren méchten wir langfristig via Inter-

net, personliche Beratung sollte vor Ort
gewihrleistet sein. Daher bauen wir parallel
ein Partnernetz mit qualifizierten, unabhén-
gigen Maklern und Finanzdienstleistern in
Osterreich auf. 14 Kollegen sind bereits an
Bord.“ Aber kehren wir jetzt konkret zur
Zillmerung zurtick - und wie man ihr entge-
hen kann. Die Lsung lautet: ungezillmerte

| Produkte wihlen. Das Problem lautet: Die

meisten Versicherungen bieten diese Tarife
erst gar nicht an. Schwindelerregende 95
Prozent aller derzeit vermittelten Produkte
basieren laut Staudinger auf gezillmerten
Tarifen. Die ungezillmerten holen aber
(langsam) auf - wo liegen nun die Vorteile?

EINE FRAGE DER VERTEILUNG

Bei ungezillmerten Tarifen werden die
Kosten fair und gleichmifig auf die gesamte
Laufzeit verteilt. Der Vorteil liegt auf der
Hand: Da der Kostendruck zu Beginn weg-
fallt, bleibt mehr Geld fiir Investments iib-
rig, die somit mehr Zeit haben, sich zu ent-
wickeln. Zusitzlich fillt der Zinseszins-
effekt positiv ins Gewicht. Das Hauptargu-
ment fiir ungezillmerte Produkte liegt aber
zweifellos in der Tatsache, dass Riickkiufe
viel giinstiger ausfallen. Wobei es nicht die
Ausnahme, sondern die Regel ist, dass Ver-
sicherungsvertrage nicht bis zum Schluss
durchgehalten werden, wie Staudinger zu
berichten weif3: ,Im Durchschnitt wird je-
der Vertrag innerhalb der ersten zehn Jahre
zuriickgekauft.“ Eine Beobachtung, die
auch andere Experten wie Andreas Prom-
berger, Prokurist der APK Versicherung,




JTeure Ruckkaufswerte |
machen ungezillmerte Tarife |
sehr unflexibel - das wider-
spricht den Interessen der
Versicherungsnehmer. Gezill-
merte Produkte weisen ent-
scheidende Vorteile auf.” B

Wolfgang Staudinger,

konzept3

teilen. Er wirft schon lange einen priifenden
Blick auf die Szene und hat in einem Bran-
chenkommentar aus dem Jahr 2012 das
Ende von gezillmerten Provisionsmodellen
vorausgesagt. Das sei nur noch eine Frage
der Zeit, wobei alle Anzeichen auf eine ge-
setzliche Anderung auf nationaler oder eu-
ropaischer Ebene hindeuten wiirden. ,,120
Jahre Zillmerung sind genug®, hatte er in
diesem Zusammenhang angemerkt.

(K)EIN ENDE DER ZILLMERUNG

Heute sagt Promberger zum GELD-Ma-
gazin, dass er damals vielleicht etwas tiber
das Ziel hinausgeschossen sei: ,,In abseh-
barer Zukunft wird es wohl so sein, dass die
meisten Versicherungsgesellschaften so-
wohl gezillmerte als auch ungezillmerte
Produkte im Angebot haben werden. Es
wird also beides geben, wobei ich doch Ten-
denzen in Richtung einer steigenden Zahl
von ungezillmerten Losungen sehe. Prom-
berger bezeichnet dabei die APK als Vorrei-
ter auf diesem Gebiet: ,Wir haben das The-
ma schon frith in den Markt getragen und
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bieten auch nur ungezillmerte Produkte
an.“ Er sieht sich auf diesem Weg bestitigt,
weil sich gerade des Instrument der FLV seit
Jahren auf einer Durststrecke befindet und
im letzten Halbjahr sogar ein markanter
Einbruch zu beobachten war. Die APK freut
sich hingegen in den letzten drei Jahren
iiber ein Primienwachstum. Promberger
weiter: ,,Als ich 2004 eine Studie an der Uni
Wien iiber die Zillmerung verfasste und 6f-
fentlich auf die Probleme hingewiesen habe,
wurde dies von der Versicherungsbranche
als nicht wiinschenswert und nicht umsetz-

.IN Zukunft werden wahr-
scheinlich die meisten
Versicherungsgesellschaften
sowohl gezillmerte als auch
ungezillmerte Produkte in
ihrem Angebot fuhren.™

bar deklariert. Mittlerweile mehren sich die |
Pro-Stimmen fiir dieses System, sowohl bei |

den Versicherern als auch bei Maklern.“

FLEXIBILITAT IM FOKUS

Diese Meinungsdnderung hat laut dem
Experten nicht zuletzt auch mit der verstérk-
ten Diskussion in der EU zu tun, wo sich die
Stimmen nach Anderung des Provisions-
systems in Richtung laufende Provisionie-
rung mehren. Der Hauptgrund der Mei-
nungsschwankung ist jedoch die propagier-

ENTWICKLUNG RUCKKAUFWERT
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Die blaue Linie zeigt deutliche Vorteile flr den ungezillmerten Tarif

Andreas Promberger,
APK-Versicherung

te Flexibilitit und die zunehmende ver-
pflichtende Kostentransparenz. ,,Gerade die
Kunden und in deren Sog die Konsumen-
tenschiitzern mochten wissen, wie sich die
Kosten ihrer Vorsorge tiber die tatsichliche
Laufzeit verteilen. Niemand will fiir 30 Jah-
re vorab bezahlen und somit enorm gebun-
den sein. Zillmerung und Flexibilitit sind
ein Widerspruch in sich  so Promberger.
Eine Aussagge, die Staudinger gerne unter-
streicht: ,,Nur wenn Kunden die Form der
Veranlagung frei wahlen und jederzeit flexi-
bel verdndern konnen, ist ein optimaler
Vermégensaufbau moglich.“ Der Experte
verweist auf eine Studie des Vereins fiir »

° UNGEZILLMERT: DIE VORTEILE

Lebensversicherungen sind prinzipiell

von der Kapitalertragsteuer (KESt) befreit.
Statt 25 Prozent KESt zahlt der Kunde nur
vier Prozent Versicherungssteuer und er
genieBt im Falle einer FLV trofzdem die
Vorteile eines Wertpapierdepots. Bei der
nach dem Mathematiker August Zillmer
benannten Berechnungsmethode , Zillme-
rung” werden bei Lebensversicherungen
s@mtliche Abschlusskosten zu Beginn fllig.
Das bedeutet, dass die Sparer, abhéngig
von der Art der Zahlung und der Laufzeit
des Vertrages, bis zu flinf, zehn oder gar
20 Jahre lang weniger herausbekommen,
als sie einzahlen. Die Alfernative sind so-
genannte ,ungezillmerte™ Tarife, bei denen
die Kosten gleichmdBig auf die gesamte
Laufzeit verteilt werden. Doch viele Versi-
cherungen biefen diese ungezillmerten
Tarife (noch) nicht oder nur begrenzt an.
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Konsumenteninformation (VKI), die ver-
schiedene Ansparprodukte und Ertrags-
chancen verglichen hat. In der Ausgabe
4/2015 des Magazins Konsument wurden
die Ergebnisse verdffentlicht, wobei der
Schluss gezogen wurde, dass fiir lingerfris-
tiges Ansparen, etwa zur Altersvorsorge
oder zum Vermégensaufbau, mit den be-
liebten Klassikern wie Sparbuch und Bau-
sparer beim aktuell niedrigen Zinsniveau
keine namhaften Ertrige zu erwirtschaften
sind. FLV schneiden besser ab, allerdings
geht durch die weit verbreitete Zillmerung
ein grofier Teil des Zinseszinseffektes verlo-
ren. Die Konsumentenschiitzer ziehen den
Schluss, dass die fondsgebundene ungezill-
merte Lebensversicherung im Vergleich die
giinstigste Form des Vermogensaufbaus ist
- wenn man darauf achtet, dass der Vertrag
tatsdchlich ungezillmert und kostengiinstig
ist. Der VKI rit dazu, auf ungezillmerte
Vertrige zu bestehen und warnt gleichzeitig
davor, dass das Pradikat ungezillmert allein
nicht reicht und man unbedingt auf die
Kosten achten soll.

GROSSE UNTERSCHIEDE

Ein Umstand, auf den auch Staudinger
verweist: ,,Auch bei ungezillmerten Tarifen
bestehen enorme Kostenunterschiede. Wir
wollten es genau wissen und haben alle zur
Verfiigung stehenden ungezillmerten Tarife
genau gepriift und durchleuchtet. Zu un-
serer eigenen Uberraschung mussten wir

VERGLEICH AUSZAHLUNGSSUMME
€ 100,- monatlich bei 30 Johren Laufzeit (€ 36.000,)

Euro

€53.284
S0 Nach Abzug von KESt und Gebihren
bei 3 % Rendite p.a.
48.667
44333
40.000

ctnaiiardanot gezilmert ungezilmert

Ungezillmerte Produkte werfen wesentlich mehr
Erfrag ab als ihre gezillmerten Pendants. Ver-
glichen wurden konkrete Versicherungsangebote.
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| in Zusammenhang mit der Geldentwertung
| einen kritischen Blick auf Garantieverspre-

Kostenunterschiede von bis zu 66 Prozent |
|

feststellen. Ein Kostenunterschied von vier ‘
statt zwolf Prozent bedeutet, dass Versiche-

rungsnehmer sich fast eine ganz Monatspra- |
mie sparen. Und das jahrlich.“ Vorsicht ist |

also geboten, was sich bei der richtigen Pro- |
duktauswahl in barer Miinze niederschlégt.

DER INFLATION GEGENSTEUERN

Es gilt keinen Euro zu ,verschenkenS,
wobei Staudinger auf ein Phdnomen hin-
weist, das alle Sparformen betrifft, ndmlich |
die Teuerung. ,,Auf 30 Jahre gerechnet be-
deuten zwei Prozent Inflation, man verliert
45 Prozent an Kaufkraft. Bei einer Infla-
tionsrate von drei Prozent verliert man
schon 60 Prozent“ (zwei Prozent Inflation
sind tibrigens das offizielle EU-Ziel. Die In-
flations-Empfehlung des Internationalen
Wiahrungsfonds liegt sogar bei vier Prozent;
derzeit liegt die Teuerungsrate in Europa
weit tiefer, es spielt sogar die Gefahr defla-
tiondrer Tendenzen mit. Ein Trend, der sich
bei anziehendem Wirtschaftswachstum
aber wieder dndern sollte). Staudinger wirft

chungen: ,Was niitzt eine Garantie, wenn
man damit real 45 Prozent oder mehr ver- |
liert? Aufgrund der aktuellen Zins- und In-
flationslage muss man bei allen Garantie-
versprechen auf 30 Jahre ganz einfach mit
einem Realverlust rechnen.“ Einen Ausweg
sieht der Experte in der Veranlagung in
Sachwerte, als solche gelten neben Immobi-

lien auch Unternehmen bzw. Beteiligungen
an solchen. ,Unternehmen, die Waren und
Dienstleistungen zur Verfiigung stellen, die
jeden Tag benotigt werden, wird es immer
geben. Auch nach Krisen. Werkstitten und
Fabriken sind Sachwerte, die einen Wert be-
halten - unabhingig von der Inflation.”
Deshalb investieren Groflanleger derzeit
haufiger in Unternehmensbeteiligungen
durch Aktien. Dabei geht es laut Staudinger
nicht um kurzfristige Kurs-Gewinne oder
-Verluste, sondern um langfristigen Werter-
halt. Doch natiirlich zdhlen Aktien zu den
spekulativen Anlageinstrumenten, durch-
aus hohe Kursschwankungen nach oben
und unten sind immer maéglich, wie auch

der Kurssturz an den Borsen in den ver-
gangenen Wochen vielen Anlegern
schmerzlich vor Augen fiihrte. Eine gewisse
Sicherheit bieten professionell gemanagte
Fonds, die fiir breite Streuung sorgen und -
je nach Anlagerichtlinie - auch flexibel in
andere, weniger risikoreiche Assetklassen
(Cash, Immobilien, Anleihen) switchen
konnen. FLV bieten diese Abfederung in
Form eines Versicherungsmantels, wobei
sich Staudinger dafiir ausspricht, dass der
Kunde seine Polizze moglichst flexibel ge-
stalten kann. ,Gezillmerte Tarife erschwe-
ren aus genannten Griinden aber diese Fle-
xibilitat®, so Staudinger.

ZUNEHMENDE MARKTAKZEPTANZ

Wie erwéhnt ist die Zahl der ungezill-
merten Produkte iiberschaubar, eine ge-
wisse Bewegung ist aber festzustellen, so
bieten zum Beispiel Helvetia und Niirnber-
ger sowohl ungezillmerte als auch gezill-
merte Tarife an, ebenso wie Allianz und
Uniqa. Der Erfolg der Ungezillmerten wird
aber letztlich auch davon abhingen, wie
stark sie von den Versicherungsmaklern ak-
zeptiert werden. Hierzu ist ein Umdenken
notwenig, weil der einzelne Makler nicht
gleich bei Abschluss einer Versicherung
eine ,fette Provision® in die Hand bekommt.
Speziell fiir jiingere Makler, die am Anfang
ihrer Berufskarriere stehen und verstandli-
cherweise bald gerne gutes Geld verdienen
wollen, konnte das abschreckend wirken.
»Prinzipiell ist die ungezillmerte Variante
aber fiir jeden Makler interessant. Er ver-
dient zwar am Anfang nicht so viel, er kann
sich aber in Zukunft iiber laufende Provi-
sionen, also ein stindiges Einkommen
freuen’, zeigt Promberger die Vorziige auf.
Einen weiteren Vorteil fiir den Kunden sieht
der APK-Experte auf jeden Fall: ,,Erhilt ein
Makler die Provision bei einem gezillmerten
Tarif gleich nach Abschluss des Vertrages,
kann es vorkommen, dass die Kundenbin-
dung schwindet. Bei der gezillmerten Va-
riante ist anzunehmen, dass sich der Makler
langfristig mehr um den Kunden bemiiht
und kitmmert.“ Vieles spricht also fiir die
Ungezillmerten - schade, dass diese fiir
viele Menschen eine grofie Unbekannte ist.
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