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Offene Immobilienfonds in der krise geschlossen, nun wieder offen: die Folgen fiir Anleger
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Hubert Fritsche (53)

Vertritt die Gruppe der jungen Best
Ager zwischen 50 und 59 Jahren

o voll berufstitig

o sportlich aktiv und belastbar

o [nternetaffin

* aufgeschlossen Neuem gegeniiber

o Sorgen um Vermogensaufbau

® Kinder, die noch finanzielle
Unterstiitzung benitigen

Karl-Heinz von Eich (65)

gehort zu den dlteren Best Agern
zwischen 60 und 69 Jahren

o geniefSt die freie Zeit

* engagiert sich ebrenamtlich

e ist wohlhabend und konsumfreudig

o spielt gern Golf und ist reiselustig

* crwartet weiteren Kapitalzufluss
durch fallige Lebensversicherung

o plant Vorsorge fiir Enkelkinder
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Ursula Hartwig (75)

Symbol fiir die Gruppe
der 70-Jdhrigen

o Kultiviert und interessiert

o zieht sich ins Privatleben zuriick

st immer noch leistungsfihig

* macht sich Gedanken iiber die
Sicherung ibrer Autonomie

procontra 04/09
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Die ilter werdende Gesellschaft

rickt immer stiarker in den

Fokus der Versicherer. Doch wer

diese Zielgruppe pauschal berit,

wird wenig Erfolg haben.

B Deutschland altert. Zu wenige Junge, zu
viele Alte. Das Problem des demografischen
Wandels ist hinlidnglich bekannt. Und da diese
Tatsache nur schwer und wenn tiberhaupt nur
sehr langfristig zu dndern ist, will nun jede
Branche ihr Stiick vom groflen 50plus-Kuchen.
Googelt man den Begriff ,,Generation 50plus®,
geht es nicht um Kaffeefahrten, Seniorentreffen
oder orthopadische Einrichtungen. Es geht vor-
rangig um Partnervermittlungen, Computer-
kurse, Fernsehsender oder Reiseportale, die ihr
Geschiiftsfeld auf die iiber 50-Jahrigen ausge-
richtet haben. Sogar ein eigener ,,Bundesver-
band 50plus“ wurde ins Leben gerufen, der
unter anderem iiber einen umfangreichen Fra-
genkatalog ein Qualititssiegel fiir Unterneh-
men vergibt, die eine entsprechend alters-
freundliche Politik fahren. ,,Wir achten darauf,
dass die Interessen der 50plus-Kunden hin-
sichtlich Unternehmensausrichtung, Produkt-
palette und Auflendarstellung besonders im
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Von der Pyramide zum Trichter

2011 wird die Altersgruppe 50plus erstmalig den gréBten Bevolkerungsanteil stellen.

Altersaufbau 1950
Gesamt: 69,3 Mio.
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Altersaufbau 2009
Gesamt: 82,0 Mio.
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> Mittelpunkt stehen®, erkldrt Vizeprisi-
dent Uwe-Matthias Miller den Verband.

Nahezu jeder Wirtschaftszweig erkennt
mittlerweile das Potenzial der kommenden
Ubermacht unserer Gesellschaft. So auch
die Finanzbranche. Klar, denn es gibt keine
zukunftssicherere Zielgruppe als die ,,US0*.
Rund 40 Prozent der Deutschen sind heute
bereits dlter als 50. Im Jahr 2050 werden es
etwa 53 Prozent sein. Aber nicht nur dieser
quantitative Aspekt macht die sogenannten
Best Ager fur Finanzdienstleister interes-
sant. Gleichzeitig ist es die Bevolkerungs-
gruppe mit der hochsten Kaufkraft und den
hochsten frei verfiigbaren Einkommen. Je-
dem uber 50-Jdhrigen stehen im Vergleich
zum Bundesschnitt 200 Euro pro Monat
mehr zur Verfugung. Hinzu kommt ihre
ausgezeichnete Vermogenssituation. Laut
einer 50plus-Studie des britischen Renten-
versicherers Clerical Medical ist nur ein
geringer Teil der Alteren von Altersarmut
betroffen. 84 Prozent von ihnen geben an,
keine Geldsorgen zu kennen.

»50plus ist nicht gleich 50plus”. Fiir diese
Sorgenfreiheit gibt es eine Reihe von Wohl-
standsgriinden und gleichzeitig Ansitze fiir
den Berater. Nummer eins: selbststindige
Kinder. Nach Jahren der finanziellen Un-
terstiitzung fiir die Ausbildung der Nach-
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Altersaufbau 2050
Gesamt: 68,7 Mio.
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kommen 16st sich diese Abhingigkeit zu-
nehmend. Die Kinder verdienen ihren Le-
bensunterhalt selbst und fiihren ihren eige-
nen Haushalt. Dieser monatliche Betrag war
bislang fest verplant und erhoht nun das frei
verfugbare Einkommen der Eltern. Grund
Nummer zwei: abnehmende Kreditlasten.
Wer sich in jungen Jahren zum Hausbau
entschied, fir den laufen nach 30-jihriger
Baufinanzierung die letzten Kreditraten ge-
nau in der Lebensphase zwischen 50 und
60 Jahren aus. Auch diese Betrige stehen
nun frei zur anderweitigen Verfiigung.
Grund Nummer drei: Erbschaften. Die
iiber 50-Jahrigen gehoren zur Erbengenera-
tion. Und das sowohl als Erblasser als auch
als Erben. Zwischen 2001 und 2010 wer-
den nach Angaben des Deutschen Instituts
fiir Altersvorsorge (DIA) in Deutschland
sagenhafte 2.000 Milliarden Euro vererbt.
Davon fliefen fast zwei Drittel direkt in die
nichste Generation. Der Rest verbleibt zu-
nachst beim Lebenspartner in derselben Al-
tersgruppe. Der Ansatz der steueroptimier-
ten Vermogensiibertragung liegt daher auf
der Hand. ,Hinzu kommen 30 Milliarden
Euro aus der Filligkeit von Lebensversiche-
rungsvertragen, die den tiber 50-Jahrigen
zufliefen. Und das pro Jahr“, nennt Rudolf
Bonsch, Versicherungsexperte und speziali-
siert auf die Generation 50plus, den vierten

600 300

Tausend 300 600

Quelle: www.destatis.de

Grund. Vor allem fiir die letzten beiden
Griinde sind die Finanzdienstleister gefragt,
den Kunden hinsichtlich des enormen Po-
tenzials einer Wiederanlage zu beraten. Um
dies optimal durchfiihren zu kénnen, soll-
te sich der Berater zunichst eines bewusst
sein: ,,50plus ist nicht gleich 50plus. Eine
pauschale Betrachtung dieser Zielgruppe
ist unangebracht“, weifs Hans-Georg Pom-
per, Marketingexperte fur die Generation
50plus. Auch Pomper differenziert ab 50
aufwirts unter anderem in drei altersbe-
dingte Teilzielgruppen und verrit, wie der
Berater den Zugang zu den heterogenen
Best Agern erlangen kann (siehe Interview
Seite 48).

Der Endspurt zur Rente. Da wire zum ei-
nen die Gruppe der 50- bis 59-Jahrigen.
Zu ihr zdhlt auch Hubert Fritsche. Frit-
sche ist voll berufstitig. Er ist angestellt
und arbeitet 40 Stunden pro Woche. Mit
seinen 53 Jahren ist er sportlich sehr aktiv
und korperlich gesund. So sieht auch sei-
ne Freizeitgestaltung aus. Montags stehen
zwei Stunden Squash mit seinem Kollegen
auf dem Plan, donnerstags joggt Fritsche
mit seiner Frau um den nahegelegenen See
im Park. Je nach Rundenanzahl kommen
da bis zu zehn Kilometer zusammen. Letz-
tes Jahr war das Ehepaar 14 Tage auf dem
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Mountainbike in den Pyrenden unterwegs. Fritsche
buchte alles tibers Internet. Nur am Strand zu lie-
gen ist nichts fur die beiden. Sie bevorzugen Ak-
tivurlaub und sind interessiert an neuen Dingen.
Auch die Studie von Clerical Medical unterstreicht
diese zunehmende Aktivitit der gesamten 50plus-
Gruppe. ,,Die Uberwiegende Mehrheit der heute
zwischen 50- und 70-J4hrigen fiihlt sich mental bis
zu 15 Jahre jinger und verhilt sich auch so“, heifSt
es in der Untersuchung.

Beim Blick auf die Finanzen erscheinen den-
noch ein paar Sorgenfalten auf Fritsches Stirn. Im
Schlussspurt bis zum Rentenbeginn macht er sich
viele Gedanken dariiber, wie er jetzt noch sinn-
voll vorsorgen kann. Auch Versicherungsexperte
Bonsch sieht die Zielgerade zum Wohlstand im
Alter als einen Kernpunkt in dieser Lebensphase.
Hinzu kommt, dass Fritsches jiingster Sohn noch
studiert und auf die finanzielle Unterstiitzung der
Eltern angewiesen ist.

Wohlhabend und entspannt. Diese Sorgen tangiert
die zweite Teilgruppe, die 60- bis 69-Jdhrigen, nur
noch marginal. Bei ihr steht der Genuss im Vorder-
grund. So ist auch Karl-Heinz von Eich ein Genie-
Rertyp. Der Hamburger feierte erst kiirzlich seinen
65. Geburtstag. Bis zu seinem Ruhestand war er
Stabsbootsmann bei der Marine. Jetzt engagiert
er sich noch ehrenamtlich in einer Einrichtung fiir
sozial schwache Jugendliche. von Eich genief3t vor
allem seinen finanziellen Wohlstand und die freie
Zeit, die er hat. Diese verbringt er entweder mit

‘ 50plus-Studie der Clerical Medical

,»Die iiberwiegende Mebrheit der heute
zwischen 50- und 70-]dbrigen fiiblt sich
mental bis zu 15 Jabre jiinger und verbalt
sich auch so.“

seinen Enkelkindern oder aber auf dem Golfplatz,
wo er immer noch akribisch an seinem Schwung
arbeitet. Seine gute Rente wird im kommenden
Jahr durch die Auszahlung seiner Lebensversiche-
rung zusitzlich aufgestockt. Dann will er mit seiner
Frau ein bisschen was von der Welt sehen. Kanada,
Norwegen und den asiatischen Raum wollen sie er-
kunden. Ein Teil des Geldes soll flexibel angelegt
werden, um spontane Winsche finanzieren zu kon-
nen. Auch firr die Enkelkinder will er etwas zur Sei-
te legen. Mit seiner Frau wohnt von Eich schon seit
ein paar Jahren mietfrei im abbezahlten Eigenheim.
Dort geniefSt er die Ruhe, sieht seine Enkel im Gar-
ten spielen oder gonnt sich eine gute Flasche Wein, »

procontra 04/09
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Die erste Krankenzusatzversicherung

mit Schadenfreiheitsrabatt macht mit kleinen
Beitrigen nicht nur Thre Kunden gliicklich.

Wir setzen auf Sie, um unsere von Stiftung
Warentest und Oko-Test ausgezeichneten und
glinstigen Leistungen an Mann, Frau und
Familie zu bringen. Deshalb verzichten wir
auf ein eigenes Vertriebsnetz: Und Sie konnen
mit bester Schweizer Qualitit viele Courta-
gen erzielen. Hort sich gut an? Dann schauen
Sie sich die CSS mal genauer an:

auf www.CSSversicherung.com

Fuittung . FSCCUN OKO-TEST [l OKOSTEST
are e8 (1 l3) RICHTIG GUT LEBEN RICHTIG GUT LEBEN

cssren [ .| [ s

Zahnersatz top und ImTest Die besten Im Test: Die besten satondren

intes: Rang 2 Rang 1
versicherungen ‘von 320 Tarifen u n von 688 Tarifen und Tarifvarianten
Ausgabe 12/2008 o

Die Schweizer —~ccm —
CSSse

Gesundheitsversicherung
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»Der S0plus-Kunde ist zentral fiir Empfeblungen®

HANSGEORGPOMPE
Geschéftsfliher

procontra: Jede Branche will ein Stiick
vom 50plus-Kuchen. Wie bekommt der
Finanzberater seines?

Hans-Georg Pompe: Er muss sich, wie
bei jeder anderen Zielgruppe auch, zu-
nachst in die Motivlage dieser Menschen
hineindenken und erkennen, wo man
die Kunden abholen muss. Speziell diese
Zielgruppe steht vor dem Problem der
hohen Austauschbarkeit von Produkten
und Dienstleistungen. Berater, die kom-
petent und vor allem einfach durch diese
Angebotswelt fiihren, werden am ehes-
ten eine Vertrauensbasis bilden kénnen.
procontra: Sie beraten Unternehmen,
wie sie ihr Marketing auf die 50plus-
Gruppe ausrichten kénnen. Wo haben
die Finanzdienstleister noch Nachholbe-
darf?

Pompe: Sie versagen meist in der Kun-
denbeziehung und weniger aufgrund
ihrer fachlichen Kompetenz. Finanzge-
schafte werden tiberwiegend auf der
emotionalen Ebene abgeschlossen. Das
heil3t, die Beziehungsebene, also Sympa-
thie und Antipathie, entscheidet letztlich
Uber Erfolg und Misserfolg.

procontra: Aber Sympathie und eine
einfache klare Beratung sind noch keine
altersspezifischen Ansatze. Warum sind
sie bei dieser Zielgruppe so wichtig?
Pompe: Das stimmt. Aber diese Zielgrup-
pe ist schon aufgrund ihrer Lebenser-
fahrung viel anspruchsvoller als jlingere
Beratungskunden. Sie weif genau, was
sie erwarten kann und was nicht. Sie
reagiert daher auch wesentlich sensibler

auf eine unpassende Ansprache, eine
unnotig komplizierte Beratung oder eine
vernachldssigte Betreuung. Der Unter-
schied zu jlingeren Kundengruppen liegt
in der Bereitschaft, aufgrund fehlender
Leistungen die Konsequenzen zu ziehen.
Ein 50plus-Kunde lasst sich so etwas
nicht lange bieten. Berater, die die hohen
Erwartungen also nicht erfiillen kon-
nen, verlieren einen dlteren Kunden viel
schneller als einen jiingeren.

procontra: Und welches Potenzial steckt
in einem gewonnenen 50plus-Kunden?
Pompe: Der Berater gewinnt einen sehr
wertvollen Multiplikator. Menschen in
den Fiinfzigern haben meist selbst Kin-
der und schon Enkelkinder. Dariiber hin-
aus noch eigene Eltern und Schwiegerel-
tern. Der 50plus-Kunde ist also ein ganz
zentraler Kunde fir das Empfehlungs-

r

Hans-Georg Pompe (51) ist Inha-
ber der Unternehmensberatung
,HANSGEORGPOMPE - Marketing fiir
begeisterte Kunden 50plus”. Seine
Erfahrungen mit der lukrativen Ziel-
gruppe hat der Referent und Trainer
in seinem Buch ,Marktmacht 50plus”
zusammengetragen. Infos unter
www.pompe-marketing.com.

marketing. Ist er von etwas Uberzeugt, in
dem Fall von seinem Berater, dann wird
er ihn auch weiterempfehlen.
procontra: Sie sprachen von einer ver-
nachlassigten Betreuung. Worauf sollten
Berater dabei achten?

Pompe: Sie miissen auch die restlichen
Themenwelten der Kunden besetzen.
Das bedeutet, Kunden, die gern reisen,
segeln oder ins Theater gehen, sollte
man auch auf diesem Wege ansprechen
und sie nicht nur tber die Finanzschiene
abholen. So baut man eine emotionale
Bindung auf. Das hilft sicherlich auch

wiederum bei allen anderen Zielgrup-
pen, wird aber von der 50plus-Gruppe
viel mehr honoriert beziehungsweise
abgestraft, falls diese Art der Betreuung
vernachlassigt wird.

procontra: Wie kann das in der Praxis
aussehen?

Pompe: Zum Beispiel Gber regelma-
Bige Events. Dafiir sucht man zundchst
groBe Schnittmengen innerhalb der
Kundeninteressen. Das kann die Affinitat
zu Italien, etwa aufgrund von Urlauben,
oder auch zu speziellen Weinen sein.
Dazu kann das Beratungsunternehmen
dann einen Themenabend, eventuell
eine Weinverkostung, organisieren und
diese Kundengruppe dazu einladen.
Eine solche Bestandspflege wird von
den meisten Unternehmen immer noch
vernachldssigt, da sie ihr Augenmerk
nur auf die Neukundengewinnung
legen. Dabei ware die Wertschatzung
der Stammkunden enorm. Und je mehr
solcher finanzfernen Informationen der
Berater liber seine Kunden hat, desto
mehr Méglichkeiten hat er auch in der
Gestaltung der Kundenbetreuung.
procontra: Und was macht der Berater,
der noch keinen entsprechenden Be-
stand hat, aber den Zugang zur Kunden-
gruppe 50plus gewinnen will?

Pompe: Der hat seinen Kundenschwer-
punkt dann eventuell in der Gruppe der
30-Jahrigen. Das heif3t, die Eltern der
Kunden sind um die 50 Jahre und élter.
Und da liegt die Verbindung. Auch hier
muss zundchst der Bestandskunde vom
Berater begeistert sein. Die potenzielle
Empfehlungsrichtung, vom Kind hin zum
Elternteil, wird naturgemaBl immer etwas
skeptischer empfangen als andersher-
um. Gerade bei solch sensiblen Themen
rund um die Finanzen. Daher sollte sich
der Berater auf die Besonderheiten der
moglichen neuen Kundengruppe hin-
sichtlich ihrer Anspriiche ganz besonders
einstellen. C
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> die er aus seinem letzten Mosel-Urlaub
mitgebracht hat.

Eigene Autonomie im Vordergrund. In fiinf
Jahren gehort von Eich dann zur dritten
Gruppe, der bereits Ursula Hartwig ange-
hort. Die 75-jahrige ist eine leidenschaft-
liche Operngidngerin. Im September wird sie
sich einen langen Traum erfiillen und in der
Wiener Staatsoper ithrem Lieblingswerk, Gi-
oachino Rossinis ,,Der Barbier von Sevilla“,
beiwohnen. Daheim besucht sie mit ihrer
Freundin Ilse gelegentlich eine Kunstgalerie.
In ihrer Heimat Berlin haben sie zwar jede
Menge Moglichkeiten dazu. Doch die Be-
suche sind seltener geworden. Laut Clerical
Medical ziehen sich die Menschen der Le-
bensphase ab 75 Jahren mehr in ihr Privat-
leben zuriick und die Finanzierung von Pfle-
gepersonal oder Hilfen im Haushalt gewinnt
eine immer groflere Bedeutung. Obwohl
Hartwig noch immer riistig ist, will auch sie
diese Angelegenheiten gekldart wissen. Mit
ihrem Berater, der sie mittlerweile seit iiber
40 Jahren betreut und schon zu Lebzeiten
ihres Mannes zu einem guten Freund der
Familie geworden ist, hat sie schon einen
Termin vereinbart.

Versicherer erkennen Potenzial. Auch bei
den Assekuranzen geraten die Best Ager zu-
nehmend in den Blickpunkt der Produktge-
staltung. Durchforstet man die Internetsei-
ten der Versicherer, so stofst man bei nahezu
allen Anbietern auf Produktpakete mit Na-
menszusitzen wie ,, Golden Age“, ,,50aktive
oder ,,Vital-plus®“. ,,Friiher richtete man sich
lediglich mit einer Sterbegeldversicherung
an die ilteren Kunden. Heute versucht der
gesamte Markt mit spezifischen Leistungen
in allen Sparten die 50plus-Gruppe anzu-
sprechen®, blickt Jens Tilsner, Produktma-
nager der Generali, auf den Status quo der
Branche. Fur Versicherungsexperte Bonsch
machen diese altersspezifischen Leistungen
nicht immer Sinn: ,,Besonders im Sachver-
sicherungsbereich wird krampfhaft versucht
eine besondere Risikosituation im Alter dar-
zustellen.“ Als Beispiel nennt Bonsch den
Diebstahl aus Praxisraumen, Zugabteilen
und Schiffskabinen, der bei einigen ,,Seni-
oren“-Hausratpolicen mitversichert ist. Be-
griindung der Versicherer: Altere Leute sind
Ofter beim Arzt, reisen tiberwiegend mit der
Bahn und bilden die Mehrzahl auf Kreuz-
fahrtschiffen. Ob durch diese Zusatzleistun-
gen gleich ein Seniorentarif entsteht und die
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Alles aufer alt]

il

Alter hoch - Aktien runter
Kurz vorm Ruhestand sollte die Ernte eingefahren sein.

Das optimale Depot ab 50

Anleihen

Tagesgeld

Aktien 10-20 % 10-15 % Gold

Stufenplan fiir Umschichtung

B Anleihen/festverzinsliche Anlagen
W Aktien
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Prozent

o o o

o

Quelle: DIA-Umfrage Mérz 09, Quirin Bank

Wabhrscheinlichkeit an diesen Orten bestoh-
len zu werden einen solchen Tarif erfordert,
sei dahingestellt. Fiir Bonsch beruhen diese
Leistungsmerkmale lediglich auf einer sub-
jektiven Wahrnehmung von Risiken. ,Es
geht um angepasste Leistungen an die je-

‘ Rudolf Bénsch, Versicherungsexperte

30 Milliarden Euro werden aus Lebens-
versicherungsvertrigen, die den iiber

50-]Jahrigen zufliefSen, fdllig. Und das pro Jahr.“

weilige Lebenssituation®, halt Gerald Herde
von der IDEAL dagegen. Sein Unternehmen
hat sich komplett der idlteren Zielgruppe
ab 50 verschrieben. In Ausnahmefillen gilt
auch ein Mindestalter von 40 Jahren. Jinger
geht aber nicht.

Bonsch fasst die drei Kernthemen, die
die Generation 50plus im Wesentlichen be-
schiftigen, zusammen: ,,Zum einen ist da »
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Die glinstigsten Tarife

Uber diese Policen bekommen Sie einen FuB in die 50plus-Tiir. Die Unterschiede sind zwischen den 50ern und 60ern besonders markant.

Hubert Fritsche (53)

ASKUMA HR IDEAL Exklusiv
152,07 € (inkl. Fahrradabsicherung 750,00 €)

Asstel Plus mit Kind
67,31€

Domcura - Tarif 02.2008
225,02 € (PR, VR, AR)

Continentale - PTK
66,10 €

9 ©®© @ O

Itzehoer
11,21 €

=2

Janitos - Basic
46,71 €

o

Karl-Heinz von Eich (65)

Volkswohl Bund HR Komfort60Plus
112,57 € (ohne Fahrradabsicherung)

Haftpflichtk Dar
38,08 €

dtVario S

Auxilia - Tarif 01/2007
196,00 € (PR, VR)

Continentale - PTK
128,65 €

9 © @ O

LV 1871/Miinchener Begrabnisverein
17,01 €

@

DOMCURA - Unfall
54,74 €

.t

Ursula Hartwig (75)

1k hl Bund HR fort60Plus
112,57 € (ohne Fahrradabsicherung)

Haftpflichtk Dar dtVario S

38,08 €

VHV - NRV 2007 Plus ab 50
136,14 € (PR)

Continentale - PTK
355,95 €

9 © @ O

LV 1871/Miinchener Begrabnisverein
17,01 €

@

DOMCURA - Unfall
54,74 €

.t

Altersspezifische Zusatzleistungen/Besonderheiten

Berechnungsgrundlage

Hausratsversicherung
Beitrag p.a.

- Trickbetrug an der Haustur
- Diebstahl aus Zugabteil, Praxisraumen und Schiffskabinen
Handtaschentrickdiebstahl

VS 60.000 €, Mehrfamilienhaus Berlin-Mitte, 100m? keine SB

Haftpflichtversicherung

deliktunfihige Kinder wahrend der Aufsichtspflicht mitversichert

Personen-, Sach-, Vermégensschéden min. 1 Mio. €, Forderungsausfall,

+ Pflegeleistungen auch auBerhalb Deutschlands

Beitrag p.a. + Ehrenamtliche Tatigkeiten Ausland min. 6 Monate, keine SB

Rechtsschutz - Beratung Erbrecht, Patientenverfligung, Testament unbegrenzte Deckungssumme, min. 50.000 € Strafkaution, keine SB
Beitrag p.a. - mobiler Anwalt (Beratung zu Haus oder auch im Krankenhaus)

Pflegetagegeld + Leistungen bereits ab ambulanter Pflege Erstattung von 50 €/ Tag bereits ab Pflegestufe I, Wartezeiterlass
Beitrag p.m. + je nach Anbieter unterschiedliche Hochstaufnahmealter

Sterbegeldversicherung
Beitrag p.m.

+ Aufnahme mitunter bis 85 Jahren moglich
+ unterschiedliche Wartezeiten
« auch ohne Gesundheitsprifung moglich

2.500 € Versicherungssumme, keine Gesundheitsfragen, 100% Todesfall-
schutz nach max. 1 Jahr*

Unfallversicherung
Beitrag p.m.

© @ 9 © QO O|f

+ Oberschenkelhals- und Armbruch
+ Bewusstseinsstérungen
Assistanceleistungen (Haushaltshilfe, Botengénge f. Arzneimittel etc.)

50.000 € Grundsumme, min. 250% Progression, Sofort-, Bergungs-, Todes-
fall-, Kurkosten sowie kosmetische OP min. 5.000 €

Quelle: softfair SUH Lotse + PKV Lotse 2.0 *Vergleich mit comfortplan.de

die Zielgerade zum Wohlstand, vor
allem fir die jiingsten Best Ager. Zum zwei-
ten die Wiederanlage von filligen Vermo-
genswerten, meist bei Ruhestandler, und
schliefSlich die Hinterbliebenen- bzw. eigene
Pflegevorsorge bei den iltesten Kunden.

Beratungsansatze fiir jede Gruppe. So
lassen sich auch die Vermogenssorgen von
Hubert Fritsche noch beseitigen. Sicherlich
sollte er nicht mehr das ganz grofSe Risiko
eingehen und eher tiber Anlageformen mit
Kapitalgarantie aufgekliart werden. Legt
er monatlich 100 Euro zu konservativen

50

5 Prozent an, hiuft auch er noch rund
25.000 Euro bis zum Rentenbeginn an.
Lebensversicherungen, je nach Risikonei-
gung auch fondsgebunden, bieten da die
optimale Losung. Bei Fritsche betruge die
Laufzeit 14 Jahre und der Auszahlungszeit-
punkt lige nach dem 60. Lebensjahr. Das
wirde bedeuten, die Ertrige mussten nur
zur Halfte versteuert werden.

Generell empfiehlt es sich, die Aktien-
quote mit zunehmendem Alter herunter-
zufahren (siehe Grafik). Sie sollte nach An-
gaben des Deutschen Instituts fur Alters-
vorsorge (DIA) im Fall von Karl-Heinz von

Eich bereits bei 0 Prozent liegen. Da von
Eich ohnehin Wert auf Liquiditat legt, sind
Anlagen mit festem Zins, wie etwa Festgeld
mit kurzen Laufzeiten oder ein noch flexib-
leres Tagesgeldkonto, die sicherste Losung.
Seine Pline hinsichtlich der Enkelvorsorge
sind sehr gewissenhaft nachzufragen. Die
Anbieter kombinieren Vermogensaufbau fur
die Kleinsten oft mit zusitzlichen Leis-
tungen wie Unfall- oder Berufsunfihig-
keitsversicherung. Regelmifig betont der
Verbraucherschutz, jene Kombinationen sei-
en unnétig teuer und Kapitalaufbau von
der Absicherung gesundheitlicher Risiken
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zu trennen. Um dem Enkel eine Freude zur
Volljdhrigkeit zu machen, kann von Eich
zum Beispiel eine fondsgebundene Lebens-
versicherung mit 100-prozentigem Aktienan-
teil auf dieses Endalter datieren.

»Mit zunehmenden Alter steigt auch die
Affinitat zur Pflegeversicherung®, nennt Her-
de von der IDEAL das wichtigste Thema und
Produkt der Assekuranzen in Bezug auf die
altere Zielgruppe. Auch wenn eine Vorsorge,
gemessen am Beitrag, bereits in jungen Jah-
ren sinnvoller wire, steigt das Interesse an
der Sicherung der eigenen Selbststindigkeit
erst im hohen Alter. Neben dieser Absiche-
rung mochte Ursula Hartwig auch das gern
verdrangte Thema ihres Ablebens vorsorglich
kliren. Ein sensibles Thema von emotionaler
Bedeutung, meint Bonsch, das dennoch zu
einer ganzheitlichen Beratung gehore. Eine
Sterbegeldversicherung kann noch je nach
Anbieter mit 85 Jahren abgeschlossen wer-
den. Eine feste Summe, beispielsweise 3.000

. Jens Tilsner, Generali
»Heute versucht der gesamte

Markt mit spezifischen
Leistungen in allen Sparten die
S0plus-Gruppe anzusprechen.”

Euro, wird dann im Todesfall ausgezahlt und
soll die Kosten der Beisetzung tragen. Als
Erweiterung bieten einige Versicherer die Be-
stattungsvorsorge an. Neben dem Betrag aus
der Sterbegeldversicherung konnen hier im
Vorfeld mit einem festen Bestatter simtliche
Wiinsche besprochen werden. In beiden Fil-
len bleibt den Hinterbliebenen die finanzielle
Belastung erspart.

Fiir den Berater erschlieflt sich mit der
wachsenden 50plus-Gruppe ein vielseitiges
und attraktives Beratungspotenzial. Vermo-
gensaufbau und -sicherung spielen ebenso
eine Rolle wie die Absicherung biometrischer
Risiken oder die Hinterbliebenenvorsorge.
Wer diese individuellen Bedirfnisse erkennt
und sich darauf einstellt, dass die Alten von
heute alles sind, aber nicht einfach nur alt,
der wird diese anspruchsvolle Zielgruppe er-
folgreich beraten konnen. Wer dariiber hin-
aus auch eine altersgerechte Kundenanspra-
che und -betreuung beriicksichtigt, den wird
der begeisterte 50plus-Kunde auch noch wei-
terempfehlen. () mhu
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delia lloyd

Heute klassische und morgen Fondsrente?
Die RenteGarant von Delta Lloyd macht’s méglich.

Bieten Sie lhren
Kunden die Chance,
ihren Rententarif
jederzeit zu wechseln.

Mit der RenteGarant bietet Delta Lloyd ein einzigartiges
Rentenmodell, bei dem lhre Kunden ihre Anlageentscheidung
jederzeit korrigieren kénnen. Damit haben sie auch noch nach
Jahren die Méglichkeit, die Anlagestrategie an die
Gegebenheiten der Finanzmarkte und an ihre personliche
Situation anzupassen. So kénnen lhre Kunden auch

waéhrend der Laufzeit zum
Beispiel von einer klassischen
Rente in eine Fondsrente
oder in eine Basisrente
wechseln.

Weitere Informationen unter www.rente-ernten.de

Delta Lloyd Lebensversicherung AG
Gustav-Stresemann-Ring 7-9
[ 65189 Wiesbaden
4 Telefon 0611 773 27 00
Yo Telefax 0611 773 25 85
) www.deltalloyd.de



