


Der Zinseszinseffekt bleibt der wichtigste Rückenwind für die langfristige Performance, nur lässt er sich im Nullzins-
Umfeld selten nutzen. Fondsgebundene Rentenversicherungen bilden eine willkommene Ausnahme. In ihnen bleiben 
während der Laufzeit Zwischengewinne steuerfrei, der vermiedene Aderlass bei jeder Strategieanpassung pusht 
die erreichbare Ablaufleistung deutlich. Im €uro-Tischgespräch erklären Experten von die Bayerische/Pangaea 
Life, Liechtenstein Life, Standard Life und WWK, warum moderne Policen den meisten Fondssparplänen und 
Depots den Rang ablaufen – und trotz Beratung bei Kosten, Flexibilität und Transparenz die Nase vorn behalten.

€uro: Fondssparen im Versicherungsman-
tel bietet viele Vorteile. Warum hat die fonds-
gebundene Rentenversicherung trotzdem 
nur ein mittelmäßiges Image? 
 
Christian Nuschele (Leiter Sales Deutsch-
land Standard Life): Das sind überwiegend alte 
Vorurteile. Fondsgebundene Versicherungen 
der neuen Generation haben sich von den 
früheren Produkten vollkommen emanzi-
piert. Es ist nicht übertrieben zu sagen, sie ver-
einen das Beste aus dem Vermögensaufbau mit 
Fonds, das Beste aus einer flexiblen Verfügung 
über ein Investmentdepot mit dem Besten aus 
der biometrischen Kompetenz eines Lebensver-
sicherers, der Risiken wie Berufsunfähigkeit und 
Langlebigkeit dauerhaft absichern kann. 
Michael Blank (Vorstand Liechtenstein 
Life): Wir sehen den Imagewandel in vollem 

Gange, weil gute Policen ein Maximum an 
Flexibilität bieten. Eine fondsgebundene Ren-
tenversicherung ist ja eine langfristige Ent-
scheidung. Es geht um Ansparzeiten von 20, 
30 und mehr Jahren. Unsere Kunden können 
ihr Portfolio für die individuelle Lebenssitua-
tion, die eigenen Werte und das eigene Risi-
koempfinden konfigurieren und nach Wunsch 
an Veränderungen anpassen.
Martin Gräfer (Vorstand die Bayerische Le-
bensversicherung): Man hat früher Verträge 
verkauft und dann den Kunden damit allein 
gelassen. Heute ist das kein Geschäftsmo-
dell mehr. Wir sind Berater und lebenslange 
Partner. Allerdings müssen wir dazu den Blick 
unter die Motorhaube erleichtern und die Pro-
dukte noch anfassbarer machen. Vielen Inte-
ressenten fehlt das Wissen, unterschiedliche 
finanzielle Instrumente richtig einzuschätzen. 

Die Aufklärung darüber, wie die Produkte ein-
zeln und in ihrem Zusammenspiel funktionie-
ren und was Nachhaltigkeit wirklich bedeu-
tet, erfordert viel Wissen, Sensibilität und Be-
ratungskompetenz. Und sie braucht Zeit.

€uro: Was sind die wichtigsten Unterschiede 
gegenüber einem Fondssparplan?

Thomas Heß (Marketingchef und Organisa-
tionsdirektor WWK Lebensversicherung a. G.): 
Es gibt zwei entscheidende steuerliche Vor-
teile: Am Ende einer Laufzeit von mindes-
tens zwölf Jahren und erreichten 62 Jahren 
wird in einer Fondspolice nur die Hälfte der 
Erträge versteuert, im Fondssparplan der 
gesamte Betrag. Zudem profitieren Kunden 
bei der Fondspolice von der günstigen 
Ertragsanteilsbesteuerung bei Wahl einer 
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Leibrente. Dazu kommt der bedeutende 
Umstand, dass bei Umschichtungen keine 
steuerliche Belastung erfolgt. Jede Verän-
derung und jeder Strategiewechsel im 
Fondssparplan dagegen löst sofort einen 
Liquiditätsabfluss durch die Abgeltung-
steuer aus … 
Gräfer (die Bayerische): … und dieser Ader-
lass schlägt ins Gewicht: Wer heute 30 Jahre 
zurückdenkt, wird weder die gleichen The-
men in seinem Portfolio haben wollen noch 
die gleichen Fondsanbieter: AOL, Japanische 
Telekom, Netscape nicht – und auch keinen 
ADIG-Fonds oder DWS Investa. Von Ausnah-
men abgesehen sind die Flaggschiffe von 
früher ziemlich glanzlos geworden. Die Pro-
duktpaletten moderner Fondspolicen sind 
anders als in der Anfangszeit. 
Blank (Liechtenstein Life): Fondspolicen 
können heute so smart sein wie Onlineban-
king. Jeder Fondswechsel – egal ob aus Ei-
geninitiative oder auf Beraterratschlag – ist 
bequem und schnell erledigt. Zudem ist je-
der über Internet und Handy jederzeit dar-
über informiert, was sich in seiner Police tut. 
Nuschele (Standard Life): Dazu kommt 
eine Vorarbeit bei der Auswahl: Fonds ist ja 
nicht gleich Fonds, es gibt teurere Tranchen 
ein und derselben Strategie (für Privatanle-
ger) und günstigere (für institutionelle). Und 
es gibt sogenannte Clean Share Classes, 
die keinerlei Vertriebs-, Bestandsprovision 
und Zusatzkosten eingepreist haben. Wir 
bieten nur noch provisionsfreie Fonds an. 
Heß (WWK): Es ist ein zentraler Wettbe-
werbsvorteil, dass man heute in Policen 
günstige ETFs und institutionelle Share 
Classes kaufen kann statt wie früher die re-
lativ teuren Endkunden-Fonds. Der Ausga-
beaufschlag blieb einem zwar erspart, aber 
die hohe TER – die Kosten in der Fonds
anlage – schluckte Performance. 
Gräfer (die Bayerische): Noch etwas ist 
neu: Ich finde es faszinierend, dass viele 
Anbieter die eigene Kapitalmarktkompetenz 
exklusiv ihren Kunden anbieten. Denn un-
sere Kernkompetenz als Versicherer ist 
nicht das Zusammenbauen von Fonds und 
Versicherung, sondern neben der Biome

trie die Kapitalanlage selbst. Man kann also 
eigene Strategien, wie die in unseren Pan-
gaea-Life-Produkten, von denen man zu-
tiefst überzeugt ist, im Policenmantel nut-
zen. Damit kann man gerade auch junge 
Menschen faszinieren.

€uro: Wie lassen sich generell junge 
Menschen für Fondspolicen begeistern?

Blank (Liechtenstein Life): Mit dem, was 
junge Menschen bewegt: Transparenz, Ver-
ständlichkeit und Technik. Als innovativ auf-
gestelltes Unternehmen mit vielen jungen 
Versicherungsnehmern wissen wir: Im Alter 
30 plus sind die Kunden technikaffin und für 
Kapitalanlagen aufgeschlossen. Sie nutzen 
ein sehr breites Portfolio von gemanagten 
Produkten über ETFs bis zu Sachwert
anlagen. Dank unserer App haben sie ihre 
Altersvorsorge quasi in der Hosentasche 
jederzeit dabei. In Kooperation mit den Vor-
sorgeexperten und den Vermittlern können 
sie ihre Anlage perfekt auf ihre Lebensum-
stände zuschneiden und im Nachgang 
selbst verwalten. Kurzum: Sie erwarten eine 
zeitgemäße Customer Experience, wie sie 
sie von digitalen Playern wie Amazon & Co 
kennen.
Nuschele (Standard Life): In einem Jahr 
600 000 neue ETF-Sparer im Alter von 18 bis 
28 Jahren sind ein guter Einstieg. Man eröff-
net per Smartphone ein Onlinedepot und 
probiert aus, wie es sich als Investor anfühlt. 
Was dann häufig fehlt, ist ein griffiger An-
knüpfungspunkt an eine komplexere und 
diffizilere Variante und die Anbindung an die 
eigene Lebensperspektive. Die Fonds- 
policen haben sich enorm weiterentwickelt, 
die Transparenz hat enorm zugenommen,  
es ist teilweise leider immer noch eine  
Imagefrage.

€uro: Was kann die Branche dazu beitra-
gen, um als „hip“ und „modern“ zu gelten?

Nuschele (Standard Life): Unser neuer 
USP – unser Alleinstellungsmerkmal – muss 
sein: Wir haben wettbewerbsfähige Anlage-

konzepte, die wenig kosten und steuerlich 
besser funktionieren. Wir haben aber viel 
mehr zu bieten: Wir nehmen dir für kleines 
Geld das Erwerbsunfähigkeitsrisiko in Be-
zug auf deine Altersvorsorge ab, indem wir 
dann deine Beiträge weiterzahlen. Bei die-
sem Thema hören die jungen Menschen zu, 
ebenso beim Thema Steuern. Wir fahren 
gut mit gemanagten Portfoliolösungen und 
bieten solche Multi-Asset-Strategien auch 
im Bereich der Nachhaltigkeit, die es außer 
bei uns bisher nirgendwo gibt. 
Heß (WWK): Eine flexible Policenwelt ori-
entiert sich am individuellen Lebenszyklus, 
erlaubt eine flexible Lebensplanung und 
nutzt dabei kostengünstige Investment-
fonds. Das ist aber nicht alles – man kann 
wahlweise je nach Bedarf mehr Sicherheit 
oder Garantien ziehen. Jeder Kunde kann 
mit seinem Berater mehrmals entsprechend 
umswitchen. Das macht uns attraktiver als 
die reine Fondsindustrie.

€uro: Sind Sicherheit und Garantien über-
haupt noch ein Verkaufsargument?

Heß (WWK): Entscheidend für die Wahl von 
Garantien ist immer die Risikotragfähigkeit 
des Kunden. Nicht alle möchten konstant ins 
volle Risiko gehen. Hier kann man in den 
Garantieprodukten den Vertragswert zum 
neuen Sicherungsniveau machen – und dann 
mit den neuen Beiträgen wieder investieren. 
Darüber hinaus sind natürlich die biometri-
schen Vorteile der Fondspolice anzuspre-
chen. Mit dem garantierten Rentenfaktor si-
chert sich der Kunde bereits bei Vertrags
abschluss die heute gültigen Rechnungs-
grundlagen und hat sogar die Option, die 
zukünftig gültigen zu wählen, falls diese für 
ihn günstiger sind. Langlebigkeit und lebens-
lange Renten sind wichtige Themen. Steuer-
lich und biometrisch sind moderne Fondspo-
licen jedem Fondssparplan weit überlegen.
Gräfer (die Bayerische): Die lebenslange Ver-
zahnung von Rendite, Sicherheit und sinn-
vollen Garantien kann uns keiner nachma-
chen. Bei uns beispielsweise kann ein Kunde 
bis zum 85. Lebensjahr ganz oder teilweise 
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im Investment bleiben – oder aber eine si-
chere lebenslange Rente wählen. Die intelli-
gente Verzahnung zwischen kollektivem Si-
cherungsvermögen und individuellem Fonds-
vermögen bietet so viele Gestaltungsmög-
lichkeiten, dass sich viele fragen, wozu sie 
noch ein Bankdepot brauchen, wenn sie in 
jeder Beziehung in der Investmentpolice eine 
bessere Lösung vorfinden können.
Blank (Liechtenstein Life): Die Kunden von 
heute stellen sich doch vor allem zwei Fra-
gen: Erstens, wird mein angespartes Vermö-
gen im Ruhestand ausreichen? Und zwei-
tens, wie viel kann ich dafür realistisch zu-
rücklegen? Das stärkste Verkaufsargument 
aus unserer Sicht ist deshalb ein optimaler 
Mix – dass Kunden aus unserem Universum 
von rund 300 Fonds wählen können und da-
mit eine breite Risikostreuung, Sicherheit 
und langfristig sehr gute Renditechancen 
haben. Zudem lassen sich Pausen verein-
baren, Zuzahlungen leisten und Entnahmen 
tätigen. Die Fondspolicen können so den 
wechselnden Rahmenbedingungen eines 
ganzen Lebens angepasst werden. 

Gräfer (die Bayerische): … wobei sich die 
Betreuungsqualität noch verbessern kann. 
Wir alle sind dabei, unsere Vertriebspartner 
intensiv an der kundenorientierten Beglei-
tung  von Fonds zu beteiligen. Sie brauchen 
die Tools und das Feedback, um sowohl die 
Wertentwicklung in den unterschiedlichen 
Strategien der Fonds aufmerksam zu beglei-
ten und gleichzeitig mit unterschiedlichen 
Vergütungsmodellen zu arbeiten. Denn sie 
müssen die laufende Betreuung sicherstellen. 
Die Produkte sind heute so gut wie noch nie, 
es gibt unglaublich gute fondsgebundene Po-
licen, aber sie sind für junge Leute noch nicht 
bequem genug und damit nicht die erste 
Wahl. Sie gehen eher zu etoro, Smartbroker 
oder Trade Republik, als dass sie schnell eine 
schlaue Fondspolice abchließen. 

€uro: Welche Rolle spielen die verschiede-
nen Vergütungsmodelle? 

Gräfer (die Bayerische): Weniger, als Poli-
tik und Pseudo-Verbraucherschützer glau-
ben machen wollen. Beide werden übrigens 

ohne Bezug auf eine nachweisliche fachli-
che Qualifikation bezahlt. Die Vielfalt des 
Betreuungsbedarfs kann man nicht wegre-
gulieren und sie bestimmt den Preis. Es ist 
mal mehr, mal weniger Beratung notwen-
dig, wobei ein und derselbe Kunde mal 
mehr, mal weniger Beratungsbedarf hat. Seit 
30 Jahren bieten wir möglichst alle Tarife 
auch auf Honorarbasis an. Verschiedenen 
Zielgruppen entsprechend haben wir eine 
komplette Palette von Netto-Tarifen, solchen 
mit abgestuften Provisionen und teilrabattier-
ten Verträgen bis zur NAV-Vergütung, die 
Mitte des Jahres kommt und die ich extrem 
spannend finde. Die Betreuungskosten von 
der Depotperformance, ausgedrückt im 
Nettoinventarwert NAV, abhängig zu machen, 
führt zum Interessenausgleich. Berater und 
Kunden profitieren von Erfolg und Zusam-
menstellung der Fonds. So eine Vergütungs-
vielfalt ist heute technisch beherrschbar. Die 
Branche braucht daher keine Regulierung, 
um Beratern eine gute Idee für ihre Honorie-
rung mitzugeben. Und die Kunden wissen ge-
nau, wofür sie Geld ausgeben wollen.

Die Tisch-Runde

Michael Blank ist seit 2015 bei der Liechtenstein Life. Als CFO verantwortet er seit 
2018 im Vorstand Finanzen, Produktentwicklung und Aktuariat. Der Wirtschaftsmathema-
tiker hat über 20 Jahre Branchenerfahrung, darunter geraume Zeit als verantwortlicher 
Aktuar, und ist auch im Vorstand des Liechtensteinischen Versicherungsverbands. 

Martin Gräfer ist Mitglied des Vorstands der Versicherungsgruppe die Bayerische und 
Vorstandsvorsitzender von deren Komposit-Gesellschaft, BA die Bayerische Allgemei-
ne. Er ist seit 2010 bei der Bayerischen, davor war er 25 Jahre beim Gothaer Konzern, 
unter anderem als Leiter Vertriebsweg Makler und unabhängige Vertriebe. 

Thomas Heß verantwortet das gesamte Marketing der WWK und ist OD der Sonder-
direktion. In dieser Funktion trägt er die Verantwortung für die direkt an die WWK an-
gebundenen Großvertriebe und die bAV-Aktivitäten des Partnervertriebs. Der 56-jäh-
rige Diplom-Betriebswirt ist bereits seit 1998 für das Unternehmen tätig.

Christian Nuschele ist als Head of Sales & Marketing bei Standard Life für die gesam-
ten Vertriebs- und Marketingaktivitäten verantwortlich. Er begann seine Karriere 1996 
bei der Sparkasse Ostallgäu. Bereits seit 2006 ist Nuschele bei Standard Life in unter-
schiedlichen Vertriebspositionen tätig, seit 2016 leitet er den Vertrieb des Versicherers.Christian Nuschele

Michael Blank

Martin Gräfer

Thomas Heß
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Nuschele (Standard Life): Wir stellen die 
Tarife ebenfalls in unterschiedlichen Varian-
ten zur Verfügung. Beispiel Einmalbeitrag: 
Mit augenblicklich 60 Prozent des Volu-
mens im Neugeschäft ist dieser Bereich ge-
waltig gewachsen. Das ist bemerkenswert, 
weil Standard Life als garantiefreier Versiche-
rer ausschließlich Fondspolicen der reinen 
Lehre anbietet. Es gibt hier auch eine indivi-
duelle Vergütung. Als Courtage wird im Zuge 
der Beratung festgelegt, wie hoch die Ab-
schlussvergütung sein soll und wie die lau-
fende Betreuung honoriert werden soll. Ge-
nügt eine Beratung pro Jahr? Soll es öfter 
sein? Oder soll das Depot laufend begleitet 
werden? Die jeweilige Vergütung wird indivi-
duell vereinbart und sauber im Vertrag fixiert. 
Blank (Liechtenstein Life): Als moderner 
Versicherer können wir alle Varianten spie-
len. Wir sind keine Fans von „One Size fits 
all!“. Jede Vermittlerbeziehung ist individu-
ell und muss auch entsprechend maßge-

schneidert bedient werden. Wir können un-
seren Vertragspartnern eine Flexibilität bei 
den verschiedenen Vergütungsmodellen 
anbieten, bei denen viele nicht mithalten 
können. Deshalb sind wir auch sehr stark 
im Nettobereich tätig, wo der Markt zur 
NAV-Provision tendiert – sich also die Ver-
mögensverwaltung in der Police als ge-
wünschter Baustein etabliert. Wir glauben, 
dass sich dieser Vertriebsweg künftig noch 
stärker etablieren wird. Eine gute Perfor-
mance, die zu einem höheren Volumen in 
der Police führt, ist eine Win-win-Situation 
für Kunden und Berater.
Heß (WWK): In unserer Runde setzen alle 
mit gutem Grund auf Beratung durch qua-
lifizierte Vermittler. Wir glauben, dass der 
Kunde weder bereit noch in der Lage ist, 
sich seinen eigenen Bedarf herzuleiten und 
davon abgeleitet auch noch die passenden 
Produkte auszuwählen. Das schließt sich 
nahezu aus und lässt sich einfach belegen: 

Direktversicherer sparen sich die Kosten für 
Beratung, das macht sie zwangsläufig et-
was günstiger. Trotzdem kommen Cosmos-
Direkt, Europa und Co nie über drei bis vier 
Prozent Anteil am Neugeschäft des Ge-
samtmarkts hinaus.

€uro: Welche Unterschiede gibt es zwi-
schen Honorar- und Provisionsberatung?

Heß (WWK): Weniger, als die meisten den-
ken. Ein Beispiel aus der Praxis macht das 
schnell klar. Wer krank ist, geht zu seinem 
Arzt. Dort wird er gegen Honorar unter-
sucht und bekommt eine Medizin verschrie-
ben. Diese verkauft ihm ein Apotheker – mit 
gleich guter Ausbildung – auf Provisionsba-
sis. Keiner wird einen Qualitätsunterschied 
merken. Gute qualifizierte Beratung ist un-
ersetzlich, sie hat aber nichts damit zu tun, 
wie sie abgegolten wird. Es kommt lediglich 
auf die Qualifikation und das Engagement 

Liechtenstein Life 
Industriering 37
9491 Ruggell, Fürstentum Liechtenstein 
� +49 7541 480 9112 
� clients@liechtensteinlife.com
� www.liechtensteinlife.com

Die Liechtenstein Life Assurance AG ist die Spezialistin für 
renditestarke Altersvorsorge und passgenauen 
Risikoschutz. Das Unternehmen mit Sitz in Ruggell, 
Liechtenstein, bietet Kunden, Maklern und Beratern 
Fondspolicen auf Basis von aktuell rund 300 
ausgewählten Fonds an, die für die jeweilige 
Lebenssituation, die eigenen Werte und das eigene 
Risikoempfinden zusammengestellt werden können. Die 
fondsgebundenen Rentenversicherungen ermöglichen 
ein Maximum an Flexibilität und lassen sich digital an 
Veränderungen anpassen.

Vorsorge und Schutz – so flexibel wie das Leben selbst

Unsere fondsgebundenen Rentenversicherungen 
ermöglichen die ideale persönliche Altersvorsorge-Lö-
sung, weil sie je nach Lebenssituation und persönlichen 
Präferenzen konfiguriert werden können. Kunden haben 
die Möglichkeit, verschiedene Anlagekonzepte für ihre 
Investments zu verfolgen und ihr Portfolio maßgeschnei-
dert zusammenzustellen. Eine transparente 
Beitragsgarantie sowie ein innovatives Ablaufmanage-
ment sind weitere Pluspunkte. Intelligentes Rebalancing 
unterstützt dabei, die gewünschte 
Anlagestrategie optimal umzusetzen. 
Kunden genießen die Freiheit, am 
Ende der Vertragslaufzeit zwischen 
einer lebenslangen Rente, einer 
Kapitalauszahlung oder einer 
Kombination von beiden zu wählen. 

Von Natur aus nachhaltig: Unser Fonds-Universum 

Die Liechtenstein Life gehört zu den Pionieren nachhaltiger 
Vorsorge: Unsere Kunden können aus über 200 
nachhaltigen Fonds mit unterschiedlichen Zielaspekten bzw. 
verschiedensten Assetklassen auswählen und ihr Portfolio 
an ihren Werten und Präferenzen ausrichten. Auch deshalb 
zählt die yourlife netto plus zu den zehn nachhaltigsten 
Altersvorsorgepolicen in Deutschland und erhielt 2022 das 
Siegel „gut“ von smart asset management. 

Digitale Schubkraft für Vermittler

Die Liechtenstein Life verfügt über eines der fortschrittlichs-
ten Maklerportale im deutschsprachigen Raum. Über unsere 
Schwester brokershome bieten wir unkomplizierte, schnelle 
Prozesse, faire Provisionen und vor allem Produkte, die 
Kunden besondere Vorteile bringen: Altersvorsorge nach 

europäischen Standards an einem hervorragend bewerteten 
Finanzplatz und damit entsprechende Stabilität, Resilienz 
und sehr gute Wachstumsperspektiven. Mit uns können 
Makler und Finanzberater ihre Kunden kompetent und 
nachhaltig in vielen Lebenslagen begleiten und 
unterstützen. Unsere konfigurierbaren, mitwachsenden 
Produkte werden nicht nur einmal verkauft, sondern 
können je nach Lebenslage und weiterentwickelt und 
anpasst werden.

Das beste Fundament  
für eine erfolgreiche Alters-

vorsorge sind attraktive 
Anlagemöglichkeiten sowie 
höchste Produktflexibilität. 

Michael Blank

Michael Blank  
Chief Financial Officer, Liechtenstein Life 
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der entsprechenden Personen an. Wir ha-
ben daher nichts gegen Honorarberatung. 
Da sie aber in Deutschland vom Volumen 
betrachtet noch wenig Bedeutung hat, 
setzten wir weiter auf die traditionelle Ver-
gütung der Beratungsleistung.

€uro: Welche Rolle spielt die Nachhaltigkeit 
in fondsgebundenen Versicherungen?

Heß (WWK): Mittlerweile eine große. Wie so 
ziemlich alles in unserem Geschäft ist es in 
der Regulatorik angelegt, ab dem 2. August 
muss es Gegenstand der Beratung sein. 
Schon aus Gründen des Zeitgeists wird kei-
ner Rüstungsfirmen finanzieren oder sozial 
unverträglich unterwegs sein wollen. Da-
durch wird sich ein künstlich verstärkter 
Nachfragedruck entwickeln, den man am-
bivalent betrachten muss. Gut, dass man in 
der Police seine Positionierung ohne Steu-
erangst nachjustieren kann. Was die Pro-

duktpalette angeht, tun wir alles, um sau-
bere ESG-konforme Fonds und themenbe-
zogene Baskets anzubieten. Wir unterstützen 
den entsprechenden Beratungsansatzpunkt 
und werden ab 2. August mit einem renom-
mierten Softwarehaus zusammenarbeiten. Fir-
menintern sind wir nicht ganz so weit gegan-
gen wie die Bayerische, die dazu mit Pangaea 
Life ein eigenes Unternehmen gegründet hat. 
Auch der Umbau der Kapitalanlagen im De-
ckungsstock ist ohne Greenwashing nicht 
hopplahopp anzustreben. Ich bewundere den 
Wettbewerb, wie weit einzelne Teilnehmer 
schon gekommen sein wollen. 
Gräfer (die Bayerische): Hier sieht es in al-
len Häusern ähnlich aus. Es gibt einzelne 
Schildbürgerstreiche, um die Fondspalette 
schneller auf Artikel-8- und -9-, also hell- 
oder dunkelgrüne Produkte zu trimmen, 
aber die meisten werden zurückrudern 
müssen. Was den Deckungsstock angeht, 
ist die deutsche Versicherungswirtschaft 

deswegen so erfolgreich, weil sie dort noch 
lang laufende Produkte mit ordentlichen 
Renditen hat. Da lässt sich nicht schnell et-
was umstellen. Muss sie auch nicht, denn 
Immobilien-Assets sind ein ESG-Beitrag 
hinsichtlich der sozialen Verantwortung: Bei 
einer Versicherung wohnt sich in der Regel 
kostengünstiger als sonst auf dem freien 
Markt. Unsere Fondspalette richten wir 
ebenfalls nachhaltig aus. Zudem haben wir 
2016 mit Pangaea Life eine nachhaltige 
Marke kreiert. Standard Life und Canada 
Life bringen ebenfalls ihre eigene Kapital-
anlagekompetenz ins Spiel – wobei wir uns 
anders als sie auf Nachhaltigkeit fokussiert 
haben.

€uro: Sind „Blue Living“ und „Blue Energy“ 
dann reinrassig nachhaltige Produkte?

Gräfer (die Bayerische): Sie sind nachhal-
tig dunkelgrün, aber nicht als Artikel-9-

Pangaea Life / die Bayerische
Thomas-Dehler-Str. 25
81737 München� +49 (0)89 6787 9233
� info@diebayerische.de
www.pangaea-life.de	�www.diebayerische.de

Die in München ansässige und bundesweit tätige 
Versicherungsgruppe die Bayerische bietet ein breites 
Spektrum an Leistungen der Zukunftsvorsorge und 
Geldanlage. Mit der Marke Pangaea Life zählt die 
Bayerische zu den Pionieren auf dem Markt für 
konsequent nachhaltige Vorsorgeprodukte. 

Pangaea Life eröffnet Kunden die Chance, dort zu 
investieren, wo eine nachhaltige Zukunft schon heute 
Form annimmt. Die zwei Sachwerte-Fonds „Blue Living“ 
(nachhaltiges Wohnen) und „Blue Energy“ (erneuerbare 
Energien) decken zwei Sektoren ab, die in den aktuellen 
und zukünftigen Transformationsprozessen eine 
Schlüsselrolle spielen.

Anders als vergleichbare Produkte auf dem Markt 
investieren die Fonds nicht in Aktienbeteiligungen, 
sondern direkt in konkrete Sachwerte-Anlagen. Beim 
Fonds „Blue Energy“ sind dies Windkraftanlagen, 
Solarparks, Wasserkraftwerke und Energiespeicher in 
verschiedenen EU-Ländern. Der Fonds „Blue Living“ 
investiert in ökologische und sozialpositive Wohn-Neu-
bauprojekte in deutschen Top-Städten. 

Mit beiden Fonds partizipieren somit auch Privatanleger 
direkt an der Wertentwicklung von Sachanlagen wie 
Windparkprojekten oder nachhaltigen Wohnquartieren 

in Spitzenlagen – eine Anlagechance, 
die sonst meist nur institutionellen 
Anlegern offensteht. Durch die 
börsenunabhängige Investmentstrate-
gie bietet Pangaea Life Anlegern eine 

besonders hohe Stabilität ohne die hohe typische 
Schwankungsanfälligkeit der Börse. 

Dabei weisen die beiden Sektoren erneuerbare Energien 
und nachhaltige Immobilien in der aktuellen Lage 
besonders günstige Rahmenbedingungen als 
Inflationsschutz auf: Denn sowohl im Energiesektor als 
auch im Immobilienbereich steigen die Preise analog zur 
Inflation mit und wirken somit einem Kaufkraftverlust 
effektiv vor. Durch die aktuelle Energiekrise tritt dieser 
Effekt bei den nun noch gefragteren erneuerbaren 
Energien besonders stark hervor. 

Dass Rendite und nachhaltige Sachwerte sich bestens 
vertragen, beweist der „Blue Energy“-Fonds der 
Pangaea Life schon seit Jahren: 8,5 Prozent Rendite warf 
dieser seit Auflage durchschnittlich pro Jahr ab. 

„Blue Living“ steht nach Auflage im Oktober letzten 
Jahres bereits heute bei 3,9 Prozent (jeweils Stand: 
31.03.2022). Mit der Zukunftsvorsorge „Pangaea Life 
Invest“ besparen Kunden einen oder beide Fonds zu 
besonders flexiblen Konditionen.

Mit unseren Fonds 
eröffnen wir Anlegern die 

Chance, in Sachwerte zweier 
Säulen des nachhaltigen 

Wandels zu investieren und 
ihr Geld damit effektiv vor 

Inflation zu schützen. 
Martin Gräfer

Martin Gräfer
Vorstandsmitglied der Versicherungsgruppe  

die Bayerische
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Fonds klassifiziert. Der Grund: Sie müssen 
Rendite erwirtschaften können. Folglich 
kann ein Immobilienfonds wie der „Blue 
Living“ nicht alle deutschen Vorgaben erfül-
len. Wir haben die umfangreichsten, kom-
plexesten und diffizilsten Bauvorschriften 
der ganzen Welt. Sie zu erfüllen, kostet 
Geld, und das ist der Hauptgrund, warum 
so wenige neue Wohnungen gebaut wer-
den. Ein Vorschriftskanon der besonderen 
Art steht auch bei der Nachhaltigkeitsbera-
tung ins Haus: Bleibt es beim Entwurf, muss 
ein Kunde in der Fondspolice auf die Nach-
kommastelle genau festlegen, wie hoch 
seine Nachhaltigkeitsquote bei Staatsanlei-
hen sein soll. Etwas anderes steht bereits 
fest: Wenn man jetzt alle subventioniert in 
nachhaltige Investments drängt, verlieren 
solche Assets massiv an Attraktivität. Wir 
kaufen ja regelmäßig neue Objekte ein, und 
die Preise gehen bereits deutlich nach 
oben. Das ist Gift für die Altersvorsorge, 
denn hier kommt es nicht in erster Linie da-

rauf an, ob eine Anlage nachhaltig ist, son-
dern ob sie eine genügend hohe Rendite 
einspielt. Das Demografieproblem ist min-
destens so virulent wie das Klimarisiko – 
und nicht mehr abzuwenden, sondern nur 
durch die Finanzierbarkeit des langen Le-
bens abzumildern. Hier braucht man mög-
lichst viel nachhaltige Rendite – etwa durch 
den Abbau von Vorschriften bei Neubau. 
Blank (Liechtenstein Life): Nachhaltigkeit, 
Flexibilität und Altersvorsorge müssen nicht 
im Gegensatz zueinander stehen, sondern 
können sich sogar unterstützen. Unsere 
Kunden können aus über 200 nachhaltigen 
Fonds mit unterschiedlichen Zielaspekten 
bzw. verschiedensten Assetklassen wäh-
len, denn für uns ist Nachhaltigkeit seit Jah-
ren ein wichtiges Auswahlkriterium für un-
ser Fondsuniversum. Aus diesem Grund 
freuen wir uns auch besonders, dass wir 
dieses Jahr mit unserer yourlife netto plus 
Police als eine der nachhaltigsten Policen 
in Deutschland ausgezeichnet wurden. 

Nuschele (Standard Life): Es macht Sinn, 
die gesamte Wirtschaft nachhaltig zu ge-
stalten. Das geht aber nicht auf Knopf-
druck. Wir fahren daher in unseren Policen 
dreigleisig. Die Hälfte unserer sorgsam he-
rausgepickten Fondspalette ist in irgend-
einer Form nachhaltig. Das ist mit rund 
60 Produkten ein breites Spektrum. Zu-
sätzlich haben wir für einen ESG-Multi-As-
set-Fonds gesorgt, den wir zusammen mit 
Franklin Templeton entwickelt haben. Der 
Hintergrund: Viele unserer Kunden ziehen 
es vor, gemanagte Portfolios als Basis
investment zu nutzen und nur mit individu-
ellen Satelliten zu ergänzen. Der Franklin 
ESG-Focused Balanced (WKN: A3C PWQ) 
hat ein zwei Sterne-Rating des Forums für 
nachhaltige Geldanlage (FNG) und arbei-
tet mit gezielten Ausschlusskriterien. Der 
dritte Zugang wird gerade in unseren 
MyFolios geschaffen, die es gegen Ende 
des Jahres auch in einer nachhaltigen 
Variante geben wird.

WWK Versicherungen
Marsstraße 37
80335 München�  	
 � +49 (0)89 511 40
� info@wwk.de
� www.wwk.de

Die neue WWK Premium FondsRente 2.0 

Die WWK Lebensversicherung a. G. bietet ihren Kunden 
seit Jahresbeginn 2022 die neue, renditeorientierte 
fondsgebundene Rentenversicherung WWK Premium 
FondsRente 2.0. Im Fokus der neuen Produktgeneration 
steht die Erwirtschaftung von möglichst hohen Renditen 
durch maximale Partizipation an den weltweiten 
Aktienmärkten. Dafür wird auf Kapitalgarantien 
während der Ansparzeit verzichtet. 

Das neue Altersvorsorgeprodukt steht zunächst als 
Privatrente in der 3. Schicht zur Verfügung. Der Tarif 
wurde bereits zum Produktstart von der Ratingagentur 
Franke & Bornberg mit der Bestnote FFF+ ausgezeichnet.

Rentenphase Invest

Zielmarkt sind fondsaffine Kunden, für die das Produkt 
eine grundlegende Innovation bietet: Auch in der 
zweiten Vertragsphase – also während des Rentenbe-
zugs – kann der Kunde in Fonds investiert bleiben und 
profitiert von der freien Fondsauswahl, 
von kostenlosem Shiften der 
Fondsanlage und von verschiedenen 
Optionen zur Rentenoptimierung:  
intervallabhängig, betragsabhängig 
oder performanceorientiert. 

100 Top-Fonds, ETFs und ESG 

Speziell auf der Anlageseite offeriert die Fondspolice viele 
Möglichkeiten: Zur Wahl stehen „TOP 100“ qualitätsge-
prüfte Fonds vieler namhafter Investmentgesellschaften. 
35 effiziente ETFs, Indexfonds und hochdiversifizierte 
Dimensional Fonds runden das Angebot ab.

Nachhaltige Geldanlage steht ebenfalls im Fokus des 
Produkts: 31 ESG-konforme Fonds bzw. ETFs sowie neun 
Impact-Fonds stehen dem nachhaltig orientierten 
Kunden in Anspar- und Rentenphase zur Verfügung. 

100 % garantierter Rentengarantiefaktor

Im Markt steht der Name WWK seit Langem für einen 
stabilen und hohen „Garantierten Rentenfaktor“ und 
somit für Sicherheit im Rentenbezug. Diesen Mehrwert 
behält auch die neue Tarifgeneration und bietet den im 

Marktvergleich gewohnt hohen garantierten 
Rentenfaktor mit Besserstellungsoption. 

Flexibler Begleiter 

Darüber hinaus spricht das Produkt alle an, die langfristig 
und mit Weitblick Altersvorsorge betreiben wollen, ohne die 
Flexibilität in der eigenen Lebensplanung einzuschränken. 
So begleitet die Fondpolice jeden Kunden auf dem eigenen 
Lebensweg und ermöglicht jederzeit Beitragsreduzierungen 
und -erhöhungen in der Ansparphase.

Highlights der neuen  
WWK Fondspolice sind die 

Top-100-Fonds, der im Markt-
vergleich sehr hohe garantierte 

Rentenfaktor und die  
Rentenphase Invest.

Thomas Heß

Power für die Altersvorsorge

Thomas Heß  
Marketingchef und Organisationsdirektor WWK 



Tischgespräch

€uro: Demnach lassen sich die gemanag-
ten Portfolios nicht über Nacht umbauen? 

Nuschele (Standard Life): Nein, man darf 
hier nichts überstürzen. Solide Strategien 
kann man nicht aus dem Boden stampfen. 
Die Branche tut gut daran, einen weiten 
Bogen um Etikettenschwindel und Green-
washing zu machen. Dazu ist der Trend zu 
wichtig – und eine enorme Chance für uns 
Versicherer: Indem wir verständlich und ver-
lässlich Licht in den Dschungel der Nach-
haltigkeit bringen, verbessern wir unser 
Image. Gut beratene Verbraucher treffen 
vernünftige Entscheidungen und nutzen ge-
eignete Kapitalanlagen – und sie können 
beides ohne Steuerangst folgenfrei korrigie-
ren. Das spricht für nachhaltige Beratungs-
modelle – am besten kombiniert mit einem 
nachhaltigen Maklerbüro.

€uro: Versicherer bieten zusätzlich ein Ein-
stiegs- und Ablauf-Management an?

Heß (WWK): … das man am besten am 
konkreten Bedarf klarmacht. Eine Kundin 
hat Geld geerbt, sie muss diesen Einmal-
beitrag aber nicht aus steuerlichen Grün-
den zu einem fixen Zeitpunkt in Aktien an-
legen, sondern kann das flexibel gestalten. 
Weil nicht die ganze Summe auf einmal, 
sondern über drei Jahre gestreckt in die 
Zielanlage fließt, ist ihr Risiko des Market 
Timings auf kleinere Summen begrenzt, 
und sie kann jeden Part der Anlage jeder-
zeit und ohne Liquiditätsabfluss korrigieren. 
Das kann bei uns performance-, intervall- 
oder periodenorientiert erfolgen und dabei 
unseren Top-100-Fonds-Ansatz nutzen. Ein 
anderer Kunde arbeitet mit 67 Jahren in 
Teilzeit noch etwas weiter und setzt darauf, 
dass Aktien weiter steigen. Also verrentet 
er nur die Hälfte seiner Police. Der Rest 
bleibt investiert, wobei er bei uns wie bisher 
die Zusammenstellung seiner Fonds selbst 
bestimmen kann und nicht in rentenlastige 
Mischfonds gedrängt wird. Nach einigen 
Jahren entscheidet er sich um. Dann kann 
er bis zum Endalter 90 Jahre problemlos 
den Rest in den Deckungsstock einbringen 

und das wieder performance-, intervall- 
oder periodenorientiert optimieren. Er kann 
diesen Übergang auf der Zeitachse und von 
der Modalität, so lange wie er will, gestal-
ten. Dann ist die Rente lebenslang sicher, 
denn unsere Branche kann Biometrie absi-
chern und darf es auch, ein Sparplan-An-
bieter nicht. Kurzum, wenn man sich vor 
Augen hält, was eine Police leisten kann in 
Relation zu einem Fondssparplan, muss 
jeder erkennen, dass unsere Branche inno-
vationsmäßig die Fondsindustrie bei Wei-
tem überholt hat. 
Gräfer (die Bayerische): Auch den Aus-
tausch zwischen Kundengeld und dem, was 
früher Deckungsstock genannt wurde, kann 
keiner außerhalb der Policenwelt leisten. 
Beispiel Pangaea Life „Blue Energy“: Kun-
den können marktunabhängig investieren. 
Gibt es beim gewünschten Einstieg kein 
neues Projekt, verkauft Aktienklasse A – das 
Sicherungsvermögen – an Aktienklasse B – 
das Kundenvermögen – einen Teil der Anla-
gen. Wenn der Kunde aussteigen will, funk-
tioniert das in der anderen Richtung. Man 
kann ja kein einzelnes Windrad verkaufen, 
wenn viele Kunden Liquidität brauchen. Das 
Sicherungsvermögen puffert den Fonds-
sparer also nicht nur hinsichtlich der biome-
trischen Risiken ab – Kunden nutzen flexi-
bel Assets, die sie als Normalanleger nicht 
bekommen könnten. Das ist Innovations-
kraft pur, weshalb ich der Politik nur nahe-
legen kann, die Aktienrente innerhalb der 
Riester-Rente anzusiedeln. Entsprechend 
umgestaltet, startet man mit kleinen Ein-
schränkungen passgenau mit zehn Milliar-
den Euro – und all der Flexibilität, die die 
Versicherungsindustrie liefern kann. 
Blank (Liechtenstein Life): In einem langfris-
tigen Vertrag verändern sich laufend die Rah-
menbedingungen. Man startet möglicher-
weise als Single, macht weiter als Paar, als 
Eltern und baut vielleicht ein Haus oder kauft 
eines. Hinzu kommen unvorhersehbare Ent-
wicklungen wie Krieg, Rezession, Inflation 
und Folgen der Klimaerwärmung. All dies hat 
Einfluss sowohl auf die persönliche Situation 
als auch auf die Kapitalmärkte. Wenn der Ein-
kauf für eine vierköpfige Familie mehr kostet 

als vorher, bleibt weniger Geld für anderes. 
Deshalb muss man in der Ansparphase auch 
mal eine Pause einlegen oder etwas Geld 
entnehmen können. Andererseits kann man 
bei fallenden Kursen an den Kapitalmärkten 
beispielsweise auch vom Cost-Average-
Effekt bzw. günstigen Einstiegskursen für Zu-
zahlungen profitieren. Diese Gestaltungs
freiheit ist wichtiger als nominale Garantien 
auf dem Papier. Sie sorgt für Performance
chancen, die als Einzige den Kaufkraftverlust 
sinnvoll und real ausgleichen können.
Nuschele (Standard Life): Flexibilität ist ge-
fragt. Es ist wichtig, auch im Rentenalter in-
vestiert zu bleiben. Ein Einmalzahlungskon-
strukt, das wir „WeitBlick“ genannt haben 
und das bis zum 100. Lebensjahr funktio-
niert, findet großen Zuspruch. Nutzt man es 
als Auszahlungsplan, kann man verschie-
dene Assets nebeneinander laufen lassen 
und das momentan günstigste für seine 
Entnahmen nutzen. Allgemein gibt es das 
Problem der mittleren Lebensphase – des 
Übergangs zur Rente. Kunden tun sich 
schwer damit, viel Kapital gegen eine kleine 
monatliche Rente einzutauschen. Hier gibt 
es viel Unterstützungsbedarf. Was tun, 
wenn die Altersvorsorge streng genommen 
zu Ende geht? Das Leben muss trotzdem 
organisiert sein, das ist dann eine Finanz-
planungs-Aufgabe … 
Blank (Liechtenstein Life): … bei der wie 
vorher der Kunde in allen Produkten im Zen-
trum stehen muss. 

€uro: Wie sehen Sie Ihre Unternehmen in 
den kommenden Jahren aufgestellt?

Blank (Liechtenstein Life): Wir sind heute 
einer der führenden Anbieter für passge-
naue und flexible Vorsorgelösungen. Diese 
Position wollen wir weiter ausbauen. Zwei-
tens wollen wir unsere Vorreiterstellung bei 
nachhaltigen Fonds weiter etablieren. Und 
drittens wollen wir als perfekte Schnittstelle 
zwischen Kunden und Vermittler 360 Grad 
digital werden und Kunden und Berater 
noch stärker unterstützen. 
Heß (WWK): Als Pioniere – zusammen mit 
der Nürnberger und dem Deutscher Herold, 
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heute Zurich – sind wir seit 50 Jahren für 
den Wettbewerb offen: Keiner kennt den 
Bedarf besser als qualifizierte Berater, die 
gute von mittelmäßigen Produktgebern 
über Ratings unterscheiden können. Unsere 
Produkte, egal ob mit oder ohne Garantien, 
ob IntelliProtect 2.0 oder Premium Fonds 
Rente 2.0, haben alle eines gemeinsam: Sie 
haben mit der WWK Lebensversicherung 
a. G. einen solventen wirtschaftsstarken 
Risikoträger und sie haben Topnoten bei 
den Ratings. Unsere FondsRente 2.0 wird 
bei Franke & Bornberg mit „FFF+“ bewertet 
(besser kann man ein Bedingungswerk 
nicht gestalten) und hat sechs Kompasse 
bei Ascore. Wir haben eine exzellente hy
bride Police mit einem ICPPI-Motor und 
eine sehr leistungsstarke Fondspolice ohne 
Garantiekomponenten in der Ansparphase. 
Wir wollen glückliche Berater – denn sie 
haben zufriedene Kunden, sind dadurch 
erfolgreich, verdienen Geld und bleiben uns 
lange erhalten. 

Gräfer (die Bayerische): Die Politik will on-
linetaugliche Altersvorsorge-Produkte – und 
das geht genau in die falsche Richtung. Ne-
ben der Klimakrise ist Demografie die he
rausforderndste Aufgabe und nicht mehr 
abzuwenden. Deshalb spielt der langfristige 
Vermögensaufbau zur Altersvorsorge eine 
enorm wichtige Rolle. Folglich sehe ich für 
unsere Branche noch lange keine Wachs-
tumsgrenzen, wenn sie einmal die Sack-
gasse verlassen hat, in die Garantien und 
Höchstrechnungszinsen geführt haben. 
Eine intelligente Altersvorsorge in der 
Fondspolice ist das Mittel der Wahl. Es 
kommt darauf an, Nachhaltigkeit als we-
sentlichen Aspekt bei der Kapitalanlage und 
bei der Produktgestaltung zu etablieren und 
dafür Berater und Beraterinnen zu begeis-
tern. Wichtig ist Rückenwind von der Poli-
tik. Sie muss verstehen lernen, dass unsere 
Produkte einen echten Beitrag liefern, um 
ein großes sozialpolitisches Problem gar 
nicht erst entstehen zu lassen.

Nuschele (Standard Life): Fondspolicen ge-
hören zur Altersvorsorge, in die Finanzplanung 
und ins Finanz- und Ruhestandsmanagement. 
Und jedes Mal braucht man gute Beratung. 
Wir arbeiten nur mit unabhängigen Finanzbe-
ratern zusammen, weil sie der beste Verbrau-
cherschutz sind. Sie sind dem Kunden ver-
pflichtet und gehalten, die besten Produkte und 
geeignetsten Lösungen zu suchen. An Fonds-
policen muss man sich herantrauen, sie sind 
besser als ihr Ruf, ganz egal, ob sie für den Ver-
mögensaufbau gedacht sind wie unsere 
„Maxxellence Invest“ oder ob es ein komplexes 
Produkt für die Vermögensorganisation mit vie-
len Gestaltungsmöglichkeiten ist, das wir „Weit-
Blick“ genannt haben. Es eignet sich gleicher-
maßen zum Vererben, Verschenken, Entspa-
ren oder zur Regelung individueller Absichten. 
Mit Vergütungsregeln höchster Transparenz 
und ausschließlich Clean Share Classes oder 
MyFolios bestückt, zeigt es, was moderne 
Fondspolicen im Interesse ihrer Kunden leisten 
können.� Das Gespräch moderierte Ludwig Riepl

Christian Nuschele
Head of Sales & Marketing 

(D & A) bei Standard Life

Fondspolicen eignen sich 
nicht nur für den Vermögens-

aufbau, sondern auch für  
die Vermögensorganisation  

im Alter.
Christian Nuschele

Standard Life
Lyoner Str. 9
60528 Frankfurt am Main	  
� +49 (0)800 221 4747
� kundenservice@standardlife.de 
 � www.standardlife.de

Die anhaltend niedrigen Zinsen haben den Vorsorge-
markt grundlegend verändert. Während klassische Versi-
cherungsprodukte immer mehr an Bedeutung verlieren, 
sind fondsgebundene Produkte auf dem Vormarsch. 

Die Fondspolice „Maxxellence Invest“ von Standard 
Life überzeugt mit sehr guten Anlagemöglichkeiten und 
einem hohen Maß an Flexibilität. 

Die Fondsauswahl ist der Schlüssel für einen erfolg-
reichen Vermögensaufbau. Bei „Maxxellence Invest“ 
stehen mehr als 100 Fonds aus den wichtigsten Anlage-
klassen, Regionen und Branchen zur Wahl. Mehr als die 
Hälfte davon sind nachhaltige Fonds. 

Für Kunden, die sich ihr Depot nicht selbst zusammen-
stellen möchten, bieten gemanagte Portfolios die 
passende Lösung. Besonders beliebt sind die MyFolio-
Fonds von abrdn, die in fünf verschiedenen Risikostufen 
verfügbar sind. 

Die Fondspalette von Standard Life bietet hervorragende 
Anlagemöglichkeiten zu einem sehr günstigen Preis. Bei 
Standard Life gibt es nur provisionsfreie Anteilsklassen, 
sogenannte Clean Share Classes, die 
sonst nur institutionellen Anlegern zur 
Verfügung stehen. Der Großteil der 
Fonds ist bereits unter einem Prozent 
Fondskosten erhältlich, die MyFolios 
sind sogar ab 0,14 ​Prozent verfügbar. 

produkt „WeitBlick“ die passende Lösung. Als Lebens-
versicherung, die bis zum Endalter 100 abschließbar ist, 
bietet „WeitBlick“ besondere Möglichkeiten im Bereich 
der Vermögensorganisation. 

Kunden können mit einem automatisierten Auszahlplan 
ihre Rente aufstocken oder dank der Familienoption 
Vermögen an nachfolgende Generationen übertragen.

Attraktive Fondspolicen  
für jede Vorsorgephase

Bei langfristigen Ansparprozessen kann es bei Kundin-
nen und Kunden immer wieder zu Veränderungen kom-
men. Hier bietet „Maxxellence Invest“ ein hohes Maß 
an Flexibilität. Kunden können Zuzahlungen leisten oder 
Entnahmen tätigen, sie können auf finanzielle Engpässe 
aber auch mit Beitragsfreistellungen reagieren. 

Vereinbarte Dynamiken können beliebig oft aktiviert und 
wieder ausgesetzt werden. Die Fondsauswahl im Portfolio 
kann zwölfmal im Jahr kostenfrei verändert werden, 
ohne dass Abgeltungssteuer fällig wird. Flexibilität bietet 
„Maxxellence Invest“ auch zu Rentenbeginn. Kunden 
können sich das Vertragsguthaben in Form einer lebens-
langen Rente oder auf einen Schlag auszahlen lassen. 

Für Kunden, die die Kapitalauszahlung wählen und ihr 
Geld erneut investieren möchten, ist das Einmalbeitrags-


