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Fir die deutschen Burger hatte die
Politik in der jlingeren Vergangenheit
einige bose Uberraschungen parat: Die
Sozialsysteme wurden gekappt und
Subventionen gekirzt. Von der Ab-
senkung der Eigenheimzulage und der
Sparerfreibetrdge, bis zum Wegfall der
Steuerfreiheit von Abfindungen und
der neuen Besteuerung von Renten,
reichte der Katalog der gesetzgeberi-
schen Grausamkeiten. Fakt ist: Den
Menschen steht im Rentenalter weni-
ger Geld zur Verfiigung und sie miissen
mehr vorsorgen. Was konnen Finanz-
berater ihren Kunden da empfehlen?

Das Konzept ReformerPlus, sagt Finanz-
berater Joachim Haid von der profidas
GmbH. Das von ihm entwickelte Kon-
zept wird iiber HDI-Gerling Leben an-
geboten und nutzt Liquiditdtsgewinne
aus dem Alterseinkiinftegesetz zur
Altersvorsorge. Der Versicherungskon-
zern sieht in der Paketlosung, die Ries-
ter und Rirup-Vertrdge beinhaltet, ein
seinzigartiges Konzept am Markt“. Zu
den Vorteilen des Pakets gehoren
hohe staatliche Zulagen und Steuer-
vorteile und damit geringe finanzielle
Belastungen fiir den Verbraucher. Hin-
zu kommen Insolvenz- und Hartz IV-
Sicherheit. Die variable Top-Mix-Stra-
tegie innerhalb der HDI-Gerling Leben
Produkte dient dariiber hinaus zur Op-
timierung des Verhiltnisses von Ren-
dite und Sicherheit. Ansprechen soll
das Konzept eine moglichst grofRe Ziel-
gruppe, vom Arbeitnehmer bis zum
Gesellschafter-Geschiftsfiithrer.

LWir haben uns schon frith mit den
Vorteilen beschiftigt, die das Altersein-
kiinftegesetz bietet”, berichtet Haid.
Zwolf Monate brauchte die profidas,
bis das Konzept stand. Dann arbeitete
der bayerische Vertrieb mit verschie-

denen Anbietern zusammen. Doch
bald entschied sich das Unternehmen
fiir eine ausschlieflliche Kooperation
mit HDI-Gerling Leben. Das hatte laut
Haid drei Griinde: Die TopMix-Strate-
gie, das gute Rating der HDI-Gerling
Leben Vorsorgeprodukte und das gute
Unternehmensranking nach der Uber-
nahme durch Talanx. Insbesondere der
Managed Fund ,TopMix-Strategie’ hat
es Haid angetan: ,Damit werden die
Fonds automatisch gut betreut und
es gibt eine ordentliche Performance.”
Eine erste Testphase der profidas GmbH
verlief aufierordentlich erfolgreich: In
kurzer Zeit wurden Vertrage im Wert
von flinf Millionen Euro Pramiensum-
me abgeschlossen. ,Das Konzept hat
uns iberzeugt. Wir haben mit Refor-
merPlus einen Top-Beratungsansatz be-
kommen, der aus der Praxis entwickelt
wurde, wie beispielsweise die vielen
integrierten Vertriebsansdtze zeigen®,
betont Peter Donat, Produktmanager
bei HDI-Gerling Leben. Und mit Refor-
merPlus verflige HDI-Gerling Leben
als einziger Anbieter iiber ein Konzept,
das Rirup und Riester gemeinsam
mit den Liquiditdtsgewinnen aus dem
Alterseinkiinftegesetz kombiniert.

Riester und Riirup unter
einem Dach

Drei Fordertépfe nutzt ReformerPlus
laut Haid vollstdndig aus: Den ersten
Topf offeriert das Alterseinkiinftegesetz,
fir das noch Hans Eichel verantwort-
lich zeichnete. Hier nutzt das Konzept
die i.d.R. hohere steuerliche Absetzbar-
keit von Beitrdgen in die gesetzliche
Rentenversicherung und berufsstindi-
schen Versorgungswerke gegeniiber der
Regelung bis 2004 aus. Die so gewon-
nene Liquiditat der Versicherten wird in
das private Vorsorgekonzept investiert.
Topf Nummer zwei ist die Riester-Rente.
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Das frithere Mauerbliimchen unter den
Altersvorsorgewegen hat sich in der
Zwischenzeit zu einem Renner entwi-
ckelt. ,AuRerdem kommen hier zusitz-
lich die Stiarken unserer Duplex-Rente
voll zum Tragen®, sagt Donat. Schlief-
lich der dritte Topf: die Basis- oder Rirup-
Rente, die mit dem Jahressteuergesetz
2007 optimiert wurde und alle Perso-
nen mit steuerpflichtigem Einkommen
anspricht, die steuerbegiinstigt fiir das
Alter vorsorgen mochten.

»In Sachen Rirup konnen wir mit un-
serer ,Basisrente Dynamic” ein Spitzen-
produkt anbieten®, betont Donat. Die
Produkt-Highlights: keine Gesundheits-
priifung, garantierte Rente, kunden-
freundliches Ablaufmanagement. Dazu
kommen Managed-Fund-Konzepte, die
auch kombinierbar sind, kostenfreie
Shift- und Switch-Moglichkeiten, eine
grofle Auswahl von exzellenten Fonds
und eine dem jeweiligen Kunden ent-
sprechende Balance zwischen Sicher-
heit und Rendite. Haid ist sicher, dass er
mit ReformerPlus die Bediirfnisse von
Verbrauchern getroffen hat: ,Der Kunde
sucht ein Produkt, mit dem er bei mini-
malen Aufwand eine hohe Rente reali-
siert.“Insgesamt kann ein Vermittler fiir

seinen Kunden mit ,ReformerPlus® eine
sehr hohe Beitragsentlastung erreichen.
Ein weiterer Vorteil ist die kurze Amor-
tisationsdauer: Ab Rentenbeginn sind
die Nettogesamtinvestitionen bereits
innerhalb kurzer Zeit durch die Renten
amortisiert. ,Das schafft Kundenzufrie-
denheit und damit eine grofiere Chance
fiir weitere Vertrage®, weiff Donat. Der
,klassische“ ReformerPlus Kunde erhalt
sowohl eine Riester- wie auch eine
Basis-Rente. Fiir Kunden bedeutet das,
dass sie immer die optimale Alters-
sicherung erhalten. Und der Makler,
der ReformerPlus anbietet, verfiigt iber
einen Beratungsansatz, der ihn von an-
deren Mitbewerbern unterscheidet.

Nur eine Kunden-Unter-
schrift fiir alle Fordertopfe

Fiir ReformerPlus gibt es eine Software,
deren Grundkonzeption in echten Ver-
kaufsgesprachen erprobt wurde. Die
Software ist Haid zufolge einfach und
intuitiv zu bedienen. Mit nur wenigen
Eingaben kommt der Berater zum
forderoptimierten, individuellen An-
gebot. Aufwindige Recherchen hin-
sichtlich der Vorsorgeaufwendungen
entfallen. Kommt die Analyse aber
zu dem Schluss, dass eines der beiden

Produkte nicht moglich ist, wird das
Ergebnis automatisch angepasst. Die
notigen Informationen fiir einen An-
trag werden auf einer einzigen Seite
zusammengefasst. Und mit nur einer
einzigen Unterschrift des Kunden wer-
den alle Fordertdopfe angezapft. Ein
weiteres gewichtiges Argument in
Zeiten der Vermittlerrichtlinie: Das
sensible Thema der Vermittlerhaftung
wird durch die ReformerPlus-Systema-
tik deutlich entscharft. ,Reformer-Plus
ist eine folgerichtige Weiterentwick-
lung unserer Riester- und Riirup-Pro-
dukte, die Verbraucher und Vermittler
gleichermaflen zufrieden stellen®, so
Donat. Versorgungsliicken bei der Al-
tersvorsorge zu schlieflen, sei nun fiir
fast jeden problemlos moglich.

Soweit die Sicht des Versicherers. Doch
was sagen die Makler zu ReformerPlus?
»Wir haben inzwischen tiber 2.000 Mak-
ler bundesweit geschult. 99 % sind von
ReformerPlus hellauf begeistert, weil
es einfach zu handhaben ist und weil
es sich deutlich Umsatz steigernd aus-
wirkt“, berichtet Haid, der gegenwadrtig
mit seinem ReformerPlus-Konzept auf
,Deutschland-Tournee“ ist.

Das ReformerPlus-Konzept — Aller guten Dinge sind 3
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in die gesetzliche Renten-
versicherung und den berufs-
stindischen Versorgungswerken

Erhohte Steuervorteile aus Beitragen

\

~

Riester-Rente

'\

m=pp | Férderung 1
* Foérderung 2

-

Beitréage zur
Riester-/Basisrente

minus

Steuervorteile/

experten Report 10
O7/2007

Attraktive Zulagen und 6
Steuerférderung bei der Forderungen
Riester-Rente .
\_ ) gleich
4 )
. Nettoaufwand
Basis-Rente
Hohe steuerliche Absetzbarkeit wm=p- | Forderung 3
der Beitrége zur Basisrente /
\_ J
-

Report

O
C
J
C
0
r
[0
0
C
0
>

21





