Kiindigen ist nicht immer
ein schlechtes Geschaft

0ft stehen Kunden dem Kiindigen von Finanzprodukten negativ entgegen.

Das liegt auch daran, dass ein Finanzberater gewechselt wird und jeder das beste Produkt hat.

Nur wenige Finanzdienstleister zeigen dem Kunden dann die besseren Alternativen

mit klaren Fakten und Zahlen.

Haben Kunden Kredite oder Darlehen, so werden
auch offensichtliche Zinsunterschiede nicht wahrge-
nommen. Beispielsweise werden in Sparbriefe zu 4
Prozent investiert und bei derselben Bank ein Darle-
hen oder Kredite zu einem hoheren Zins aufgenom-
men. Der Bank kommt das sehr zugute, da sie das
angelegte Geld des Kunden zu einem hdheren Zins
an diesen verleiht. Das sollte eigentlich der Kunde
merken, da bei diesen Produkten der Zins angegeben
ist. Ein aufmerksamer Finanzberater sollte das direkt
erkennen und dem Kunden mitteilen.

Schwieriger fiir den Kunden wird es, wenn er Pro-
dukte im Portfolio hat, wo kein Zins ersichtlich ist.
Hierunter fallen die meisten Versicherungen. Ein
Finanzberater sollte diese Produkte bewerten und
beispielsweise bei Aufnahme von Fremdkapital dem
Kunden auf obige Probleme hinweisen.

Dazu ein Beispiel:

Im nachfolgenden Sachverhalt geht es um den Kun-
den Marco F. Er mochte eine Immobilie kaufen. Die
Immobilie hat folgenden Kaufpreis und Nebenko-
sten:

Wohnung: 200.000 €
Stellplatz: 10.000 €
Nebenkosten: 9.500 €

Marco F. hat folgende Eigenkapitalposten:
Investmentfonds: 64.000 €
Sparbuchguthaben: 6.000 €

Diese beiden Posten mochte er in jedem Fall als Ei-
genkapital nutzen und somit die Finanzierungssum-
me verringern. Das Sparbuch aufzuldsen ist sicher-
lich eine gute Entscheidung, beim Investmentfonds
ist natiirlich die Frage zu stellen, ob der Verkauf
sinnvoll ist.

Marco F. hat zudem noch zwei Versicherungen:

1. Kapitalbildende Lebensversicherung:

Monatlicher Beitrag: 260 €
prognostizierte Ablaufsumme: 42.000 €
Beitragsfreie

Versicherungssumme heute: 37.000 €
Riickkaufswert heute: 34.500 €
Restlaufzeit: 18 Monate
Gesamtlaufzeit: 16 Jahre



2. Private Rentenversicherung,
die vor einem Jahr abgeschlossen wurde:

Monatlicher Beitrag: 220 €
Dynamik p.a.: 5 Prozent
Ablaufleistung: 36.000 €
Oder lebenslange Rente: monatlich 150 €
Gesamtlaufzeit: 14 Jahre

Die Bank bietet Marco F.
zu folgenden Konditionen an:

1) 15 Jahre fest zu nominal 4,95 %
2) 18 Monate fest zu nominal 4,75% bei Tilgungs-
aussetzung iiber Lebensversicherung

Fiir Marco F. stellt sich nun die Frage, wie er am
Besten finanzieren soll:

- Die Lebensversicherung kiindigen und den Riick-
kaufswert als Eigenkapital nutzen?

- Die Lebensversicherung beitragsfrei stellen und
den Beitrag zur Tilgung nutzen?

- Den Beitrag der Lebensversicherung weiter zahlen
und die Ablaufleistung in 18 Monaten zur Tilgung
nutzen?

- Die private Rentenversicherung kiindigen und den
Beitrag zur Tilgung nutzen?

Gedanken zur Losung

Zuerst einmal sollte hier die Anlageentscheidung der
Lebensversicherung in Frage gestellt werden. Diese
erzielt fiir die gesamte Laufzeit von 16 Jahren einen
effektiven Zins von minus 2,21%. Bis zum heutigen
Zeitpunkt, sollte der Riickkaufswert ausgezahlt wer-
den, erzielt der Kunde einen effektiven Zins von mi-
nus 3,87 %. Hier muss sich wahrscheinlich auf den
garantierten Zins fiir Versicherung von 2,25% beru-
fen werden.

Fiir die obige Finanzierungsentscheidung ist dieser
Zins jedoch nicht ausschlaggebend. Vielmehr ist aus-
schlaggebend, ob die Versicherung gekiindigt werden
soll oder weitergefiihrt mit/ohne Beitragsleistungen.
Da es sich um eine Tilgungsaussetzung iiber eine Le-
bensversicherung handelt, hat die Bank dafiir auch
einen geringeren Zins von 4,75 % angeboten. Diesen
Zins muss die Versicherung in der Restlaufzeit schla-
gen. Erzielt sie einen hoheren Zins, so ist die Weiter-
filhrung des Vertrags die bessere Alternative.

Die Frage ist also, ob er die 34.500 € (aktueller Riick-
kaufswert) in der Lebensversicherung belassen sollte
und sie beitragsfrei stellen oder den Beitrag weiter
zahlen sollte. Ausschlaggebend ist also der Zins, den
die Versicherung in der Restlaufzeit erzielt.

1. Alternative:
Beitragsfreistellung

Hier beldsst er 34.500 € in der Versicherung und
bekommt nach 18 weiteren Monaten einen Betrag
von 37.000 € ausgezahlt. Das wiirde Marco F. einen
nominalen Zins von 4,67 % bringen. Dieser Zins liegt
also noch geringfiigig unter dem Darlehenszins von
4,75%. Somit ist diese Alternative nicht lohnens-
wert.

2. Alternative:
Weiterfiihrung des gesamten Vertrags

Nun steht nur noch eine Frage offen: Kiindigt er die
Versicherung oder zahlt er weiterhin die Beitrdge. Er
wiirde also wieder die 34.500 € in der Lebensver-
sicherung belassen und weiterhin die Beitrdge von
260 € zahlen. Nach 18 Monaten erhielte er dann
die prognostizierte Ablaufleistung von 42.000 €.
Mit dieser Variante wiirde er einen nominalen Zins
von 4,95% erzielen, wenn er die Ablaufleistung von
42.000 € erhielte. Gegeniiber dem Darlehenszins
von 4,75% ist diese Alternative lohnenswert, da er
mit der Versicherung einen hoheren Zins erzielt, als
er bei der Bank zahlen wiirde.

Fur Marco F. ist es also die bessere Alternative, den
Lebensversicherungsvertrag weiterzufiihren und in
den letzten Monaten einen Zins von 4,95 % zu erzie-



len. Die Entscheidung liegt jedoch bei Herrn F. und
sollte er sich den Riickkaufswert auszahlen lassen, so
werden ihm 0,2 % Zinsvorteil entgehen.

Nun steht noch die Frage offen, ob die Rentenver-
sicherung weitergefiihrt werden sollte. Hier kdnnen
Sie Marco F. als Entscheidungshilfe wiederum den
Zins vorstellen. Nehmen wir den Gesamtvertrag und
die prognostizierte Ablaufleistung von 36.000 €, so
wiirde er einen nominalen Zins von minus 6,37 % er-
zielen. Sollte Marco F. die Ablaufleistung der Ren-
tenversicherung vorziehen, so wadre es definitiv nicht
sinnvoll. Nehmen wir nun an, dass er eine Rente {iber
30 Jahre auszahlen lasst, vorausgesetzt, er iiberlebt
30 Jahre Rentenzeit. Hier wiirde er einen Zins von
0,2% erreichen. Steigert sich die Rente jahrlich um
3%, so erzielt er einen Zins von 2,22 %.

Nach diesen Zahlen wird wahrscheinlich auch Marco
F. entscheiden, die Rentenversicherung zu kiindigen
und den Beitrag zur Tilgung des Darlehens zu nut-
zen.

Als guter Finanzdienstleister sollten Sie dem Kunden
nun auch die Finanzierung berechnen.

Die Gesamtfinanzierung teilt sich also
wie folgt auf:

Gesamter Kaufpreis fiir Immobilie ~ 219.500 €
Eigenkapital 70.000 €
Finanzierungssumme 149.500 €

Diese Summe teilt sich nun in zwei Darlehen auf:

1. Darlehen von 42.000 € zu einem Zins
von 4,75% (18 Monate)

2. Darlehen von 107.500 € zu einem Zins
von 4,95% (15 Jahre)

Nehmen wir an, dass Marco F. das zweite Darlehen
vollstdndig innerhalb der 15 Jahre tilgen mochte.
Dazu ist eine Annuitdt von 847,31 Euro notwen-
dig. In den ersten 18 Monaten fallen zudem noch
Zinsen fir das erste Darlehen von 166,25 Euro und
der Beitrag zur Lebensversicherung von 260 Euro an.
Die Gesamtkosten der Finanzierung staffeln sich wie
folgt:

1. - 18. Monat:
19. - 180. Monat:

1.273,56 €
847,31 €

Die alles entscheidende Botschaft lautet: Achten
Sie also zukiinftig auch auf Finanzierungsentschei-
dungen des Kunden. Es sollten auch Versicherungen
gekiindigt werden, wenn diese nicht den entspre-
chenden Zins erreichen. Einige Versicherungen/Pro-
dukte erreichen jedoch den Zins und diese sollten
weitergefiihrt werden. Rechnen lohnt sich in jedem
Fall.
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