
überdurchschnittlich, nur sechs Fonds wur-

den als durchschnittlich bewertet. Bei drei

Fonds konnten die Bewerter keine Analyse

vornehmen, weil sie eine Historie von unter

drei Jahren aufwiesen.

Klasse statt Masse
Ein tolles Ergebnis, wobei die Heidel -

berger Leben mit einer Palette von insgesamt

49 Fonds keineswegs zu den Anbietern mit

der größten Auswahl an Investmentfonds

zählt. Andere bieten da deutlich mehr, etwa

Finance Life mit 181 angebotenen Fonds

oder Skandia mit 143 zur Auswahl gestellten

Fondsprodukten. Das kann die Neue Leben

mit einem Angebot von 234 Investmentfonds

auch nur deshalb toppen, weil allein 72 der

Produkte von der Deka stammen, dem Lie -

feranten der Sparkassen, von denen allein

acht zum Aktionärskreis der Neue Leben

 gehören. Unter diesem Aspekt muss man die

„Beschränkung“, die sich offensichtlich nicht

nur die Heidelberger Leben auferlegt hat,

eventuell auch als Reaktion nach dem Motto

„Klasse statt Masse“ werten. 

Joachim Thiex, Vertriebsdirektor Invest-

ment bei Canada Life, weist in diesem Zu-

sammenhang noch auf einen ganz anderen

Umstand hin. „Nach unseren Erfahrungen

nutzen fast 95 Prozent der Fondspolicenkun-

den die Möglichkeit zum Fondswechsel gar

nicht“, so Thiex. „Viele Verträge bleiben

während der Laufzeit in den ursprünglich

 gewählten Fonds investiert.“ Das hat den

 Canada-Life-Mann auf eine Idee gebracht.

Für die von dem Versicherer angebotene Ein-

malanlagepolice „Premium Kapitalplan“

stellen die Kölner zwar insgesamt 50 Fonds

zur Auswahl. „In die individuelle Ausgestal-

tung des Produkts für unterschiedliche Ver-

triebspartner versuchen wir aber möglichst

nicht mehr als zehn Fonds aufzunehmen“, so

Thiex. Das Ganze hat seinen Grund: Zum

 einen argumentiert auch Thiex mit der Glei-

chung „Qualität vor Quantität“. Außerdem

müsse jeder Zufluss in jeden einzelnen Fonds

verwaltet und abgerechnet werden. Wenn

man das Anlageuniversum begrenzt halte,

dann spare das langfristig Kosten, was sich

wiederum positiv auf das Ergebnis der Kun-

den auswirke. 

Zielgruppe für den Premium Kapitalplan,

für den eine Mindestanlagesumme von

100.000 Euro anfällt, sind laut Thiex vor

 allem die Private-Banking-Einheiten von

Banken und Sparkassen. Auch wenn die

Gruppe der für so ein Produkt in Frage kom-

menden Kunden durchaus begrenzt sei, sieht

Thiex durchaus Vorteile sowohl auf Seiten

der Anleger als auch auf Seiten des Vertriebs-

partners. „Aus Sicht des Vermittlers ist dieses

Produkt ein stornofreies Geschäft, das auf-

grund der erst nach zwölf Jahren eintretenden

Steuerfreiheit in den meisten Fällen auch

 lange bestehen bleibt.“ Für den Kunden sei

es eine attraktive Altersvorsorge, die er bei

entsprechendem Alter ohne Weiteres in eine

lebenslange Rente überführen könne. Dann

habe er zudem auch noch den Vorteil, dass

die Anlage nur noch mit dem Ertragsanteil

der Steuer unterliege. 

Gemanagte Portfolios
Über ähnliche Erfahrungen wie Thiex im

Hinblick auf die tatsächlich in Versiche-

rungspolicen genutzte Zahl von Investment-

fonds macht Christof Kessler, Vorstands -

sprecher der Gothaer Asset Management,

aufmerksam. Angesichts der zunehmenden

Regulierung von freien Finanzdienstleistern

werde sich früher oder später die Frage der

Haftung stellen. Dann stehe der Vermittler

eventuell vor dem Problem, dass er sich da-

für rechtfertigen müsse, warum er einen

 bestimmten Fonds empfohlen habe oder

auch warum er in einer bestimmten Kapital-

marktsituation seinen Kunden eben nicht

zum Tausch in ein anderes Produkt geraten

habe. „Deshalb bieten wir für die Fondspoli-

cen der Gothaer verstärkt drei gemanagte

Port folios mit unterschiedlichen Risikopro-

filen an“, so Kessler, „damit ist sicherge-

stellt, dass das Investment von Kunden nicht

nur einer regelmäßigen Überprüfung unter-

zogen wird, seine Anlage wird auch kontinu-

ierlich an Verän derungen am Kapitalmarkt

angepasst.“ Das sei unterm Strich sogar kos -

tengünstiger. Und der Vermittler sei damit

aus der Haftung. FP 
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Rang KAG Nennungen
1. DWS 177
2. Allianz 161
3. Deka 112
4. Fidelity 105
5. Franklin Templeton 99
6. J.P. Morgan AM 81
7. BlackRock 80
8. Pioneer 70
9. Union Investment 61

10. Carmignac Gestion 64
11. Raiffeisen 41
12. Threadneedle 33
13. C-Quadrat 27
14. Sarasin 25
15. M&G 24

Die 60 meistgenannten KAGs

Rang KAG Nennungen
16. Universal 21
17. Sparinvest 20
18. AmpegaGerling 19
18. Pictet Funds 19
19. Oppenheim 18
19. Schroders 18
20. DJE Kapital 16
20. Sauren 16
21. HSBC 15
21. Swiss & Global 15
22. International 14
22. ÖkoWorld Lux 14
23. AXA 13
23. Comgest 13
23. Invesco 13

Rang KAG Nennungen
23. MEAG KAG 13
24. Credit Suisse 12
24. LBB-INVEST 12
24. Morgan Stanley 12
24. Setanta 12
25. Frankfurt-Trust 11
25. Kepler 11
25. Metzler 11
26. Aberdeen 9
26. Axxion S.A. 9
26. BNP Paribas 9
26. Ethenea Ind. 9
26. Nordea 8
26. Raiffeisen Salzburg 8
26. Skandia 8

Rang KAG Nennungen
27. Alte Leipziger 7
27. Erste-Sparinvest 7
27. Hauck & Aufhäuser 7
27. iShares 7
27. Warburg 7
28. Gartmore 6
28. HansaInvest 6
28. INKA 6
28. ACMBernstein 6
29. Baring 5
29. LRI Invest S.A. 5
29. MK Luxinvest 5
29. SEB Investment 5
29. Swisscanto 5
29. UBS 5

Rang KAG Nennungen
29. Vontobel 5
30. Goldman Sachs 4
30. LBBW 4
30. Veritas 4
30. WWK 4
30. RREEF 4
30. Lyxor International 4
31. F&C 3
31. Henderson 3
31. IPConcept 3
31. Salus Alpha 3
31. Semper Constantia 3
31. Universe 3
32. Amundi 2
32. First State 2

Joachim Thiex, Vertriebsdirektor Investment bei der
Canada Life
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