
den sie in dieser Sorge auch
von namhaften Exper-

ten wie etwa Ned Ca-
zelet, Inhaber der
unabhängigen Caze-
let Financial Con-
sulting. Cazelet re-
lativierte auch eine

beschwichtigende
Aussage der bri-

tischen Auf-
sichtsbehörde

FSA, deren
Chairman

verlauten
l i e ß ,

d a s s
d i e

Versicherer nach den Untersuchungsergeb-
nissen der FSA noch deutlich tiefere Aktien-
kurse verdauen könnten. Cazelet zweifelt in
einem jüngst erschienen umfangreichen Markt -
überblick sogar das Triple-A-Rating an, das
Standard & Poor’s dem schottischen Versiche-
rer Standard Life bestätigt hat. Er befürchtet,
dass die anhaltend hohe Aktiengewichtung in
den Standard-Life-Portfolios die Gesellschaft
in ernsthafte Schwierigkeiten bringen könnte.
Sogar Konkurrenten gehen zwar davon aus,
dass Cazelet hier zu schwarz malt, aber die
Anbieter der britischen Versicherungen haben
die Botschaft verstanden. So sah sich etwa
Clerical Medical im Herbst veranlasst, auf
einer Vortragsveranstaltung in Wien allfällige
Zweifel in der Maklerschaft an der langfristi-
gen Sicherheit der CM-Produkte zu zerstreuen.

Dem Clerical-Vertriebsmanager Michael Hanitz
ist das auch auf überzeugende Weise gelun-
gen. Vor allem der Hinweis darauf, dass Cleri-
cal seit dem Vorjahr zum Finanzkonzern
HBOS gehört, flößte den anwesenden Ver-
triebspartnern doch sichtlich Vertrauen ein.
Aber auch Hanitz bestätigt, dass es durchaus
britische Häuser gibt, die mit ihren With-Pro-
fits-Policen Probleme haben. So musste etwa
der britische AXA-Ableger sein With-Profits-
Geschäft einstellen. Auch die Meldung, dass
Abbey National, die Muttergesellschaft von
Scottish Mutual, seit einigen Wochen nicht
mehr deren Versicherungsprodukte, sondern
statt dessen Prudential-Policen vertreibt, wer-
tet Hanitz als Signal. Diese Nachricht sorgte
auch in Großbritannien für einige Aufregung,
ist aber tatsächlich offenbar in erster Linie von
Scottish-Mutual-Konkurrenten irreführend
dargestellt worden. Scottish Mutual sah sich
sogar kurzfristig mit Gerüchten konfrontiert,

Andrew Stones, Scottish Mutual: „Die heutigen
hohen Garantien werden mittelfristig nicht zu
halten sein.“
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D as Chartbild, das Tony Nightingale,
Gründer der Luxemburger Versiche-
rungsvertriebsgesellschaft European

Business Network (EBN), Ende September
anlässlich eines Vertriebsmeetings in Sar-
dinien vor Maklern und Vertriebspartnern aus
ganz Europa präsentierte, hätte den meisten
Vertriebsmanagern von Fondsgesellschaften
Tränen in die Augen getrieben: Die EBN-
Umsatzzahlen verlaufen seit knapp zwei
Jahren diametral zu den Börsenindizes. Der
Vertriebserfolg des Master Distributors kor-
reliert negativ mit den Aktienindizes. Und das
ist nicht nur auf den ersten Blick erstaunlich,
denn britische Lebensversicherungen argu-
mentieren im Vertrieb mit der hohen Aktien-
gewichtung in ihren „Deckungsstöcken“. Sie
werden daher von der Baisse nicht minder hart
getroffen wie die Fondsgesellschaften. An den
Renditen der britischen Versicherer ist dies
klar erkennbar, sie sind während der letzten
drei Jahre aus dem zweistelligen tief in den
einstelligen Bereich gesunken. 

Britische Aktuare und Versicherungsmana-
ger machen kein Hehl daraus, dass sie auch für
die nächsten Jahre mit Renditen zwischen
sechs und sieben Prozent kalkulieren. Ihnen ist
aber etwas anderes ausgezeichnet gelungen:
Sie mussten keine Verluste darstellen. Da in
den With-Profits-Produkten die Ergebnisse
der guten Jahre auf die der schlechten Jahre
umgelegt werden können („Smoothing“) hat
etwa ein heimischer Anleger, der vor einem
Jahr in eine Freelax-Rentenversicherung von
Standard Life investiert hat, bis dato zwar
nichts gewonnen, aber auch nichts verloren. 

Obwohl die britischen Versicherer also
durchaus ihre Probleme haben, haben ihre
Produkte von ihrem Image als ertragsträchtige
und sichere Anlage kaum etwas eingebüßt. Im
laufenden Jahr konnte Scottish Mutual, so
Vertriebschef Andrew Stones, in Österreich
und Deutschland von Januar bis August jeden
Monat 15 Millionen Euro einsammeln, was
gegenüber dem Vergleichszeitraum des Vor-
jahres einer satten Verdopplung entspricht.
Stones: „Der stärkste Monat war trotz der
schlechten Börsenverfassung der August.“
Ähnlich zufrieden äußerte sich Eric Winter
von Clerical Medical in Sardinien: „Bis Ende
August lag der prozentuelle Anstieg beim
Neugeschäft bei 40 Prozent gegenüber 2001.
In mehr als 17.000 Geschäftsfällen wurde ein
Volumen in Höhe von 1,16 Milliarden Euro

lukriert, 40 Prozent des Neugeschäfts wurden
in Europa gemacht.“

Solche Zuwachsraten konnten erzielt wer-
den, obwohl die Nachrichtenlage in Großbri-
tannien etwas anderes vermuten lassen könnte.
Da sind die Anbieter von With-Profits-Versi-
cherungen nämlich durchaus deutlich unter
Druck geraten. So berichtet etwa die BBC,
dass britische Anlageberater teilweise bereits
die Vermittlung traditioneller Versicherungs-
policen verweigern. Sie befürchten, so die
Medienberichte, dass den Inhabern der Poli-
cen, die bisher vor allem konservativen Anle-
gern empfohlen worden waren, noch weitere
Hiobsbotschaften in Form von neuerlichen
Bonuskürzungen bevorstehen. Bestätigt wer-

Wie Pilze nach dem RegenWie Pilze nach dem Regen
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Wealthmaster Noble

Deutschland und Österreich
Master Distributoren
Anteilsgebundener Lebensversicherungsvertrag

1998
Vermögensbildung, private Altersvorsorge, Immo-
bilienfinanzierung, betriebliche Altersvorsorge

25.000 EUR / 30.000 USD / 20.000 GBP

5 Jahre

Bis zum 96. Geburtstag der relevanten versicherten
Person

Ja, alternativ Verlängerung möglich

Für Antragsteller ist keine obere Altersgrenze vorge-
schrieben. Die versicherte Person darf nicht älter als
74 Jahre alt sein, bei Anlage in Pools mit garantier-
tem Wertzuwachs gilt Obergrenze von 69 Jahren.
Nein

Die Verwaltung der Verträge erfolgt durch unsere
Niederlassung in Maastricht. Die vertriebliche
Abwicklung wird durch ausgesuchte unabhängige
Master Distributoren durchgeführt.

Nach Einreichung aller Unterlagen 1 Tag

In Absprache mit Master Distributoren
Spezielle Website für Vermittler, umfangreiche 
E-Business-Funktionalitäten im Aufbau

Mindesttodesfallschutz

Wohnsitz-Gericht des Versicherungsnehmers
1. Der Preis der Anteile kann nie fallen. 
2. Der Anteilspreis am Ende der betreffenden Laufzeit
ist der höchste bis zu diesem Zeitpunkt. 
Die Garantie greift bei Vertragsablauf oder im Fall
eines Anspruchs auf Todesfallleistung, vorausge-
setzt, der Kunde bleibt für die gewählte Laufzeit im
selben Pool.
Kommunikation über Master Distributoren
www.deutschland.clericalmedical.com

Wealthmaster Kapitallebensversicherung

Deutschland und Österreich
Master Distributoren
Anteilsgebundener Lebensversicherungsvertrag

Deutschland 1995, Österreich 1996
Hinterbliebenen- und Partnerabsicherung, Ver-
mögensbildung, private Altersvorsorge, Immobilien-
finanzierung, betriebliche Altersvorsorge
9.000 EUR / 10.000 USD / 7.500 GBP für Vertrag mit 
Einmalbeitrag; 1.000 EUR, 1.200 USD, 800 GBP 
Jahresbeitrag für ratierlichen Vertrag

10 Jahre

Bis zum 96. Geburtstag der relevanten versicherten
Person

Ja, alternativ Verlängerung möglich

Für Antragsteller ist keine obere Altersgrenze vorge-
schrieben. Die versicherte Person darf nicht älter als
64 Jahre alt sein.

Ja

Die Verwaltung der Verträge erfolgt durch unsere
Niederlassung in Maastricht. Die vertriebliche
Abwicklung wird durch ausgesuchte unabhängige
Master Distributoren durchgeführt.

Nach Einreichung aller Unterlagen 1 Tag

In Absprache mit Master Distributoren
Spezielle Website für Vermittler, umfangreiche 
E-Business-Funktionalitäten im Aufbau

Flexibler Todesfallschutz und Beitragsbefreiung bei
Berufsunfähigkeit 
Wohnsitz-Gericht des Versicherungsnehmers
1. Der Preis der Anteile kann nie fallen. 
2. Der Anteilspreis am Ende der betreffenden Laufzeit
ist der höchste bis zu diesem Zeitpunkt. 
Die Garantie greift bei Vertragsablauf oder im Fall
eines Anspruchs auf Todesfallleistung, vorausge-
setzt, der Kunde bleibt für die gewählte Laufzeit im
selben Pool.
Kommunikation über Master Distributoren
www.oesterreich.clericalmedical.com

Produktname

Vertrieb in 
Vertrieb über
Produktart

In dieser Form am Markt seit
Optimaler Einsatz als

Mindestanlage

Mindestlaufzeit

Maximale Laufzeit

Kapitalwahlrecht am Ende
der Laufzeit
Höchstalter des Kunden

Ist ratierliches Sparen 
möglich?
Abwicklung über

Durchschnittliche 
Policierungszeit
Abschlussprovision
Serviceleistungen für Ver-
triebspartner (Internet etc.)

Ausbaumöglichkeiten (Todes-
fallschutz, BU etc.)
Gerichtsstand bei Problemen
Ist das Produkt mit Garantien
ausgestattet? Falls ja, wie
sehen diese aus?

Ansprechpartner
Tel./Internet

Clerical Medical
Wealthmaster Feeder Plan

Nur Deutschland
Master Distributoren
Kombination aus sofort fälliger Rente mit Einmalbei-
trag und einem anteilsgebundenen Lebensversiche-
rungsvertrag mit regelmäßiger Beitragsleistung
1999
Beitragsdepot-Modell, Vermögensbildung, private 
Altersvorsorge, Immobilienfinanzierung, betriebliche
Altersvorsorge
25.000 EUR

Die Laufzeit des Feeder-Vertrags beträgt 4 Jahre und 
einen Tag. Die Mindestlaufzeit des Lebensversiche-
rungsvertrags beträgt 12 Jahre.
Bis zum 96. Geburtstag der versicherten Person

Ja

Für Antragsteller ist keine obere Altersgrenze 
vorgeschrieben. Die versicherte Person darf nicht 
älter als 69 Jahre alt sein.

Nein

Die Verwaltung der Verträge erfolgt durch unsere
Niederlassung in Maastricht. Die vertriebliche
Abwicklung wird durch ausgesuchte unabhängige
Master Distributoren durchgeführt.

Nach Einreichung aller Unterlagen 1 Tag

In Absprache mit Master Distributoren
Spezielle Website für Vermittler, umfangreiche 
E-Business-Funktionalitäten im Aufbau

Todesfallschutz

Wohnsitz-Gericht des Versicherungsnehmers
1. Der Preis der Anteile kann nie fallen. 
2. Der Anteilspreis am Ende der betreffenden Laufzeit
ist der höchste bis zu diesem Zeitpunkt. 
Die Garantie greift bei Vertragsablauf oder im Fall
eines Anspruchs auf Todesfallleistung, vorausge-
setzt, der Kunde bleibt für die gewählte Laufzeit im
selben Pool.
Kommunikation über Master Distributoren
www.oesterreich.clericalmedical.com

Clerical MedicalClerical Medical



dass sie ihre Lebensversicherungsaktivitäten
für Neugeschäft schließen wolle, was natür-
lich umgehend dementiert wurde. 

Tatsächlich steckt hinter dem Deal zwi-
schen der 750 Filialen starken Abbey National

und Prudential ein Vertrag, in dem verein-
bart wurde, dass

Abbey National ab 2003 Prudential-Policen
verkauft, während Prudential im Gegenzug
dafür über das eigene Vertriebsnetz Risikopo-
licen der Abbey-National-Tochter Scottish
Provident’s absetzt. Abbey National erklärte,
dass die Scottish-Mutual-Produkte schon bis-
her ausschließlich über unabhängige Ver-

triebspartner vertrieben wurden und
das auch so bleiben
werde. Berichte,
wonach Abbey Na-
tional im laufenden
Jahr zwischen 200 und
300 Millionen Pfund an
Scottish Mutual zahlte,
um die Verluste in den
Aktienportfolios der Ver-
sicherung auszugleichen,
wurden hingegen nicht
kommentiert. Ähnliches
konnte man aber auch über
die Clerical-Mutter HBOS
lesen, die zwar gegenüber der Presse

erklärte, keinerlei Probleme mit ihrer Ver-
sicherungstochter zu haben, dann aber doch
1,3 Milliarden Pfund an Clerical Medical
transferierte. Auch mit dem Begriff „Garantie“
dürfte man bei den britischen Versicherern in
Zukunft sparsamer umgehen. Scottish-Mu-
tual-Manager Andrew

Stones erklärte am Rande des erwähnten Ver-
triebsmeetings in Sardinien, dass man in den
kommenden Jahren nicht mehr die in der heu-
tigen Form bekannten Garantien abgeben wer-
de. Die enorm hohe Garantie des derzeit in
Österreich und Deutschland erfolgreich ver-
triebenen Controlled Capital Plans mit 4,25
Prozent werde in Zukunft vom Aktuar ge-
senkt. Royal London – vor kurzem erfolgte
der Marktstart dieses Unternehmens noch un-
ter dem Namen Scottish Life – wird gar nicht
erst versuchen, mit Garantien zu locken. Jo-
hann Kirchmair, Geschäftsführer des Allge-
meinen Versicherungsdienstes AVD in Wörgl
in Tirol, der Hauptvertriebspartner von Royal
London in Österreich und Deutschland sein
wird: „Die Entwicklung, dass britische Versi-
cherungen hohe Garantien aussprechen,
widerspricht eigentlich dem ursprünglichen
With-Profits-Konzept. Royal London sieht da-
her davon ab, solche Mindestverzinsungen
und Kapitalgarantien auszusprechen. Würde
man diesen Trend fortsetzen, sähen die briti-

schen Versicherungsprodukte am Ende so aus
wie inländische mit Triple-A-Rating. Garan-
tien zwingen den Versicherer, festverzinste
Reserven zu bilden, die ihn davon abhalten, in
Aktien zu investieren und die damit mög-
lichen hohen Renditen zu erzielen.“ Kirchmair
glaubt die Royal-London-Policen auch ohne
Garantien gut absetzen zu können: „Das Roy-
al-London-Produkt unterscheidet sich in eini-
gen wesentlichen Punkten deutlich vom bisher
zur Verfügung stehenden Angebot. Zum einen
wird hier ein britisches Original ver-
kauft und nicht ein extra für deut-
sche Anleger aufgelegter Pool.
Zum Anderen zählt die Royal-
London-Police zu den
kostengünstigsten Pro-
dukten am Markt,
ohne dabei un-
a t t r a k t i v e
Vertriebs-

provisionen zu zahlen, und schließlich rangie-
ren die Vermögensverwalter von Royal Lon-
don seit einem Jahrzehnt mit ihren ausge-
zeichneten Anlageergebnissen über alle Lauf-
zeiten in den einschlägigen Vergleichstabellen
ganz vorn.“ Möglich seien die attraktiven Ver-
triebsprovisionen, weil Royal London wisse,
dass man bei einem Marktstart auch etwas in-
vestieren muss. Nun, Royal London wird nicht
der letzte Durchstarter im Lebensversiche-
rungsbereich sein, die US-Gesellschaft MetLi-
fe beginnt in diesen Tagen mit dem Vertrieb

ihrer fondsgebundenen Rentenversiche-
rung, der Deutschland-Start dürfte dem-
nächst folgen. Und mit AIG steht bereits ein
weiterer mächtiger amerikanischer Versi-

cherer in den Startlöchern. FP

Johann Kirchmair, AVD: „Royal
London hat gute Marktchancen. Die

Produkte sind ertragsstark und
schlank gepreist.“
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Scottish MutualRoyal London MetLife Prudential/SALI
PRU Generation
Deutschland
Master Distributoren / eigener Vertrieb: Makler

Fondsbasierte With-Profits Rentenversicherung 
Mai 2002
Altersvorsorge, Kapitalaufbau, Darlehensfinan-
zierung, durch Zusatzoptionen auch als Familien-
absicherung geeignet
35 EUR p. m.

12 Jahre

Max. Rentenalter 75 Jahre

Ja

56 Jahre (auf Anfrage auch höher)

Ja

Vertrieb über unabhängige Makler und Finanz -
dienstleister

2 bis 3 Arbeitstage (ohne Risikoprüfung, falls 
vollständig ausgefüllte Anträge vorliegen)
k. A.

Info-Angebot im Internet, Werbematerial, 
Betreuung vor Ort

Beitragsfreistellung bei BU, Todesfall (bis 300 %
der Gesamtsumme), EU-Schutz ( bis 100 % des
Todesfallschutzes)

Deutschland
Ja, zum Rentenbeginn 2,5 % auf den Anteilspreis

Norbert Hanf
06102/306-14 41 / www.sali.de

The Royal London European With Profits Bond
* Z.Zt. nur in Deutschland, Österreich-Start 2003
Master Distributoren: z. Zt. drei Master Distributoren:
Andrew Peat Group, AVD, ProClient

Lebensversicherung auf With-Profits-Basis
Ende Oktober 2002
Kapitalanlage

25.000 EUR

Empfohlen werden mindestens 5–10 Jahre

k. A.

Ja

Versicherte Person bei 
Vertragsbeginn 70 Jahre

Nein

Scottish Life International, Isle of Man

k. A.

Auskunft über Master Distributoren

Das Serviceangebot ist derzeit in Ausarbeitung.

Keine

Deutschland
Regelmäßige Bonusrate von 4% (garantiert bis Ende
2003), darüber hinaus keine Garantien

Johann Kirchmair, AVD
0043/5332/749 90  / www.avd.at

Libertas
* Z.Zt. nur in Deutschland, Österreich-Start 2003
Master Distributoren: z. Zt. drei Master Distributoren:
Andrew Peat Group, AVD, ProClient

Fondsgebundener Lebensversicherungsvertrag
Ende Oktober 2002
Kapitalanlage

25.000 EUR

Empfohlen werden mindestens 5–10 Jahre

k. A.

Ja

Versicherte Person bei 
Vertragsbeginn 70 Jahre

Nein

Scottish Life International, Isle of Man

k. A.

Auskunft über Master Distributoren

Das Serviceangebot ist derzeit in Ausarbeitung.

Keine

Deutschland
Kapitalsicherungswert von 95 Prozent im unterliegen -
den Investment, dem „Protected With Bonus Funds“

Johann Kirchmair, AVD
0043/5332/749 90 / www.avd.at

Standard Life
FREELAX II (m. u. o. Kapitalwahlrecht)
Deutschland
Makler/Vermögensberater

Aufgeschobene Rentenversicherung 
August 2001
Altersversorgung, Sparprodukt

Monatl. mind. 50 EUR 
Depot mind. 5.000 EUR 
Einmalbeitrag 2.500 EUR 

Mit Kapitalwahlrecht: 12 Jahre
Ohne Kapitalwahlrecht: 5 Jahre

75 (versicherte Person)

Mit Kapitalwahlrecht: ja
Ohne Kapitalwahlrecht: nein
Mit Kapitalwahlrecht: 63 bei Abschluss
Ohne Kapitalwahlrecht: 70 bei Abschluss

Mit Kapitalwahlrecht: ja
Ohne Kapitalwahlrecht: nein
Standard Life Frankfurt

Ohne Risikokomponente ca. 2 Wochen

k. A.

Individuelle Betreuung

Todesfallsumme (mind. 60 %), BU-Rente, 
Beitragsfreisetzung möglich, zusätzl. Optionen

Deutschland
Ja, zum Leistungsdatum

Standard Life Deutschland
069/66 57 21-109 / www.standardlife.de

SWING II
Deutschland
Makler/Vermögensberater

Kapitalbildende Lebensversicherung 
August 2001
Altersversorgung

Monatl. mind. 50 EUR 
Depot mind. 5.000 EUR 

12 Jahre

75 (versicherte Person)

Nein

63 bei Abschluss

Ja

Standard Life Frankfurt

Mit BU bis 8 Wochen

k. A.

Individuelle Betreuung

BU-Rente, Beitragsbefreiung möglich, 
zusätzlische Optionen

Deutschland
Ja, zum Ablaufdatum

Standard Life Deutschland
069/66 57 21-109 / www.standardlife.de

Pro-PensionsPlan 4U
Österreich und Deutschland
Master Distributor Uned

Fondsgebundene Rentenversicherung
1. 7. 2002
Flexible Altersvorsorge

40 Euro monatlich bei monatlicher Zahlweise, 
Ø 400 Euro p. a. bei viertel-, halb- und jähr -
licher Zahlweise

5 Jahre Beitragszahldauer, 10 Jahre Dauer bis
zum Rentenbeginn

75. Lebensjahr

Ja

63 Jahre bei Vertragsbeginn (sowohl Versiche-
rungsnehmer als auch versicherte Person)

Aktuell ist nur ratierliches Sparen möglich.

MetLife Europe und Uned

Max. 7 Tage nach Eingang des Antrags bei Uned

4,4 %

Professionelles Auskunftssystem über Internet
für aktuelle Vertragsauskünfte sowie für die Ver-
tragspartner über Vertragsdaten
Keine

Wohnsitz des Kunden
Ja, durch den Genesis MetLife Garantiefonds.
Dieser Fonds garantiert wie ein Festgeldkonto ei-
nen Zins, der täglich dem Kapital gutgeschrieben
wird. Dieser Fonds kann individuell gewichtet
werden. Quartalsweise festgelegter Garantiezins
im Garantiefonds (aktuell 4,3 %).

Uned, Erich Schinko
0662/64 07 44 / www.uned.at

Guaranteed With Profit Plan
Deutschland 
Master Distributoren

1xAnlage With-Profits-Police nach englischem Muster
März 2002
Kapitalanlage

22.500 EUR

Keine, lebenslange Police auf Letztversterbensbasis 
mit der Möglichkeit, bis zu 10 versicherte Personen 
anzugeben, die ausgetauscht werden können
Keine, siehe vorige Frage

Ja, der Kunde kann aber nur zwischen dem 10. Jahr 
und dem 15. Jahr wählen.
Maximal 84 als zu versichernde Person

Voraussichtlich ab dem 1. Halbjahr 2003

Dublin

3 Wochen

Verhandlungssache über die Master Distributoren

Internet (Formulare, Berechnungsmöglichkeit), Call 
Center für Rückfragen, unterschiedliche Serviceleis-
tungen der jeweiligen Master Distributoren
Keine

Wohnsitz des Kunden
Ja, 1. jährliche Bonusrate kann nicht zurückge-
nommen werden. 2. Minimumperformancegarantie
zwischen 8. und 15. Jahrestag des Versicherungs-
beginns wird zu Beginn der Laufzeit festgelegt. Zum
gewählten Datum wird Mindesthöhe des Rückkaufs-
werts garantiert. Ist es davor zu Entnahmen gekom -
men, wird garantierter Rückkaufswert angepasst.

Alexander Droste, SMI
02022/501 10 60 / www.smi.ie

Produktname
Vertrieb in 
Vertrieb über

Produktart
In dieser Form am Markt seit
Optimaler Einsatz als

Mindestanlage

Mindestlaufzeit

Maximale Laufzeit

Kapitalwahlrecht am Ende
der Laufzeit
Höchstalter des Kunden?

Ist ratierliches Sparen 
möglich?
Abwicklung über

Durchschnittliche 
Policierungszeit
Abschlussprovision

Serviceleistungen für Ver-
triebspartner (Internet etc.)

Ausbaumöglichkeiten (Todes-
fallschutz, BU etc.)

Gerichtsstand bei Problemen
Ist das Produkt mit Garantien
ausgestattet? Falls ja, wie
sehen diese aus?

Ansprechpartner
Tel./Internet

Ungebrochenes Interesse an 
britischen Versicherungsprodukten: EBN-Ver-
triebspartner beim letzten Meeting in Sardinien

Trotz Baisse gehen seine 
Geschäfte hervorragend: European-

Business-Network-Chef Tony Nightingale


