
Der Kampf gegen die
Windmühlen…
Welcher ist der richtige Rentenkurs?

ie gesetzliche Rentenversicherung hat zwei-
felsohne eine beeindr uckende Geschichte
und eine großartige Bilanz vorzuweisen, ist

sie doch das System, dass nac h dem zweiten
Weltkrieg der Alter sarmut am ef fizientesten ent-
gegenwirkte. Die Adenauer-Regierung schaffte im
Jahre 1957 damals das umla gefinanzierte Ren-
tensystem, das wir auch heute noch kennen. Die
Renten werden seither aus den Beitr agszahlun-
gen der Arbeitnehmer direkt an die Rentner aus-
bezahlt. 

Neben den laufenden Alter srenten kam das
gesetzliche Rentensystem aber auch für Hinter -
bliebene (Witwen, Waisen-, Halbwaisenrente) und
kranke Menschen auf, die nicht mehr fähig waren,
ihren Beruf  weiter auszuüben (fr üher Berufsun-
fähigkeits- und Erwerbsunfähigkeitsr ente (bis
2000) - heute Erwerbsminder ungsrente). Die
deutsche Rentenversicherung, wie sie heute
heißt, kommt a ber auch für ander e Leistungen
auf, die man jedoc h gern der Kr ankenversiche-
rung zu-rechnet - sie zahlt z. B. K uren.

Die Grundlage des Systems, die aktuellen Ren-
ten von den aktuellen Beitr agszahlungen der Ar-
beitnehmer zu finanzieren, zeigt eine direkte Ab-
hängigkeit von den Faktoren Anzahl der Rentner

und deren zu erbringende Rentenhöhe sowie An-
zahl der Beitragszahler und deren Einkommen. 

Von Anfang an wurden auch Steuergelder ver-
wandt, die Dif ferenz zwischen den zu erbring en-
den Leistungen und den erzielten Beitr agsein-
nahmen auszugleichen. Der Bundeszuschuss be-
trug im Jahr 1964 z. B. kna pp 25% der ausbe-
zahlten Renten. In den 1970er und 1980er lag er
immerhin noch um die 15% - 16%. Mit der Über-
tragung des Systems auf  die neuen Bundes-län-
der, durch den be ginnenden Eintritt g eburten-
schwacher Jahrgänge in das Erwerbsleben sowie
durch die steigende Lebenserwartung der Men-
schen begann sich das Verhältnis zwischen Bei-
tragszahlern und R entenempfängern zu ver-
schieben. 

Da es in der DDR offiziell keine Arbeitslosigkeit
gegeben hatte, erw arben die dor tigen Rentner
und Versicherten nach einer Hochrechnung ihrer
in der DDR erzielten Einkommen anhand eines
festgelegten Faktors auf  annähernd vergleichba-
re Westverdienste vergleichsweise hohe Renten-
ansprüche an die GRV , während aufgrund der
Wirtschaftslage aus den Neuen Bundesländer n
nur relativ geringe Rentenbeiträge erwirtschaftet
wurden. Verschärft wurden die Probleme durch 
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eine sprunghafte Erhöhung der Erwerbslosen-
zahlen. Der Zusc huss des Bundes erhöhte sic h
daher immens in den 1990er Jahren. Er liegt heu-
te bei über einem Drittel der zu erbring enden
Leistungen.

Diverse Rentenreformen und „Systemverbes-
serungen“ sollten Abhilfe schaffen. Die Politik re-
agierte 1992 mit er sten Einschnitten (insbeson-
dere Koppelung an die Netto- statt Br uttolohn-
entwicklung). Der 1997 eing eführte „demogra-
phische Faktor“ wurde nach dem R egierungs-
wechsel 1998 von der r ot-grünen Bundesregie-
rung zunächst wieder zur ückgenommen; dafür
erschien aber im neuen Jahr tausend der „Nach-
haltigkeitsfaktor“. Er ber ücksichtigt das Zahlen-
verhältnis von Beitr agszahlern zu R entenbezie-
hern und begrenzt den Rentenanstieg. Die Folge
sind nominal sc hwach wachsende oder sta gnie-
rende, d. h. inflationsbereinigt stagnierende oder
sinkende Rentenbezüge. Die so g enannte
Schwankungsreserve (ursprünglich ca. 1 Mo-
natsausgabe der g esetzlichen Rentenversiche-
rung), die zur Bestr eitung der laufenden A usga-
ben der R entenleistungen bei Einnahme- und
Ausgabeschwankungen kurzfristig verfügbar es
Geld zur Verfügung stellen sollte, ist heute quasi
nicht mehr existent.

Die Retter der Nation

Kritiker sprechen vom Absturz des Systems, vom
unvermeidbaren Kollaps durch die immer größer
werdende Schere aus zu vielen Rentnern und zu
wenigen Beitragszahlern. Fürsprecher der staat-
lichen Rente sprechen davon, dass die Pr odukti-
vität die Diskrepanz zwischen Rentnern und Bei-
tragszahlern ausgleichen könne. Ob das dauer-
haft wirklich möglich ist, dass die steig ende Pro-
duktivität immer mehr Rentner mit immer weniger
Beitragszahlern über Gener ationen versorgen
kann, soll hier nicht beurteilt werden, denn dazu
muss man über hellseherische Fähigkeiten verfü-
gen.

Was jedoch auf  der Hand lie gt ist der F akt,
dass die Position der Deutsc he Rentenversiche-
rung kontinuierlich durch die demo grafischen,
wirtschaftlichen und politisc hen Rahmenbeding-
ungen geschwächt wird.

Diese Entwicklung ist ein gefundenes Fressen
für die privaten Versicherer, die sich gern als die
Retter der Nation vor der Alter sarmut darstellen.
Das ist ver ständlich, denn den Le bensversicher-
ern schwimmen die F elle weg. Es spric ht sich
langsam herum, dass der Versicherer liebste Kin-
der, die Kapitallebensversicherung und die priva-
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te Rentenversicherung alles andere als rentabel
für die Versicherten sind. Ein K unde, der heute
eine Kapitalversicherung oder eine pri vate Ren-
tenversicherung abschließt, wird legal betrogen.
Es beginnt schon damit, dass die Versicherer bei
der Umsetzung des V ersicherungsvertragsge-
setzes und der damit verb undenen Offenlegung
der Kosten ihrer Versicherungsverträge nicht da-
vor zurückschrecken, ihren Kunden das entg e-
gengebrachte Vertrauen mit Falschaussagen zu
vergelten, bevor der er ste Versicherungsbeitrag
geflossen ist (siehe Der Freie Berater Ausgabe
IV/08, Seite 71). Anstatt die wahre Höhe der Kos-
ten anzugeben hat sic h die Masse der Anbieter
darauf  geeinigt, die Kosten viel geringer anzuge-
ben, als sie tatsächlich sind. Ist das nicht der Be-
ginn einer wunderbar en Freundschaft? Und es
geht noch weiter. Der Kr eativität scheinen keine
Grenzen gesetzt, wenn es dar um geht, aus kur-
zen, verständlichen und eindeutigen Informatio-
nen Satzkonstrukte zu schaffen, die kein Normal-
sterblicher mehr versteht.

Im Ergebnis passiert das, was wir aus der
Geschichte kennen. Die V ersicherten sparen so
lange, bis sie von selbst mer ken, dass es nic hts
bringt oder sie wec hseln regelmäßig, weil jeder

Vermittler immer ein besser es Lebensversiche-
rungsprodukt in der Tasche hat. Die Mittel dafür
sind Computerberechnungen mit Zahlen, die in
99 von 100 Fällen nicht eintreten und mit der en
Hilfe man wunderbar e Bilder einer r osigen Zu-
kunft malen kann. Aber Papier ist bekanntlich ge-
duldig. Der Versicherungsschein ist es auc h. Die
Rückkaufswerttabellen der Lebens- und Renten-
versicherungen demonstrieren beeindruckend,
wie schamlos sich die Versicherer bedienen, falls
der Kunde sich entscheidet, den Vertrag vor Ab-
lauf  zu kündigen - was übrigens die meisten tun.
Was viele nic ht wissen ist, dass g ekündigte Ver-
träge für die Versicherung rentabler sein können
als Verträge, die bis zum Ab lauf  weitergeführt
werden. Es kommt hierbei natür lich darauf  an,
um welche Art von Vertrag es sich handelt.

Leben - speziell die
Kapitallebensversicherung

Eine Lebensversicherung ist eine W ette, auf  die
Lebenserwartung des V ersicherten. Kern der
Wette ist die W ahrscheinlichkeit, ob der V ersi-
cherte während der Versicherungslaufzeit ablebt
oder nicht. Die Kalkulation und damit die Gr und-
lage für die Kosten des V ersicherungsschutzes
hängen damit unmittelbar von der dur chschnitt-
lichen Lebenserwartung der Versicherten ab. Im
Klartext bedeutet das für die V ersicherungsge-
sellschaft, dass sie die Wette verliert, je eher der
Versicherte stirbt. Das Risiko für die Gesellsc haft
ist somit immer höher, je früher die Versicherten
im Durchschnitt ableben. Da wir von V ersiche-
rungen wissen, dass sie sich Risiken gern gut be-
zahlen lassen - denn das ist ja ihr Gesc häft - er-
scheint es lo gisch, wenn der V ersicherungsbei-
trag diesem Risiko entspric ht und entsprechend
hoch ist. 

Neutrale Auskunft über die Sterb lichkeit und
die Lebenserwartung erhält man beim statisti-
schen Bundesamt. Unbequem ist es , was man
dort an Daten findet, zu gering das Risiko, das die
Versicherungsgesellschaft eingeht, wenn es mit
diesen Daten kalkulier t. Die Lösung liegt auf  der
Hand, eigene Statistiken müssen her. Und die sind
schnell gefunden. Die Männer z. B. haben nun
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auf  Grundlage der hauseig enen Statistiken eine
Lebenserwartung, die fast 10 Jahre geringer aus-
fällt, als es das statistisc he Bundesamt unter-
mauern kann. Ist die Sterb lichkeit wahrschein-
licher, wird das Risiko der Gesellschaft größer und
die Rechtfertigung für saftige Prämien ist gefun-
den. Ehe man es sic h versieht, wird ein Haupt-
argument der Branche für das Scheitern der ge-
setzlichen Rentenversicherung ad absurdum ge-
führt, denn die hauseig enen Statistiken der Le-
bensversicherer aus der Abteilung Le bensversi-
cherung beweisen nun, dass von Über alterung
keine Rede mehr sein kann. Ist a ber auch egal,
denn danach fragt ohnehin keiner.

Private Rentenversicherung

Stimmt, danach fragt tatsächlich keiner. Die Wahr-
heit will nämlich niemand wissen. Was der Mensch
anstelle der Wahrheit viel lieber will, ist ein gutes
Gefühl. Und was gibt es besseres an Nervenfutter
als das gute Gefühl, etw as Sinnvolles für die pri-
vate Altersvorsorge getan zu haben? Dieses Ge-
fühl ist es nämlic h, das einem ver mittelt werden
soll, wenn man eine pri vate Rentenversicherung,
eine Riester- oder R ürup-Rente abgeschlossen
hat. 

Das gute Gefühl stellt sich übrigens nicht auf-
grund des Pr oduktes ein. V ielmehr ist dieses
Gefühl eine Reaktion, die durch die Tat also das
Abschließen des Vertrages, hervorgerufen wird.
Sie können also auch die größte Geldvernichtung
betreiben. Solange Sie glauben, dass Sie etw as
gutes abgeschlossen haben, stimmt auch Ihr gu-
tes Gefühl. 

Die Praxis beweist, dass dieses gute Gefühl
meist nicht von Dauer ist. Wer Augen im Kopf und
ein funktionierendes Gehirn vorzuweisen hat, er -
kennt schnell, wohin die R eise mit der pri vaten
Rentenversicherung geht. Der Redaktion werden
immer wieder Briefe und E-Mails mit Abhandlun-
gen zugestellt, in denen enttäuschte Rentenversi-
cherungssparer versuchen, ihrem Frust Luft zu
machen. Die Enttäusc hung der Leute ist ver-
ständlich, denn die V ersicherer kalkulieren bei
der privaten Rentenversicherung genau wie bei
der Kapitallebensversicherung hauptsächlich zu

ihrem eigenen Vorteil und nic ht zu dem der
Versicherten (im V ersicherungsjargon bedeutet
dies sicher). Wie sollten sie auc h? Es ist ja nic ht
ihre Aufgabe, für das Wohl ihrer Kunden zu sor-
gen, sondern für gute Laune bei ihr en Aktionä-
ren.

Bei einer Rentenversicherung schließt der Ver-
sicherer wie bei einer Lebensversicherung eben-
falls eine Wette ab. Diesmal geht es aber nicht da-
rum, ob der V ersicherer zahlen muss , weil der
Versicherte vielleicht verstirbt bevor der V er-
sicherungsvertrag dies zulässt. Bei einer Renten-
versicherung wird eine Rentenzahlung bis an das
Lebensende garantiert. Das Risiko der Versiche-
rungsgesellschaft besteht also darin, dass das
Versichertenkonto leer ist, bevor der Versicherte
verstirbt. In dem Falle müsste nämlich die Gesell-
schaft „drauflegen“. 

Und dass das nicht passiert, dafür sorgen die
Anbieter schon. Es dreht sich also wieder um die
statistische Lebenserwartung. Die Daten aus der
Abteilung Lebensversicherung, die den Bür gern
eine höhere Sterblichkeit bescheinigen als es das
statistische Bundesamt unter mauert, könnten
hier wieder Anwendung finden. Tun sie aber nicht!
Die Statistiken der Abteilung Rentenversicherung
der Versicherer kommen sogar zu dem Ergebnis, 
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dass die Menschen erheblich länger leben, als es
das statistische Bundesamt untermauern könnte.
Für die V ersicherer ist die Le benserwartung
eines Mannes gute 11 Jahre höher als die, auf die
das statistische Bundesamt kommt. Bei so lang-
lebigen Menschen geht eine Versicherungsgesell-
schaft ein großes Risiko ein, dass sie sich selbst-
verständlich bezahlen lassen muss . Die R enten
fallen dann eben etwas geringer aus. Wen stört´s
denn, wenn die Gesellsc haft zwischen 20 und
30% weniger Rente auszahlt. Hauptsac he, es
wird sicher kalkuliert. 

Blättert man einen Versicherungsschein einer
privaten Rentenversicherung durch und sc hmö-
kert ein wenig her um, sollte man die R ückkaufs-
werttabelle unbedingt ignorieren. Die ist nämlic h
der Tod für jedes gute Gefühl.

Spricht man die Repräsentanten der Versiche-
rungen auf  ihre lausigen Renditen an, wird gern
darauf  verwiesen, dass es ja auc h noch eine
Überschussbeteiligung geben wird, die das Er -
gebnis erheblich verbessern kann. KANN - jawohl,

sie kann das Ergebnis verbessern. Ich KANN auch
im Lotto gewinnen. 

Das mit den Überschüssen ist so eine Sache.
Fragen Sie einmal die Rentenempfänger von heu-
te, wieviele der Über schüsse tatsächlich ausge-
zahlt werden. So prickelnd ist das nämlic h nicht.
Überschüsse werden nur dann ausg eschüttet,
wenn der Vorstand dies entscheidet. Er entschei-
det darüber, ob Überschüsse ausgeschüttet wer-
den oder ob die Versicherungsgesellschaft lieber
Rückstellungen bildet. R ückstellungen sind
schließlich wichtig, denn die K alkulation muss si-
cher sein.

Wenn es um die Ar gumentation für einen Ab-
schluss geht, sind Überschüsse etwas Selbstver-
ständliches. Kommt es jedoch zu Turbolenzen am
Finanzmarkt, sind diese Über schüsse das er ste,
was gestrichen wird. Der Kunde hat keine Mög-
lichkeit, darauf  Einfluss zu nehmen. Letztendlic h
sind es die Daten, die im Versicherungsschein, an
die sich der Versicherte halten muss und diese
sprechen eine deutliche Sprache.

D e r  K a m p f  g e g e n  d i e  W i n d m ü h l e n …
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Hier zeigen wir stellver tretend für Millionen
aktiver Versicherungsverträge zwei aussagefähi-
ge Beispiele. V eranstalter sind zwei namhafte
Versicherungsgesellschaften, die Sie täglic h mit
positiven Wir-Sind-Toll-Und-Unsere-Versicherung-
Zu-Haben-Ist-Das-Größte-Suggestionen in der
Werbung sehen können.

Das erste Angebot ist eine Direktversicherung.
Mit 360 Eur o Monatsbeitrag und einer Laufzeit

von 36 Jahren ist dieser Vertrag, bei dem es im-
merhin um eine Gesamtin vestition von 155.520
Euro geht, sicher keine kleine Hausnummer für
den Sparer - selbst, wenn hier ein paar Eur o
Steuern gespart werden. Betrach-tet man sic h
den Vertrag näher, fällt auf, dass der Versicherer
eine garantierte Kapitalabfindung in Höhe von
202.189 Euro anbietet. A uf  den er sten Blick
erscheint es nicht besonders viel, was da an 
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Jahr Beitrag eingezahlt Rückkaufswert Verlust Jahr Beitrag eingezahlt Rückkaufswert Verlust
1 4.320 0 4.320 19 82.080 74.024 8.056
2 8.640 0 8.640 20 86.400 79.836 6.564
3 12.960 0 12.960 21 90.720 85.780 4.940
4 17.280 832 16.448 22 95.040 90.720 4.320
5 21.600 4.986 16.614 23 99.360 95.040 4.320
6 25.920 9.236 16.684 24 103.680 99.360 4.320
7 30.240 13.581 16.659 25 108.000 103.680 4.320
8 34.560 18.021 16.539 26 112.320 108.000 4.320
9 38.880 22.564 16.316 27 116.640 112.320 4.320

10 43.200 27.208 15.992 28 120.960 116.640 4.320
11 47.520 31.957 15.563 29 125.280 120.960 4.320
12 51.840 36.812 15.028 30 129.600 125.280 4.320
13 56.160 41.778 14.382 31 133.920 129.600 4.320
14 60.480 46.854 13.626 32 138.240 133.920 4.320
15 64.800 52.048 12.752 33 142.560 138.240 4.320
16 69.120 57.359 11.761 34 146.880 142.560 4.320
17 73.440 62.789 10.651 35 151.200 146.880 4.320
18 77.760 68.342 9.418 36 155.520 151.200 4.320
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Zinsen dazukommt. Aus insgesamt 155.520 Euro
werden in 36 Jahr en nur 202.189 Eur o (zuzüg-
lich Überschüsse natürlich). Die Gar antiewerte
geben darüber Auskunft, wie hoch die Verzinsung
ist. Diese betr ägt in diesem F all effektiv 1,41%
p.a.. Effektiv deswegen, weil ja nicht der gesamte
Monatsbeitrag dem Versicherten zugute kommt.
Kosten und Risikoprämie gehen nämlich ab. Der
Rest des Beitr ages wird angelegt und zwar laut
Gesetz zu 2,25% p .a.. Stichwort Risikoprämie -
wir erinnern uns, das Risiko einer R entenversi-
cherung besteht darin, dass mehr R ente gezahlt
werden muss, als Kapital im Vertrag steckt, falls
der Versicherte sehr lange leben sollte. Ist dieses
Risiko eigentlich noch vorhanden, wenn der V er-
sicherte bei Vertragsablauf  anstatt der monat-
lichen Rentenzahlung lieber die Kapitalabfindung
nimmt? Sicherlich ist es das nic ht. Es b leibt zu
hoffen, dass der Versicherte in dem Fall eine Er-
stattung seiner dann unnütz entric hteten Risiko-
beiträge erhält. Das w ären Risikoüberschüsse.
Hoffen wir das Beste.

Viel spannender wir d es jedoch, wenn man
sich ansieht, was passiert, wenn der K unde den
Vertrag nicht bis zu Ende weiterführ t. Den mei-
sten Verträgen ereilt das Sc hicksal der vorzeiti-
gen Kündigung oder Beitragsfreistellung (die üb-
rigens nichts anderes als eine Kündigung ist).

Die Rückkaufswerttabelle, die die garantierten
Rückkaufswerte ausweist, zeigt, dass es zu kei-
nem Zeitpunkt während der gesamten Laufzeit ei-
ne Chance gibt, ohne Verluste vorzeitig aus dem
Vertrag auszusteigen. Ein A usstieg im vier ten
Versicherungsjahr hätte einen V erlust in Höhe
von über 16.000 Eur o (!) zur Folge. Würde man
ein Jahr vor Ablauf  aussteigen, würde immer noch
ein Verlust von über 4.000 Euro zu Buche schla-
gen. Ein Jahr vor Ablauf  - man hätte 35 Jahre lang
eingezahlt und bekäme nic ht einmal sein eing e-
zahltes Geld wieder! Ist das zu f assen?

D e r  K a m p f  g e g e n  d i e  W i n d m ü h l e n …
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Anbieter Nummer Zwei ist da noc h einen Zacken
schärfer unterwegs. Hier geht es um ein Angebot
einer Pensionskasse, der man eig entlich nach-
sagt, dass sie g eeigneter und kostengünstig er
sei, Altersversorgungen aufzubauen. Der Vertrag
wird 33 Jahr e lang mit 196 Eur o bespart. Die
Rückkaufswerttabelle weist bei vorzeitiger Kündi-
gung nach 10 Jahr en Ver tragslaufzeit fast
10.000 Euro Verlust aus. Nach 20 Jahr en wäre

der Verlust bei vorzeitiger Kündigung fast 13.000
Euro und nac h 30 Jahr en noch über 13.000
Euro. Kündigt man kurz vor Ab lauf, erhielte man
immer noch 10.000 Euro weniger als man einge-
zahlt hätte.

Wen wundert es da, dass von 100 Rentenver-
sicherungen laut einer Studie der Uni versität
Tübingen und der Deutsc hen Aktuar-Vereinigung
nur 20 bis zum Ende der Laufzeit weiter geführt 
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Jahr Beitrag eingezahlt Rückkaufswert Verlust Jahr Beitrag eingezahlt Rückkaufswert Verlust
1 2.352 0 2.352 18 42.336 30.060 12.276
2 4.704 116 4.588 19 44.688 32.193 12.495
3 7.056 1.506 5.550 20 47.040 34.344 12.696
4 9.408 3.156 6.252 21 49.392 36.505 12.887
5 11.760 4.845 6.915 22 51.744 38.671 13.073
6 14.112 6.570 7.542 23 54.096 40.841 13.255
7 16.464 8.336 8.129 24 56.448 43.017 13.431
8 18.816 10.144 8.672 25 58.800 45.208 13.592
9 21.168 11.996 9.172 26 61.152 47.430 13.722

10 23.520 13.892 9.628 27 63.504 49.715 13.789
11 25.872 15.829 10.043 28 65.856 52.104 13.752
12 28.224 17.808 10.416 29 68.208 54.647 13.561
13 30.576 19.832 10.744 30 70.560 57.370 13.190
14 32.928 21.864 11.064 31 72.912 60.364 12.548
15 35.280 23.849 11.431 32 75.264 63.480 11.784
16 37.632 25.879 11.753 33 77.616 67.431 10.185
17 39.984 27.952 12.032

(Werte auf  volle Euro gerundet)
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werden. 63 wer den vorzeitig g ekündigt und 17
beitragsfrei gestellt.

Diejenigen, die ihre Verträge bis zum Schluss
weitergeführt haben und nun von den Leistungen
profitieren wollen, sind oft er nüchtert. Die Zah-
lungen, die sie nun erhalten, sind inf lationsber-
einigt und fallen viel geringer aus, als es bei Ab-
schluss den Anschein hatte. Man hatte damals die
Zahlen mit anderen Augen gesehen, nämlich mit
den Augen für die Einkommen und Pr eise zum
Zeitpunkt des V ertragsabschlusses. Davon ist
man heutzutage weit entfer nt. Von einer ec hten
Altersvorsorge kann da sicherlich nicht die Rede
sein.

Für die Lebensversicherer ist die vorzeitig e
Beendigung der Verträge ein äußer st lukratives
Geschäft. Das Versicherungsvertragsgesetz wird
von den meisten V ersicherern zum Anlass g e-
nommen, die eig enen Vertreter aber auch freie
Vermittler für 5 Jahre in die Haftung für die Provi-
sion der ver mittelten Verträge zu nehmen. W ird
ein Vertrag innerhalb dieser Zeit g ekündigt, be-
hält die Versicherungsgesellschaft vor der A us-
zahlung des Vertragsguthabens einen Stornoab-
zug ein. Gleichzeitig bucht sie aber auch die an
die Vermittler ausgezahlte Provision (zumindest
teilweise) zurück. Sie bedient sich quasi doppelt.
Man fragt sich wirklich, wieso es noc h Vermittler
gibt, die das mitmachen. Sie betrügen ihren Kun-
den und lassen im Ge genzug alles mit sic h ma-
chen. 

Die Kritik, die die V ersicherungsbranche ge-
genüber der g esetzlichen Rentenversicherung
auffährt, trifft sie nun selbst. Die demo grafische
Entwicklung, Einkommensstruktur und Beschäfti-
gungsquote machen auch vor der pri vaten Ver-
sicherung nicht halt. Die Zahl solventer Beitr ags-
zahler ist r ückläufig, die K aufkraft der Mittel-
schicht ist es e benfalls. Die V ersicherungswirt-
schaft schielt gierig auf  die Milliarden, die Monat
für Monat in die gesetzliche Rente eingezahlt wer-
den und tut alles, um sich davon einen Teil in die
eigenen Taschen zu stecken. Marionetten in der
Politik sind sc hnell gefunden. Vermeintlich neu-
trale Experten beraten und manipulieren die Ent-
scheidungsträger, um immer neue Absur ditäten
auf  den Finanzmarkt zu werfen um damit die Da-
seinsberechtigung für völlig unsinnig e Produkte,

die es längst nicht mehr geben dürfte, zu bestä-
tigen. Gern genannt werden da Riester-, Rürup-
Rente und zuletzt W ohn-Riester, die neue Ung e-
heuerlichkeit, die z. B. auch das Bausparen rean-
imieren soll. In Wahrheit sind die geförderten Pro-
dukte viel teur er als nic ht geförderte, denn der
Verwaltungsaufwand, der hintenan steht, ist viel
größer.

Es bleibt zu hof fen, dass es der V ersiche-
rungsbranche nicht gelingt, die gesetzliche Rente
mit Hilfe der P olitik völlig zu zer stören. Private
Vorsorge kann sic h nämlich nicht jeder leisten.
Viele Menschen, die jetzt wenigstens etw as aus
der staatlichen Rente bekämen, würden auf  der
Strecke bleiben. Viel sinnvoller wäre es, wenn
man die pri vate, kapitalgedeckte Altersvorsorge
den Versicherern entzieht und nac h Alternativen
sucht, die mit gr ößerer Kosteneffizienz und bes-
serem „Händchen“ für die Vermehrung der Anla-
gegelder sorgen.

Die Medien und ihre Expertenrunden

Am Tage unseres Interviews mit dem ehemaligen
Arbeitsminister, Herrn Dr. Norbert Blüm in Ber lin,
erfolgte auch die A ufzeichnung einer Sendung
von Talkmasterin Maybrit Illner, zu der Her r Blüm
als Gast eingeladen wurde. Aus Interesse wurde
der Fernseher angeschaltet, die Vermutung lag
nahe, dass Her r Dr. Blüm des wegen eingeladen
wurde, um seine Ansic hten durch sogenannte
Rentenexperten zu wider legen. Also wur de die
Wiederholung am Sonnta gabend um 20.15 Uhr
auf  ZDFinfo mit Spannung verfolgt.

Besonders interessant waren die Äußerungen
von Herrn Peter Schwark vom Gesamtverband
der Deutschen Versicherer. Sein Hauptar gument
auf  sämtliche Kritikpunkte, wie z. B. auch zur Kal-
kulation mit anderen Lebenserwartungen als de-
nen des statistischen Bundesamtes, klang wie ein
Gebet. Anlagen müssen sicher sein, Kalkulationen
müssen sicher sein. W ir geben unseren Versi-
cherten Versprechen, die wir auch halten, und so
weiter. Und Recht hat er und wahr gesprochen hat
er. Die Versprechen der Versicherer ihren Kunden
gegenüber werden gehalten. Kein Wunder, denn
die Risiken der Versicherer werden vorher kom-
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plett ausgeräumt. Was für ein Akt muss es sein,
seinen Kunden 2,25% zu garantieren und Über-
schüsse in Aussicht zu stellen, die jederzeit
widerrufen werden können? 

Jede Bank oder Spar kasse kann das und tun
das täglich. Sie versprechen ihren Kunden, die ihr
Geld auf  das Sparbuch bringen, Minizinsen und
dann halten sie ihr V ersprechen und zahlen die
Minizinsen aus. Großartige Leistung, das zu
schaffen, ist wir klich eine Her ausforderung! Der
Freie Berater zollt Respekt. Die Leistung der
Versicherer ist wir klich großartig, dass sie ihr en
Kunden versprechen, ihre Guthaben mit 2,25% p.
a. zu verzinsen und dieses auc h noch schaffen -
Hauptsache sicher!

Cooler war da schon die Aussage von Herrn
Schwark zu den Kosten der Lebensversicherung.
Herr Schwark hat doch tatsächlich die Kosten auf
Nachfrage offengelegt. Und wissen Sie w as? Die
laufenden Kosten bezif ferte Herr Schwark zwi-
schen 2,5 und 3,0% pro Jahr und die Provisionen
würden 4% betragen (wir erinnern uns, man ein-
igte sich). Der Freie Berater kommt zu völlig an-
deren Ergebnissen. Danach können die laufen-
den Kosten je nac h Tarif  und Gesellsc haft die
20%-Hürde schon mal überflügeln. Was die Pro-
visionen angeht, weiß jeder, der schon einmal Le-
bensversicherungen vermittelt hat, dass 4% Pro-
vision von den wenigsten Anbieter n bezahlt wer-
den. Die Vertriebskosten liegen in Wirklichkeit bei
bis 8%. Es wäre interessant zu sehen, was Herr
Schwark aussagen würde, wenn er die gleic he
Frage nach den Kosten mal vor Geric ht unter Eid
beantworten müsste.

Spannend war es auch, wie die Reaktionen da-
rauf  waren, als Her r Blüm ein Ar rangement der
BILD mit der Allianz ansprach. Die Kampagne der
BILD zugunsten der sogenannten Volksrente wä-
ren redaktionell von der Allianz begleitet worden.
Offenbar lag es nicht im Interesse von Frau Illner,
dies näher zu betrachten. 

Ein weiteres Highlight war zu sehen, als der
Lobbyist Bernd Raffelhüschen darauf  angespro-
chen wurde, wieso er seine A ufsichtsratstätigkeit
beim ERGO-Konzern in seiner Vita nicht erwähne.
Anstatt darauf  zu antworten, hielt der sogenann-
te “Rentenexperte” einen V ortag darüber, wie
wichtig Kontrollfunktionen seien und dass er die-

se ausschließliche Kontrollfunktion auch ausüben
möchte. Ja, er sagte MÖCHTE. Unser Kommentar
lautet: Wenn man etw as möchte, möchte man
auch dazu stehen, Herr Professor!

Verfolgt man die Aktivitäten von Herrn Prof. Dr.
Bernd Raffelhüschen, besonders die, die über
seine reine Kontrolltätigkeit hinaus gehen, kommt
man unweigerlich zu dem Sc hluss, dass dieser
„Experte“ offen die Interessen der privaten Ver-
sicherungswirtschaft vertritt. Dies tut er u. a.
auch durch seinen Referentenjob vor Vermittlern
der Versicherungswirtschaft. Es ist daher wichtig,
jede seiner A ussagen auch unter diesem Ge-
sichtspunkt kritisch zu hinterfr agen. Soviel zu
Maybrit Illner.

Eine weitere spannende Information erreichte
die Finanzwelt im letzten November . Prof. Dr. Dr.
h. c. Ber t Rürup, der Mann, dem wir die Basis-
Rente (auch als R ürup-Rente bekannt) ver dan-
ken, wird einen Job beim Finanzdienstleister AWD
übernehmen. Es fällt wir klich schwer, da keinen
Zusammenhang zu sehen, wenn der Sc höpfer ei-
nes der für die V ersicherungswirtschaft wichtig-
sten Zukunftsprodukte bei einem der gr ößten
Vermittler für g enau diese Pr odukte anheuert.
Gratulation und Respekt an Her rn Maschmeyer!
Dieser Schachzug war wirklich königlich.
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Mit immer weniger immer mehr erreichen

Derzeit verzeichnet man eine r ückläufige
Kaufkraft der Mittelschicht. Was darunter zu ver-
stehen ist, kann man mit wenig en Wor ten
zusammenfassen. Die Leute können nic ht mehr
soviel konsumieren, wie früher.

Zum Beispiel die Inf lation, die von of fizieller
Seite mit einem Warenkorb ermittelt wird, der völ-
lig an der Realität vorbeigeht, ist viel höher als es
der Staat zugibt. Inflation ist nämlich nicht für Je-
dermann gleich. Während viele Produkte, auf  die
unsere Aufmerksamkeit gerichtet wird, billiger
wurden (z. B. Heimelektr onik, Baumarktartikel,
Computer- und Telekommunikationsartikel), klet-
tern die Preise für Produkte, die wir im täglic hen
Leben verbrauchen, immer weiter nac h oben.
Nahrungsmittel, Energie, Kraftstoff  - um nur eini-
ges zu nennen, wird immer teurer. Es liegt auf  der
Hand, dass eine F amilie mit einem be grenzten

Budget, die immer mehr Geld für die le bensnot-
wendigen Güter ausgeben muss, erstens immer
weniger Geld zum Spar en für´s Alter zur V er-
fügung hat und zweitens immer seltener von den
günstigen Preisen der Produkte profitieren kann,
die man seltener kauft. W ie oft kauft man eine
Waschmaschine, einen PC oder einen Fernseher?
Wie stark profitiert man davon, dass diese Pr o-
dukte günstiger zu ha ben sind, wenn die Pr o-
dukte, die man monatlich, wöchentlich oder sogar
täglich kaufen muss, immer teurer werden? Fakt
ist, dass je wenig er man verdient, umso stär ker
wird man von der Inf lation betroffen. Man muss
es also schaffen, mit weniger Aufwand mehr Nut-
zen zu erzielen. 

Einzige Chance zu Vermögen:
Kalkulierbare Risiken eingehen

Mit weniger Aufwand mehr zu er reichen ist mit
den traditionellen Geldanlagen auf  Geldwertbasis
unmöglich. Die derzeitig e Diskussion um die Fi-
nanzkrise spielt uns den Ball zu, denn die Haupt-
kritikpunkte, warum es zur Krise kam, finden sich
wieder in den g oldenen Regeln der K apitalanla-
gephilosophie, die Der Freie Berater seit Jahren
publiziert. Diese wir d Ihnen auc h auf  der D VD
„Aufklärung über die Massenmanipulation dur ch
Anbieter und Medien“ näher gebracht, die Der
Freie Berater im November 2008 her ausbrachte
(erhältlich im Shop unter www .derfreieberater-
shop.de).

Unsere Empfehlung zum T hema Vermögens-
aufbau lautet: Entweder richtig oder gar nicht .
Melden Sie sic h bei uns . Wir sorgen dafür, dass
Ihnen die D VD von einem Kooper ationspartner
vorgeführt wird.

Nutzen Sie diese Möglic hkeit am besten sof ort.
Diese Informationen werden sich für Sie lohnen.
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