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Marring fixed index annuitie with activel managed
account
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Uing fixed index annuitie in retirement planning ha man enefit for client and advior.
(Photo: itock)

ditor' note: The following article i excerpted from a white paper produced  Dreander|HC.

While it i cliché to tate that all client are unique — and indeed all invetor have unique
need and face different circumtance — thoe planning for retirement are chooing
annuitie more often than not a one of the man invetment option provided to them 
invetment profeional.

In the pat five ear, we have een more than $1 trillion placed in ome tpe of an annuit,
and the onl egment of indutr growth i in the categor known a fixed index annuitie
(FIA). Thee product are a natural evolution of the traditional fixed inurance product that
offer one method of crediting interet.

FIA offer owner the opportunit to receive interet aed on poitive change in a financial
market’ index coupled with inurance guarantee of purchae pament and minimum rate
of interet. In other word, fixed index annuitie offer guaranteed preervation of purchae
pament with the potential for growth in value.
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pament with the potential for growth in value.

The cae for fixed index annuitie

Invetment profeional toda, epeciall thoe who lit
retirement planning a a core component of their practice, are
challenged with volatile market, low interet rate, riing health
care cot and the fact that married couple toda have a 25 to 50
percent change of living well into their 90. Thee factor, when
conidered in the aggregate, can preent an inurmountale erie
of roadlock unle there i proper and efficient allocation of
retiree’ aet.

Once upon a time, retirement planning wa fairl ea. After a
working career ended, man people were covered  a lifetime
penion. ond and ank account paid 5 percent to 7 percent on
average, creating comfortale flow of income.

Thoe da are long gone. Toda, penion are few and far
etween with onl 25 percent of U..-aed companie currentl offering them down from
more than 90 percent in 1998, according to workforce.com. Conidering thi trend along with
increaed longevit, mone ha to lat longer than it ever ha efore.

Meanwhile, interet rate on horter term ond and ank account hover etween zero and
2 percent. The tock market ha rien to a point that i overvalued  mot tandard. ome
ource, uch a the “CAP/chiller Index,” are projecting average per-ear return over the
next 10 ear at le than 1 percent on the &P 500. Tranlation: a craphoot for the retired
peron.

Long-term care wan’t a critical an iue 30 ear ago with mortalit rate in the mid-70.
Nuring home population in America were a fraction of what the are toda and the cot for
uch care wa in the hundred of dollar per month, compared to toda’ cot which can
approach $10,000 per month.

Man conumer are well aware of the enefit annuitie provide ut have ecome extremel
rik avere and cot conciou, making the fixed index annuit an attractive alternative to
variale annuitie where the cot can exceed 4 percent when an income rider i part of the
polic — which i the cae in 70 to 80 percent of contract written.

Coupled with the market rik inherent in a variale annuit, witneed  man who held
thee contract during the recent 2008-2009 market decline, ale have oftened for thee
tpe of policie after peaking in 2007 at $184 illion to le than $140 illion in 2014,
according to LIMRA ecure Retirement Intitute.
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Annuitie and comprehenive retirement planning

With thi lit of current concern, we have a Dickenian cenario reminicent of A Tale of Two
Citie where it appear to e oth “the wort of time ut alo the et of time,” given the
availailit and readth of toda’ invetment olution.

Toda’ retirement planning pecialit generall agree ou mut have the ailit to addre
the following in an ound plan:

Liquidit

Lifetime income, oth near term and long term (preferal guaranteed)

Long-term growth capital and emergenc capital

eond thee, advior differ greatl in their prioritie. ome wih to addre potential health
concern and emphaize a long-term care proviion. ome retiree want to leave more for
eneficiarie requiring a greater emphai on life inurance.

No matter what our idea of a olid financial plan i, fiduciar protocol dictate the following
e covered at a minimum:

1. Preerve capital to the et poile degree and for the longet time poile.

2. Create a reliale and utainale income that cannot e outlived.

3. Maintain ample liquidit a well a invetment that have the potential to grow over the
long term in order to offet inflation.

4. nure important outcome like long-term care, mone for eneficiarie, and extra
income to attle inflation down the road.

In addreing thee particular ojective, a variet of invetment option erve a worth
olution, a each form of financial vehicle addree a different goal. For example, when
looking for potential diverified growth over long period of time, mutual fund and TF ma
e the vehicle of choice. On the other hand, if ou’re looking for a ecure floor under our
mone with protection of principal, mutual fund and TF won’t do.

ank CD and treaur ond can addre guarantee of principal, ut with current rate at
generational low, the ma not e deemed a viale a the fail to ield the rate of return
“retiree” have come to expect. When it come to generating income that cannot e outlived,
onl an annuit can provide the level of return on a guaranteed ai that are oth reliale
and utainale.

Annuitie come in a numer of verion and a mentioned earlier, fixed index annuitie are
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Annuitie come in a numer of verion and a mentioned earlier, fixed index annuitie are
gathering favor and are eing placed in portfolio a a reult of client ecoming more rik
avere and cot conciou. The current economic ackdrop and conumer mindet are the

driver ehind the growth of FIA a thee product ield the highet amount of potential
income at the lowet cot while not ujecting client to market rik.

Variale annuitie can onl do well in one kind of market: a ull market. In idewa and down
market, the fee comined with the loe accelerate the depletion of capital.

While man RIA and other invetment profeional feature activel managed account, the
realize the rik of an over reliance on a ingular approach in addreing their fiduciar
reponiilit. To mitigate thi rik, man have adopted a method known a the AC Planning
Proce. It involve placing variou financial product in different egment (A,  or C) in order
to addre a pecific et of ojective.

Here i an example of what thi approach might look like:

Column A: Yellow Mone

Cah/mone that i liquid. Thee are ank aet like CD, aving and checking account,
mone market account and even IRA. The can e taxale or tax-deferred, depending on
how the are et up. The prin cipal i protected and ou are impl adding interet to the
account.

Column : Green Mone

Moderate growth/tax-deferred/moderatel liquid/afe mone vehicle: Annuitie (MYGA,
PIA or FIA with income rider), cah-value life inurance product. Protected principal.
Growth i linked to the performance of an index and credited a interet. Once interet i
credited, it can never e lot regardle of what happen in the market.
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credited, it can never e lot regardle of what happen in the market.

Column C: Red Mone

Aet that are in the market and uject to market wing (up and down). Thee are
ecuritie like tock, mutual fund, intermedi ate/long-term ond, treaurie, etc. Thee can
e activel man aged account/profeionall managed  roker/rokerage companie, or
peronall man aged, or the can e paivel managed account. There i no limit to the
upide earning potential of thee aet. However, lat ear’ gain could e lot in the
downturn of the market.

Toda’ fixed index annuitie offer a value propoition that make them highl uitale for
man pre- and pot-retirement invetor, pecificall a enefit uite that comine income
predictailit and growth potential with downide protection of principal.

In 2010, ix PhD at the Wharton chool of uine conducted a two-ear tud of FIA,
comparing them to four other aet clae over the prior 14 ear. In an interview after the
tud concluded, the lead author, Dr. David ael, tated that the FIA “performed quite well
... indeed the dominated the alternative,” and that “ome have performed etter ... than
(ond), equit-fund, (and) mone market in an comination.”

Hitoricall, FIA have een old  inurance agent and were hunned  rokerage firm
and the ecurit indutr. In 2014, there were 44 companie offering 258 different index
annuit product nationall. Thi ear there are 49 uch firm offering jut under 300 different
product, continuing the trend firt egun in 1995. Among them are the ver rokerage firm
who were the loudet in maligning them jut a few ear ago.

We have een an emracing of FIA  the Wall treet communit and with variale annuit
carrier either limiting their availailit or leaving the pace altogether, it ode well for the
upward trend in FIA ale to continue for the foreeeale future.

The enefit of poitioning fixed index annuitie

For client:

A floor on the premium placed in a fixed index annuit a thi mone in’t uject to lo
in the event of a downturn in the equit market.

Ailit to participate in the potential for higher return relative to other principal
protection vehicle.

Ailit to participate in a percentage of the upide movement of the equit market and
locking in thoe gain a a reult of the annual reet feature.

A fee tructure which i tranparent at a percentage of the cot of a comparale variale
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A fee tructure which i tranparent at a percentage of the cot of a comparale variale
annuit.

Man FIA provide for the income ae to e paed on to eneficiarie upon owner’
death.

Deferring income in an FIA for jut 3-5 ear can reult in a ignificant increae of
withdrawal rate for a 60-ear-old from 4 to 6 percent at age 65 and for a 70-ear-old
from 6 to 8 percent at age 75.

Ailit to addre concern of longevit, outliving one’ mone, diailit, incapacitation,
future health care cot and income multiplier for long-term care.

For FINRA regitered advior and RIA:

An alternative to low ielding conervative allocation to hedge againt longevit and
riing health care cot.

Allow the invetment profeional to e a “active” a necear in other area of the
wealth management proce.

Provide a range of interet crediting method with oth capped and uncapped
trategie managed  leading invetment ank.

Provide an ongoing income tream due to the variet of compenation option availale
including trail-aed compenation.

Trail-aed compenation (recurring compenation) which in’t expoed to a fee
tructure or potential market downturn, therefore prolonging the contract value upon
which the trail compenation i determined.

ee alo:

Fixed index annuitie: ale growing, product evolving

FIA fact: 10 fixed index annuitie truth

Helping client undertand fixed index annuitie

 

Let’ continue the converation on Faceook!

 

http://www.lifehealthpro.com/2015/07/23/fixed-index-annuities-sales-growing-products-evolv
http://www.lifehealthpro.com/2015/10/21/fia-facts-10-fixed-index-annuities-truths
http://www.lifehealthpro.com/2015/08/11/helping-clients-understand-fixed-index-annuities
https://www.facebook.com/LifeHealthPro/

