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Altersvorsorgedepot:
Was Versicherer leisten

K®OMPAKT

O zisur. Ab Januar 2027 greift die
Reform der geférderten Altersvor-
sorge. Sparer konnen direkt am
Kapitalmarkt investieren.
Wettbewerb. Konkurrenz fir Ver-
sicherer: Das neue Altersvorsor-
gedepot wird auch von Banken,

Die staatlich geforderte Altersvorsorge wird flexibler und leistungsféhiger.
Wie sich Vermittlerinnen und Vermittler jetzt positionieren sollten

Brokern und Fonds angeboten.
Kompetenz. Lebensversicherer
kénnen das Langlebigkeitsrisiko

TFs rein, Garantien raus, Kosten runter: Auf diese For-

mel ldsst sich ein grofRer Teil der Diskussion iber die neue
geforderte Altersvorsorge bringen. Ab 2027 erweitert das Al-
tersvorsorgedepot, kurz AVD, die Produktwelt. Sparer kon-
nen staatlich geférdert direkt am Kapitalmarkt investieren.
,Die Reform ist ein iberfilliger Modernisierungsschritt. Zu-
sdtzliche Altersvorsorge gewinnt an Attraktivitat“, sagt Jorg
Asmussen, Hauptgeschaftsfiihrer beim Gesamtverband der
Versicherer (GDV).

Dasistauch erforderlich—noch immer verlassen sich zu viele
Menschen beiihrer Altersvorsorge nur aufdie gesetzliche Rente.
Dochseit Langem istklar: Ohne private Zusatzvorsorge droht
im Ruhestand eine Einkommensliicke von 20 bis 30 Prozent.

Qualifizierte Beratung. Auch der AfW Bundesver-
band Finanzdienstleistung hilt die Reform fiir einen echten
Gamechanger: ,Mit dem Altersvorsorgedepot, neuen Garan-
tieprodukten, mehr Flexibilitat und einer deutlich starkeren Ka-
pitalmarktorientierung bekommen wir einen vollig neuen und
sehr viel leistungsfahigeren Werkzeugkasten fiir die staatlich
geforderte private Altersvorsorge“, sagt Norman Wirth. Gleich-
zeitig warnt der geschéftsfiihrende Vorstand des Vermittlerver-
bands: ,Ein Werkzeugkasten baut noch kein stabiles Altersvor-
sorgehaus. Wenn wir mit der Reform viele Menschen erreichen
wollen, braucht es qualifizierte und unabhéangige Beratung.”

Das Rennen um die Kundinnen und Kunden hat ldngst be-
gonnen. Banken, Fondsgesellschaften und digitale Anbie-
ter driangen in einen Markt, den bislang vor allem Versicherer

managen.
Beratung. Welche Fragen
Vermittlerinnen und Vermittler

gepragt haben. Doch ihren Kunden stellen sollten.

der Gegensatz fiihrt
in die Irre. Moderne
fondsgebundene Rentenversicherungen kénnen auch in
ETFs und aktive Fonds investieren. Die entscheidende Frage
lautet deshalb nicht mehr: Borse oder Versicherung? Sondern:
Welche Hiille leistet fiir die gesamte Altersvorsorge mehr?

Kapitalmarkt konnen beide. Das AVD diirfte bei
Kosten, Transparenz und einfacher Kapitalanlage starken
Wettbewerb ausldsen. Millionen laufende Riester-Vertrage
konnten gekiindigt werden und das angesparte Kapital in ei-
nem AVD wandern. Langst werben bundesweit Neo-Broker
wie Scalable Capital aggressiv um die neue Kundschaft: ,Wer
riestert, der rostet."

Doch auch Versicherungen ermdglichen hohe Kapital-
marktquoten — und eine uniiberlegte Kiindigung eines lau-
fenden Riester-Vertrags kann fiir die Sparer teuer werden. Je
nach Tarif stehen ETFs, aktive Fonds oder gemanagte Portfolios
zur Verfligung. Hinzu kommen institutionelle oder andere kos-
tenoptimierte Anteilsklassen. Zudem lassen sich individuelle
Fondsanlage und - je nach Produkt — Sicherungsvermégen
kombinieren. Das Sicherungsvermogen eroffnet Versicherern
dabei Moglichkeiten zur Darstellung von Garantieelementen,
die ein reines Wertpapierdepot nicht bietet.

Damit verschiebt sich die Diskussion. Das AVD verscharft
den Wettbewerb beim Sparen. Doch Altersvorsorge besteht
nicht nur aus Sparen. Entscheidend ist, wie Kapitalanla- »

Die groBten Hindernisse fiir den Aufbau einer privaten Altersvorsorge

Kein Geld, wenig Vertrauen
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43 Prozent der Bundesblirger ab 18 Jahren geben an, dass sie aktu-
ell zu wenig Spielraum fuir den Aufbau einer ausreichenden privaten
Altersvorsorge haben. 29 Prozent haben zu geringes Vertrauen in die
langfristige Verlésslichkeit von Finanz- und Vorsorgeprodukten.

Was ist derzeit fur Sie personlich das gréBte Hindernis fiir den Aufbau
einer ausreichenden privaten Altersvorsorge? Angaben in Prozent
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52 Prozent der Befragten wiirden
erstmals privat vorsorgen, wenn ihnen
dauerhaft 100 Euro pro Monat zusdtzlich
zur Verfliigung stiinden.

Mehr Geld, mehr Vorsorge
Angenommen, lhnen stiinden dauerhaft
100 Euro pro Monat zusétzlich zur
Verfligung: Wiirde das etwas an lhrer
privaten Altersvorsorge verandern?
Angaben in Prozent
weiB nicht/ Ja, ich wiirde
keine Angabe q erstmals privat

fir das Alter

vorsorgen

oder meine
bestehende
private

9

zuwenig  zu geringes Vertrauen in die
finanzieller  langfristige Verlasslichkeit
Spielraum von Finanz- und
Vorsorgeprodukten

Orientierung bei

Vorsorgeprodukte

zu wenig Wissen/ kein/e
Interesse/
der Auswahl geeigneter Prioritét

Altersvorsorge
erhohen.

weiB nicht/
keine Angabe

Quelle: Deutsches Institut fir Altervorsorge
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ge, Vorsorgeplanung und spateres Einkommen zusammen-
spielen.

Kernkompetenz der Lebensversicherer. wih-
rend der Ansparphase zahlt, wie viel Vermogen aufgebaut wird.
Fir Altersvorsorge reicht das nicht. Irgendwann muss aus Ka-
pital Einkommen werden. Dafiir sind grundsatzlich eine le-
benslange Leibrente oder ein langfristiger Auszahlungsplan
vorgesehen. Wer einen Auszahlungsplan wéahlt, tragt das Ri-
siko, nach dessen Ende noch viele Jahre zu leben. Die Leibren-
tebeantwortet dagegen die Frage: Was passiert, wenn ich sehr
viel langer lebe als kalkuliert?

Hier liegt eine Kernkompetenz der Lebensversicherung. Sie
kann das Langlebigkeitsrisiko biindeln und eine Zahlung bis
zum Lebensende zusagen. Will ein Depotkunde dieses Risi-
ko vollstandig abgeben, fithrt der Weg letztlich zu einer Ver-
sicherungslosung,

Garantierter Rentenfaktor. Ein weiterer Unter-
schied zeigt sich beim garantierten Rentenfaktor. Ein Versi-
cherer kann schon bei Vertragsabschluss zusagen, welche le-
benslange Mindestrente je 10000 Euro Vertragsguthaben
spater gezahlt wird. Gute Tarife sehen eine Besserstellung
vor, wenn die dann geltenden Bedingungen eine hohere Ren-
te ermoglichen. Entscheidet sich der Kunde erst zum Renten-
beginn flir eine Leibrente, ist die Hohe unsicher und wird erst
zu den dann geltenden Konditionen festgelegt.

Relevant wird das bei einer konkreten Versorgungsiliicke.
Fehlen spater etwa 800 Euro im Monat, lautet die Frage nicht
nur: Wie viel Vermogen kann ich aufbauen? Sondern auch:
Welchen Teil davon mochte ich verlasslich abgedeckt wissen?
Hier konnen Produkte mit 80 oder 100 Prozent Kapitalgaran-
tie eine Rolle spielen. Zusammen mit dem garantierten Ren-
tenfaktor kann daraus eine kalkulierbare Untergrenze fiir die
spatere lebenslange Versorgung entstehen.

Kein Abschied von der Borse. Auchin der Renten-
phase muss die Entscheidung nicht ,Sicherheit oder Kapital-
markt“lauten. Eine hybride Leibrente kann beides verbinden.
Hier werden 80 Prozent des Kapitals in eine niemals fallende
lebenslange Rente iberfiihrt; 20 Prozent bleiben fondsorien-
tiert investiert und ermoéglichen zusdatzliche Zahlungen. Da
die Konstruktion eine garantierte lebenslange Leibrente ent-
halt, bleibt der Versicherer auch hier unverzichtbar. So kann
die Basisversorgung abgesichert werden, wahrend ein Teil des

Vermogens am Kapitalmarkt weiterarbeitet. Ein guter Versi-
cherungsspezialist erortert mit dem Kunden die Frage: Welche
Ausgaben miissen lebenslang sicher finanziert sein — und
welcher Teil des Vermogens darf schwanken?

Viel Erfahrung. Ein Vorsorgevertrag liuft selten durch-
gangig nach Plan. ,Altersvorsorge ist eine Entscheidung fiir
Jahrzehnte — nicht fiir ein paar Klicks®, sagt Afw-Vorstand
Wirth. Zwischen dem ersten Beitrag und der letzten Renten-
zahlung kann ein halbes Jahrhundert liegen. Einkommen, Fa-
milie, Sparmoglichkeiten und Ziele verdndern sich. Kunden
kaufen Immobilien, dndern ihre Sparrate oder verschieben
den Rentenbeginn.

Auch die wohnwirtschaftliche Verwendung geforderten Al-
tersvorsorgevermogens bleibt moglich. IThre Umsetzung ist je-
doch anspruchsvoll. Versicherer, die zum Beispiel heute bereits
Riester-Vertrage verwalten, konnen auf bestehende Systeme
und Erfahrungen zuriickgreifen. Neue Anbieter konnen sol-
che Prozesse ebenfalls aufbauen oder zukaufen. Ob sie dies zum
Startin gleicher Breite tun, ist zumindest fraglich. Und: Wer will
schon darauf verzichten, das Guthaben aus seinem Altersvor-
sorgedepot auch fiir den Eigenheimkauf zu verwenden?

Altersvorsorge ist komplexes Geschaft. Ein
gefordertes Altersvorsorgeprodukt verlangt tiber Jahrzehnte
mehr als Depotfiihrung und Wertpapierhandel. Zulagen miis-
sen verarbeitet, Vertragsanderungen umgesetzt und Kunden
informiert werden. Spater kommen Rentenbeginn, Auszah-
lungsoptionen und gegebenenfalls Verrentung hinzu. Etab-
lierte Lebensversicherer verfiigen dafiir iiber Fachabteilun-
gen, eingespielte Zulagenprozesse, Kundenservice sowie ein
Netz qualifizierter Vermittler. Digitale Anbieter konnen Pro-
zesse einfacher und glinstiger gestalten. Sie miissen aber zei-
gen, dass sie neben einer guten App und giinstiger Kapitalan-
lage auch jahrzehntelange Altersvorsorge konnen.

Der Wettbewerb ab 2027 diirfte deshalb differenzierter aus-
fallen, als es die Gegeniiberstellung von ETF-Depot und Le-
bensversicherung vermuten lasst. Das Depot setzt Versiche-
rer bei Kosten, Transparenz und Kapitalanlage unter Druck.
Umgekehrt miissen Depotanbieter zeigen, wie weit ihr Ange-
bot tiber den Vermogensaufbau hinausreicht.

Denn Altersvorsorge endet nicht mit einem moglichst hohen
Depotstand. Gefragt sind auch Verrentung, Absicherung des
Langlebigkeitsrisikos, planbare Mindestversorgung, Flexibi-
litdt und Betreuung iiber Jahrzehnte. |

Gewappnet fiir das Kundengesprach

Ab Januar 2027 greift die Reform der staatlich geférderten Altersvorsorge. Vermittlerverbdnde kritisieren scharf, dass Stan-
dardprodukte im Direktvertrieb ohne Beratungspflicht angeboten werden kénnen. Sinnvoll ist das nicht: Beim

Aufbau einer Altersvorsorge geht es um komplexe Finanzentscheidungen, die Jahrzehnte in die Zukunft gerichtet sind.
Welche Fragen Vermittler ihren Kunden auf jeden Fall stellen sollten.

Mochten Sie nur Kapital aufbauen — oder auch sicherstellen, dass lhre Rente lebenslang reicht?
Ist Ihnen wichtig, heute schon zu wissen, welche Mindestrente Ihr Kapital spéter erzeugt?
Welche monatliche Rentenliicke wollen Sie im Alter auf jeden Fall schlieBen?

Wie viel von Ihrem eingezahlten Geld darf zum Rentenbeginn im ungiinstigsten Fall fehlen?
Mochten Sie auch wahrend des Rentenbezugs noch teilweise am Kapitalmarkt investiert bleiben?
Konnte eine wohnwirtschaftliche Verwendung fiir Sie irgendwann wichtig werden?

Wie wichtig ist lhnen personliche Betreuung bei einem Vertrag, der Sie méglicherweise 40 oder 50 Jahre begleitet?
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