Trendumkehr:
Wie der Anleger zur
Altersvorsorge zuriickkommt
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ie Finanzwelt befindet sich in einem

Dilemma: Allen Warnungen von der Ren-

tenfront zum Trotz verabschieden sich die
Deutschen schleichend aus der Altersvorsorge. Diese
Entwicklung zeichne sich nicht etwa nur bei Gering-
verdienern ab, hieB es noch in einer Veroffentli-
chung von Spiegel online am 27. Juli diesen Jahres.
Nein, ,Nichtstun ist allgemein popular”, beschreibt
Redakteur und Finanzexperte Christian Kirchner die
Situation: ,Auch im einkommensstarksten Flunftel
der deutschen Bevélkerung betreiben - nach einer
Studie des Instituts fur Arbeitsmarkt- und Berufs-
forschung von 2011 - 36 Prozent keinerlei private
Altersvorsorge. Im einkommensschwachsten Fiinftel
der Bevolkerung sind es 65 Prozent.”

Lieber zum Zahnarzt als zur Finanzberatung

Woher kommt dieser Trend? Wo doch jeder weif3,
dass aufgrund der demografischen Entwicklung die
offentlichen Rentenkassen bald leer oder zumin-
dest fur eine adaquate Versorgung im Alter unzu-
reichend sein werden. Zwei Faktoren werden dafur
verantwortlich gemacht: Die lang andauernde Nied-
rigzinsphase und der allgemeine ,Beratungswirr-
warr”! Vorsorgeprodukte gelten als unrentabel,
weil die Kosten der Vertrdge die magere Rendite
aufzufressen drohen. AuBerdem halt der Markt
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so viele verschiedene Produkte und Mdglichkeiten
im Bereich der privaten Altersvorsorge bereit, dass
der Normalburger schnell den Uberblick verliert,
geschweige denn im Detail erkennt, mit welchen
Vor- oder Nachteilen seine Entscheidung verbunden
ist. Bevor er sich falsch entscheidet, legt er lieber die
Hande in den SchoB.

Nun kann der Einzelne an der Zinspolitik nichts
andern, an der Qualitat der Beratung jedoch sehr
wohl! Finanzdienstleister sind aufgefordert, Licht
ins Dunkel zu bringen und Vertrauen auf Seiten
des Kunden zu schaffen. Es darf nicht sein, dass die
Qualitat der Beratung hierzulande bereits seit Jah-
ren als schlecht bewertet wird. Spiegel-Redakteur
Kirchner merkt sogar an: ,Kein Wunder, dass viele
Menschen inzwischen lieber zum Zahnarzt gehen,
als die eigenen Fonds und Versicherungen kritisch
zu durchleuchten.”

Hochste Zeit fir Klarheit

Das Fazit: Es wird hochste Zeit, fur Klarheit zu sor-
gen! Doch was bedeutet das genau? Ein Versuch,
die Dinge auf den Punkt zu bringen: Klarheit heift,
wirklichkeitsgetreue Berechnungen der Versor-
gungsliicke, realistische Sparplane unter Bertcksich-
tigung aller Moéglichkeiten des Kunden zu entwi-
ckeln, zu erklaren und vergleichend darzustellen. Ist
dies in seiner Komplexitat zu viel flr einen Berater?
Nein! Hochleistungsfahige Hilfsmittel, wie z. B. Soft-
wareldsungen, unterstitzen ihn bei der Vorberei-
tung, Durchfihrung und Nachbereitung eines Kun-
dengesprachs auf komfortable und professionelle
Weise.

Sparmodelle auf Basis einer wirklichkeitsgetreuen
Versorgungsliicke

Was ist eine ,wirklichkeitsgetreue Versorgungs-
lGcke” und warum wird sie als solche im Kunden-
gesprach wenig oder gar nicht kommuniziert? Die

Realitat ist, dass die Liicken, die die meisten Finanz-
experten als Grundlage fir ihre Empfehlungen eines
Vorsorge-Sparplans errechnen, nicht die sind, die im
Rentenalter ihres Kunden tatsdchlich bestehen. So
wird fur gewodhnlich das letzte Netto-Einkommen
aus der Erwerbsphase einer Netto-Rente gegen-
Ubergestellt. Tatsachlich muUsste aber die gesamte
finanzielle Situation bertcksichtigt werden. Eine
L~wirklichkeitsgetreue Versorgungslicke” definiert
sich demnach aus samtlichen Einnahmen und Aus-
gaben eines Anlegers im Ruhestand. Dies schlie3t
Kapitaleinnahmen, EinkUnfte aus Vermietung und
Verpachtung sowie insbesondere eine komplette
Steuerberechnung ein.

Bezeichnung Anteil EUR

Einnahmen 100,00 % 3.030.671
Alterseinkiinfte 22,36 % 677.767
0
611.426
66.341
Kapitalvermogen 51,99 % 1.575.646
Vermietung und Verpachtung 18.59 % 563.272
Sonstige Einnahmen 7,06 % 213.987
Ausgaben 100 ,00% 5.280.344
78,70 % 4.155.607
Vermaogensbildung 0% 0
Vorsorge 4,71 % 248.594
Zinsen 4,30 % 227.160
Tilgung % (/]
Steuern 1,66 % 87.899
Sozialabgaben 0,75 % 39.809
Sonstige Ausgaben 9,87 % 521.275

- gesetzlich
- betrieblich

- privat

Lebensfiihrung

S
S

Versorgungsliicke

Unterdeckung (2022 - 2052)
Durchschnittlich pro Jahr

-2.249.673

Durchschnittlich pro Monat

Quelle: Gschwind Software GmbH

Zielfihrende Sparmodelle lotet ein Berater sowohl
aus gesetzlichen und betrieblichen Rentenanspri-
chen als auch aus privaten Moglichkeiten seines
Kunden aus. Dabei bericksichtigt er die rechtlichen
Grundlagen und Férdermdéglichkeiten. Im Idealfall
stellt er alle Optionen in einem Schichtenvergleich
dar. Damit ihn der Kunde auch wirklich versteht,
sollte der Berater dem Kunden seine Ergebnisse in
allgemeinverstandlichen Tabellen und Diagrammen
veranschaulichen. Ausgehend von dem Beitrag, den
der Kunde monatlich netto aufwendet, soll ein sol-
cher Schichtenvergleich unter Berlcksichtigung
der konkreten Steuerparameter verdeutlichen, mit

welchem Produkt bzw. Produktportfolio ein Anleger
die hochste Nettorente erreichen kann. Manchmal
ergibt sich nur ein Empfehlungsszenario; manchmal
kristallisieren sich mehrere gleichwertige Altersvor-
sorgemodelle heraus. Damit nicht genug, wird ein
umsichtiger Berater mit seinem Kunden auch Risiko-
szenarien wie Krankheit, Berufsunfahigkeit, Pflege-
und Todesfall durchexerzieren. Deren Simulation
erdffnet frihzeitig die Méglichkeit, weitere Vorkeh-
rungen fur den Notfall treffen.
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Professionalitat und Offenheit zahlen

Die Notwendigkeit einer detaillierten und quali-
fizierten Altersvorsorgeplanung ist unumstritten,
deren ausflhrliche und transparente Ausfihrung
kann hier nur angerissen werden. Zum guten Schluss
sei jedoch betont: Es gilt, Vertrauensverluste auf
Seiten der Kunden wiedergutzumachen, um sie zur
Altersvorsorge zurlckzufthren. Fur den Finanz-
berater ist dies nur Uber Professionalitat und Offen-
heit moglich. Beides nutzt nicht nur ihm, es nutzt

auch der Gesellschaft.
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