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Vorwort

Die klassische Finanzberatung/-vermittlung ist in Deutschland noch immer
auf Altersvorsorge ausgerichtet und damit vor allem auf Kunden im Alter zwi-
schen 18 und 50. Dabei sind es gerade die Kunden 50plus, die in Zukunft
geschéaftlichen Erfolg fiir Berater versprechen.

Der demografische Wandel fiihrt in Deutschland zu einem deutlichen Riick-
gang der klassischen Altersvorsorgekunden (Stichwort: Geburtenriickgang)
und zu einer immer starker wachsenden Zahl von Kunden Gber 50 (Stichwort:
verlangerte Lebenserwartung). Das hat weitreichende Konsequenzen fir alle
Bereiche des Lebens und trifft natirlich auch Sie als Finanzberater.

Nicht nur, dass die Zielgruppe 50plus wachst, die klassischen Zielgruppen
der 18- bis 50-Jahrigen reduzieren sich teils dramatisch. Gleichzeitig ist die
Kundenzielgruppe der (angehenden) Ruhestdndler im Hinblick auf Einkom-
men und Vermogen die viel interessantere Zielgruppe im Vergleich zu den
Altersvorsorgekunden. In nahezu allen industrialisierten Landern (so auch in
Deutschland) besitzt die Generation 50plus 70-75% des Vermdégens und 50%
der Kaufkraft! Ein groBerer Teil dieses Vermégens wird vor Eintritt in die Ruhe-
standsphase noch einmal liquide, z.B. durch das Auslaufen von Lebens- und
Rentenversicherungen.

Marktuntersuchungen haben auRerdem gezeigt, dass ca. 90% der Kunden
50plus konzeptionell unberaten sind, sich aber durchaus einen echten Bera-
ter an ihrer Seite wiinschen. Die Zielgruppe 50plus erwartet fiir den Lebensab-
schnitt des Ruhestands eine bedarfsgerechte Beratung und keinen Verkauf
von Produktlosungen. Das Beratungskonzept muss an die Lebensphase und
an die Ziele, Bediirfnisse und Winsche dieser erfahrenen Zielgruppe ange-
passt werden. Dass das nicht immer einfach ist, konnten die Herausgeber und
Autoren seit vielen Jahren in der Weiterbildung von hunderten Ruhestands-
planern (www.finanzhochschule.de) feststellen.

Das vorliegende Buch soll hnen als Ruhestandsplaner/in die Umsetzung eines
erfolgreichen Geschaftsauftritts und Beratungskonzepts in der Ruhestands-
planung erleichtern. Daher ist es in zwei groRe Abschnitte gegliedert:

Teil A »Geschaftsfeld Ruhestandsplanung« betrachtet den Geschaftsauftritt
des Ruhestandsplaners. Die wesentlichen Unterschiede zwischen der Alters-
vorsorgeberatung und der Ruhestandsplanung werden skizziert und daraus
die notwendigen und sinnvollen Schlussfolgerungen zur eigenen Marktposi-
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tionierung und zur Kundenzielgruppe gezogen. Die Kernthemen einer erfolg-
reichen Positionierung als Ruhestandsplaner werden herausgearbeitet und
haufig auftretende Barrieren in der Umsetzung besprochen. Sie erhalten dabei
einen ersten Uberblick iber den Beratungsansatz in der Ruhestandsplanung.

Teil B »Beratungsprozess Ruhestandsplanung« betrachtet dann im Detail
die einzelnen Bausteine des Beratungsprozesses. Wichtig ist, an dieser Stelle
anzumerken: Dieses Buch richtet sich an Praktiker, die bereits Erfahrung in
der Beratung von Altersvorsorgekunden haben und ihr fachliches Wissen er-
weitern und auf die Besonderheiten der Kundenzielgruppe 50plus ausrichten
mo&chten. So werden fachliche Themen zu Produktbereichen nur thematisiert,
wenn ein Unterschied zu den Ubrigen Zielgruppen zu beachten ist. Das Grund-
lagenwissen zu Wertpapieren, Versicherungen und Immobilien setzen wir
beim Leser zugunsten der klaren Fokussierung auf den Beratungsprozess
der Ruhestandsplanung voraus.

Liebe Leserin, lieber Leser, wir wiinschen lhnen nun viel Vergniigen und inte-
ressante Erkenntnisse bei der Lektlire des Buchs und natirlich vor allem eine

erfolgreiche Umsetzung in Ihrer beruflichen Praxis.

Die Herausgeber

14



Teil A: Geschaftsfeld Ruhestandsplanung

15



Teil A: Geschaftsfeld Ruhestandsplanung

Die Finanzvorsorgewelt verdndert sich seit Jahren dramatisch und immer
schneller. Viele Rahmenbedingungen, die seit Jahrzehnten die Arbeit im Fi-
nanzvorsorgemarkt bestimmten, sind nicht mehr wiederzuerkennen und wer-
den sich weiter dndern. Das betrifft die aufsichtsrechtlichen, rechtlichen und
steuerlichen Grundvoraussetzungen (z.B. IDD, MiFID, Solvency-Bestimmungen,
Basel I-1ll), die Auswirkungen von Megatrends (z.B. Digitalisierung, demografi-
scher Wandel), das Kundenverhalten und das Geschaftsmodell selbst; Letzteres
vor allem durch Entwicklungen auf der Verglitungsseite bedingt durch Markt-
entwicklungen (z.B. Niedrigzins) in Verbindung mit Regulatorik (z.B. Provisi-
onsdeckelung durch LVRG), also die Verschiebung von der Abschlussvergiitung
hin zu einer laufenden Vergiitungen und/oder Service- und Honorarmodellen.

Diese starken und kontinuierlichen Umwalzungen fiihren zwangslaufig zu
einer strategischen Auseinandersetzung des Finanzvorsorgeberaters mit seiner
eigenen Arbeit. Er muss sich fragen: Welche Kunden mdchte ich mit welchen
Lésungen und mit welchem Geschaftsmodell bedienen? Die Antwort, zu der er
gelangt, fihrt dann zu neuen und/oder angepassten Geschaftsfeldern.

Checkliste: Schliisselfragen vor dem Aufbau des Geschaftsfelds Ruhe-
standsplanung

Finanzvorsorgeberater, die sich in das neue Geschaftsfeld Ruhestandsplanung
wagen, stehen vor vielen Fragen:

Strategie: Brauche ich oder wiinsche ich mir eine neue Zielgruppe, um lang-
fristig als Finanzvorsorgeberater zu bestehen?

Zielgruppe: Ist die Zielgruppe 50plus die richtige Zielgruppe fuir mich? Welches
Untersegment ist richtig fiir mich? Kenne ich die Bedurfnisse der Zielgruppe
50plus? Kann ich die Kundenfragen beantworten?

Geschaftsmodell: Was brauche ich als Ruhestandsplaner, um Wertschopfung
zu generieren? Wie ist mein Geschafts- und Vergitungsmodell?

Losungen: Kenne ich alle Produkte und Konzepte, die ich brauche? Was fehlt
eventuell?

Marketing: Wie spreche ich existente Kunden der Zielgruppe 50plus an?
Wie erreiche ich neue Kunden dieser Zielgruppe?

Handwerkszeug: Wie berate ich erfolgreich schwierige Produkte wie Pflege-
und Rentenversicherung gegen Einmalbeitrag? Was benétige ich an Verkaufs-
wissen und/oder Verkaufsmaterial?

Die Zielgruppe 50plus ist in Kombination mit dem Beratungsansatz Ruhe-
standsplanung dafiir pradestiniert, einige der wichtigsten Herausforderun-
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gen und Entwicklungen in der Finanzvorsorgebranche zu |6sen. Hier ein paar

Beispiele:

Fehlende Neukunden

Neue Geschaftsfelder im
Versicherungsbereich

Neue Geschéaftsfelder im
Investment- und Bank-
bereich

Honorarberatung

Alter werdende Berater

Neue Produktbereiche

Millionen von konzeptionell unberatenen Kunden uber
50 auf der Suche nach Beratung. Zum Beispiel gibt es
3-4 Mio. Haushalte mit mind. 200.000 oder 500.000 Euro
freiem Vermogen

Die Zielgruppe benétigt Losungen im Bereich »Vermdgens-
nutzungy, z.B. als Einkommen Uber Produkte mit lebens-
lang garantiertem Einkommen (also Rentenversicherun-
gen), Pflege und Mehrwerte wie Patientenverfliigungen,
Vollmachten, Nachlassplanung und Notfallprogramme

Die Zielgruppe bendtigt Lésungen im Bereich »Vermdgens-
nutzung, z.B. als Einkommen Uiber Produkte mit lebens-
langem Einkommen, innovative Modelle der Vermogens-
Ubertragung und Mehrwerte wie Patientenverfligungen,
Vollmachten, Nachlassplanung und Notfallprogramme

Das Kundensegment 50++, d.h. Kunden Uber 50 Jahre und
wohlhabend, ist es gewohnt, fiir neutrale Beratung zu
zahlen

Eine dlter werdende Gesellschaft braucht dhnlich alte und
erfahrene Berater

Die Zielgruppe 50plus bietet Méglichkeiten, innovative
Produktkonzepte zu entwickeln, z.B. Konzepte zur
Immobilienverrentung

Tab. 1: Herausforderungen der Finanzvorsorgebranche und Lésungen im Geschéaftsfeld Ruhe-
standsplanung (Quelle: Focus Matters)

Die 2014 gegriindete Initiative Ruhestandsplanung e.V. meint in diesem Kon-
text zum demografischen Wandel als Megatrend sehr treffend:

An der demografischen Entwicklung kommt niemand mehr vorbei —

auch nicht die Finanzvorsorge. Fiir die Finanzvorsorgeindustrie heif3t das:
diese wachsende, interessante, aber auch anspruchsvolle Kundengruppe
und deren besondere Bediirfnisse zu erkennen und gezielt zu bedienen.
Erfahrungen aus der Altersvorsorgeberatung sind nur begrenzt libertragbar.
Fiir ein erfolgreiches Geschdiftsfeld Ruhestandsplanung benétigen Finanz-
vorsorgeberater und Ruhestandsplaner spezielle Kenntnisse und Féhigkeiten,
Finanzvorsorgeanbieter passende konzeptionelle Produktlésungen.

In Anlehnung an Erkenntnisse der Initiative Ruhestandsplanung e.V. ldsst sich
die heutige Situation der Ruhestandsplanung wie folgt charakterisieren:
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Teil A: Geschaftsfeld Ruhestandsplanung

Fakt 1: GroBe Zielgruppe vorhanden und weiterwachsend — die Opportunitat
ist da!

Der demografische Wandel in Deutschland ist Realitat. Die Marktmacht der
Zielgruppe 50plus wird in den nachsten Jahren weiter zunehmen. Es werden
50% der Biirger sein, mit Uber 50% der Kaufkraft und nahezu 75% des Vermo-
gens, darunter schon heute ca. 4 Mio. Haushalte mit einem durchschnittlichen
Nettovermdgen von ca. einer halben Mio. Euro (abgeleitet aus der Bundes-
bank-Analyse 2014 »Private Haushalte und ihre Finanzen«).

Fakt 2: Finanzvorsorgeberater werden mit ihren Bestandskunden dlter —

das hilft bei der Ruhestandsplanung!

Der demografische Wandel trifft natirlich auch die Finanzvorsorgeberater
selbst. Schon heute ist der durchschnittliche Finanzvorsorgeberater tber
50 Jahre alt. Damit verbunden ist die Chance, die Zielgruppe 50plus auf Augen-
hohe zu betreuen und die Ruhestandsplanung als wichtige Dienstleistung im
Beraterportfolio zu etablieren.

Fakt 3: Kunden haben groBen Planungsbedarf — sind aber haufig
konzeptionell unberaten!

Ein sehr groBer Prozentsatz der Kunden 50plus ist konzeptionell unberaten
(ca. 90%). Fir alle wesentlichen Bereiche der Finanzvorsorge (Versicherung,
Investment und Finanzierung) gibt es Opportunitdaten in der Zielgruppe
50plus: Eine riesige Chance, existente und neue Kunden konzeptionell zu be-
raten und Losungen zu finden, die den Kunden »ruhig schlafen lassen«.

Fakt 4: Ruhestandsplanung ist ein noch wenig entwickeltes Geschaftsfeld -
mit lukrativen neuen Geschaftsmodellen!

Um in diesem Geschaftsfeld erfolgreich agieren zu kénnen, braucht man als
Berater eine klare Strategie und Antworten auf wichtige unternehmerische
Fragestellungen, z.B.:

= Warum interessiert mich das Geschaftsfeld Ruhestandsplanung?

= Was will ich unternehmerisch erreichen?

= Welches ist das angestrebte Kunden-(Teil-)Segment?

= Wie liefere ich Mehrwerte bei den Kunden?

= Wie verdiene ich Geld damit?

Fakt 5: Die konzeptionelle Ruhestandsplanung ist ein erprobtes Beratungs-
konzept — der Beratungsansatz »verlangerte Altersvorsorge« greift jedoch
zu kurz!

Der Beratungsansatz Ruhestandsplanung ist zeitgemaB, ganzheitlich und
umfasst alle Themen der privaten Haushalte in der Lebensphase 50plus. Die
Finanzbranche hat in den vergangenen Jahrzehnten allerdings den Fokus fast
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Teil A: Geschaftsfeld Ruhestandsplanung

ausschlieBlich auf die Altersvorsorgeberatung gesetzt, also auf die Zielgrup-
pen der Kunden unter 50 Jahren. Die Konzepte und Themen der Ruhestands-
planung sind daher fir viele Finanzvorsorgeberater teilweise neu und uner-
probt, aber in der Finanzvorsorgeindustrie durchaus bekannt und werden
heute schon erfolgreich umgesetzt.

Fakt 6: Die Umsetzung der Ruhestandsplanung ist nicht einfach — aber
lukrativ!

Der Kunde 50plus ist lebenserfahren, seine finanzielle Situation durch jahr-
zehntelange finanzielle Entscheidungen und Erfahrungen gepragt. Das macht
die Beratungssituationen komplexer und anspruchsvoller als bei einer jungen
Zielgruppe. Hierauf muss man sich als Berater mit besonderer Empathie ein-
stellen kénnen und die vielen sachlichen, aber auch emotionalen Faktoren
verstehen. Als Ruhestandsplaner leitet man den Kunden mit seiner Familie
durch Entscheidungen, die teilweise mit emotionalen Barrieren gespickt sind.

Fakt 7: Finanzvorsorgeanbieter benétigen Verstandnis fiir die Zielgruppe
50plus — und Bereitschaft zur fokussierten Umsetzung der Beratungs-
konzeption!

Das Geschéaftsfeld erarbeitet man sich nicht nebenbei. Ein gewisser Fokus,
ein Sich-Einlassen auf die Zielgruppe 50plus, ist noétig, sonst wird es nicht
funktionieren. Ein Verstandnis fir Lebenssituationen, die Bedarfssituationen
und die aus ihnen resultierenden Lésungen, d.h. Produkte und Mehrwerte,
ist elementar.

Fakt 8: Finanzberater als Ruhestandsplaner sind gefragt — mit einem
speziellen Beratungskonzept 50plus!

Die Zielgruppe 50plus und die Ruhestandsplanung bieten Opportunitédten fir
nahezu alle Formen der Finanzberatung, seien es Versicherungs-, Investment-
und/oder Finanzierungsthemen. Konzeptberatung ist der Schlissel zu einem
guten Gefiihl beim Kunden — Mehrwerte zu liefern, das Ziel der Konzeptbera-
tung. Marktforschungen haben gezeigt: Nur eine Konzeptberatung fihrt zu
einem strategischen Erfolg bei Kunden der Zielgruppe 50plus, da diese ein In-
teresse an einer lebensphasengerechten ganzheitlichen Beratung haben, auf
einen produktorientierten Verkauf hingegen argwdhnisch reagieren. Ruhe-
standsplanung bringt daher langjahrige Win-Win-Partnerschaften in der ge-
samten Kundenfamilie und Empfehlungen Uber die Familie hinaus.

Kurzfazit: Der Markt der Ruhestandsplanung ist attraktiv,
nahezu unbearbeitet und wartet auf seine ErschlieBung!
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1 Ruhestandsplanung -
ein eigenes Geschaftsfeld?!

1.1 Definition eines Geschaftsfelds

Das Deutsche Institut fiir Marketing (DIM) hat in seiner Definition treffend zu-
sammengefasst, welche Anforderungen an ein eigenstandiges Geschaftsfeld
zu stellen sind:

Ein Geschdiftsfeld umschreibt die Geschdftsgrundlage

eines Unternehmens, also z. B. inhaltlich die Vermarktung bestimmter Pro-

dukte oder Dienstleistungen. Ein Geschdiftsfeld ist ein abgrenzbarer Teilbereich

des gesamten marktbezogenen Aktivitdtsfelds eines Unternehmens mit eigen-

stdndiger Nachfrage-, Leistungs- und Technologie-Charakteristik, wodurch

hinsichtlich Wettbewerbsumfeld und unternehmerischer Ressourcen eigen-

stdndige strategische Entscheidungen erméglicht und erforderlich werden.

Damit die Definition von konkreten Geschdiftsfeldern in sinnvoller Art und

Weise geschieht, sollten folgende Anforderungen beachtet werden:

= Fin Geschdftsfeld sollte eine eigenstdndige Kundengruppe ansprechen,
deren Bedlirfnisse und Bedarf auch ldngerfristig andauern.

= Flir diese Zielgruppe sollte kennzeichnend sein, dass sie liber Iéingerfristig
andauernde, gleichartige Bediirfnisse und Bedarf verfiigen, welche sich
von anderen Segmenten deutlich unterscheiden.

= Dem Unternehmen muss es méglich sein, fiir ein einzelnes Geschdiftsfeld
eine von anderen Geschdiftsfeldern unabhdngige Strategie zu verfolgen.

= Aufwendungen und Ertrdge sind dem Geschdiftsfeld eindeutig zuzuordnen.

= Die Bildung von Geschdftsfeldern folgt nach Wirtschaftlichkeitsgesichts-
punkten

1.2 Der Ruhestand — eine vollkommen neue Lebens-
phase

Ein Geschaftsfeld besitzt also genug Potenzial, um eine eigene Strategie und
ein separates und fokussiertes Vorgehen zu rechtfertigen. Es geht somit um
Themen, die eine eigenstandige Zielgruppe oder ein Kundensegment und da-
mit eigene Marketingstrukturen haben, fokussierte Vertriebsaktivitaten und
Verkaufsférderungen benétigen und neue Geschaftsmodelle (d.h. eine Ge-
schaftsgrundlage) besitzen, die von den Uiblichen und heute schon existenten
Aktivitaten und Prozessen abweichen kdnnen.
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1 Ruhestandsplanung — ein eigenes Geschaftsfeld?!

Ein neues Geschaftsfeld und neue Spielregeln — die ErschlieBung der wach-
senden Zielgruppe 50plus

Der Finanzvorsorgemarkt kimmert sich seit Jahren eher um interne Aufgaben-
stellungen und Strukturen, hauptsachlich getrieben durch viele wichtige auf-
sichtsrechtliche, rechtliche und steuerliche Verdnderungen. Es braucht aber
auch neue Impulse, um Neugeschaft zu generieren und neue Zielgruppen zu
erschlieBen.

Ein solcher Impuls ist der demografische Wandel und der Fokus auf die Ziel-

gruppe 50plus. Diese Zielgruppe wachst, ist vermégend, und konzeptionell na-

hezu vollkommen unberaten. Sie steht vor einer der groRten Veranderungen

der Lebensumstdnde eines Menschen: dem Eintritt in die Ruhestandsphase.

Viele Faktoren fiihren dazu, dass sich die aus der Erwerbsphase gewohnte

Lebensweise deutlich verdndern wird:

= hinsichtlich der Einkommensstrukturen, haufig verbunden mit Einkom-
menseinbuRen,

= durch das Ausbleiben beruflicher Anregungen und Erfolgserlebnisse,

= durch den Verlust von Beziehungen zu Kollegen, d.h., durch eine Verande-
rung des sozialen Umfelds,

= durch das Vorhandensein von 2.000 Stunden mehr freier Zeit,

= durch ein anderes Rollenverhalten in der Partnerschaft, der Familie und im
Freundes- und Bekanntenkreis.

Diese einschneidenden Lebensverdanderungen in Verbindung mit einer — auf-
grund der hohen Lebenserwartung gliicklicherweise—langen Ruhestandsphase
erzeugen Beratungsbedarfe, die mit der bisher klassischen Altersvorsorgebe-
ratung nicht erfillt werden. Gleichzeitig erzeugt ein Produktverkaufsansatz
bei der mit reichlich Lebens- und Geschéaftserfahrung ausgestatteten Ziel-
gruppe 50plus oftmals eine Abwehrhaltung gegen den Verkaufer und fihrt in
der Regel dazu, dass diese Kunden von den Beratern als schwierige Zielgruppe
empfunden werden.

1.3 Einstieg ins Thema »Geschaftsfeld
Ruhestandsplanung«

50plus! Ein Trend? Nein! Ein Megatrend!! Dennoch: Nicht jeder wird in diesem
interessanten Markt Erfolg haben. Denn »Senioren« sind keine unkomplizier-
ten Kunden, die ihr Geld einfach abliefern. In Erfahrung, Selbstbewusstsein,
Kritikfdhigkeit, UrteilsvermGgen usw. sind viele Senioren jiingeren Menschen
liberlegen.
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1.3 Einstieg ins Thema »Geschéaftsfeld Ruhestandsplanung«

lhre Anspriiche an Produkte und Beratung sind damit héher und
differenzierter als dies bei jiingeren Kunden der Fall ist. Vor dem Erfolg steht
vor allem eine genaue Beschdftigung mit der Zielgruppe.

H. und G. Meyer-Hentschel: Seniorenmarketing

Die an der Zielgruppe interessierten Finanzvorsorgeberater/Ruhestandsplaner
benotigen daher Unterstiitzung in Bezug auf das Verstandnis der Zielgruppe,
den Beratungsansatz und das Beratungskonzept, Verkaufsgeschichten und
den Kundenzugang. Erfahrungen aus der Altersvorsorgeberatung sind nur
begrenzt Ubertragbar. Neue Geschaftsmodelle sind nétig in Bezug auf Ver-
trieb und Marketing, aber auch in Bezug auf innovative Vergitungsmodelle.
Denn im Unterschied zur bisher im Finanzvorsorgemarkt vorherrschenden
Produktvertriebsorientierung ist die Ruhestandsplanung ein komplexer ganz-
heitlicher Beratungsansatz, der viele Aktivitatsbereiche des Finanzvorsorge-
beraters betrifft. So, wie die Altersvorsorge heute — nach jahrzehntelangen
Erfahrungen — ein (relativ) klares Geschaftsfeld ist, muss auch das Beratungs-
konzept Ruhestandsplanung fur die »neue« Zielgruppe 50plus erarbeitet
werden!

Dafiir ist Fokussierung notig

Finanzvorsorgeanbieter und Finanzvorsorgeberater/Ruhestandsplaner bend-
tigen Fokus und Kontinuitat in Bezug auf die Zielgruppe 50plus. Motivierte
Finanzvorsorgeberater miissen regelmaRig an der Umsetzung arbeiten. Die
Zielgruppe 50plus ist keine Kundengruppe, die man »einfach so mitmachen«
kann. Es gibt eine Vielzahl von Schwierigkeiten und Barrieren und die konzep-
tionelle Beratung in der Ruhestandsplanung ist komplexer als der Uibliche Pro-
duktvertrieb. Aber die Fokussierung lohnt sich: Denn die Zielgruppe 50plus ist
eine vermogende und wachsende Zielgruppe, die zudem — weil die Beratung
eben nicht einfach umzusetzen ist — konzeptionell nahezu unberaten ist.
Viele Themen der Zielgruppe 50plus werden also bisher vom Finanzvorsorge-
markt nicht ausreichend erkannt und bedient.

Hand-
Fokus Konzept werks- 50++
zeug =
Alters- Ziel- Ruhestands-
vorsorge gruppen- Beratung planung

Verstéandnis

Abb. 1: Geschaftsfelderweiterung von 50minus (Altersvorsorge) zu 50plusplus
(Ruhestandsplanung gehobener Zielgruppen); Quelle: Focus Matters
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1 Ruhestandsplanung — ein eigenes Geschaftsfeld?!

Nicht nur das Thema, auch die Zeit muss reif sein! Und die »Zeit ist reif«
aus strategischer Sicht, bedingt durch den demografischen Wandel und das
sinkende Absicherungsniveau der staatlichen Sicherungsnetze! Es entwickelt
sich gerade ein wachsendes Verstdndnis der mafgeblichen Bevélkerung fiir
ihre Situation und relevante Themen wie private Vorsorge, steigende Lebens-
erwartung oder die Auswirkung der Inflation werden erkannt.

Initiative Ruhestandsplanung e.V.

Was ist also das Ziel dieses Buches?

Mehr Finanzvorsorgeanbieter und Finanzvorsorgeberater sollen das stra-
tegisch wichtige Geschaftsfeld entdecken und entwickeln. Die Initiative
Ruhestandsplanung prognostiziert: »Durch den demografischen Wandel wird
es bald Normalitat, die Kunden 50plus mit dem Beratungsansatz Ruhestands-
planung bedarfsorientiert zu beraten.«

Auf den Punkt gebracht: Die Zielgruppe 50plus ist an Attraktivitat kaum zu

schlagen

= Schon heute die groRte Zielgruppe in Deutschland - die auch noch auf tiber
50% der Bevolkerung wachsen wird.

= Die Kunden sind konzeptionell weitestgehend unberaten und brauchen
Unterstutzung.

= Die Kunden haben eine hohe Kaufkraft und groBes Vermégen, was durch
empfangene Erbschaften etc. noch steigt.

= Die Birger werden alter, sind langer gesund und bleiben liber Jahrzehnte gute
Kunden.

= Die Kundenzielgruppe ist perfekt fiir die aktuellen Trends in der Finanzvorsorge
(Honorar, laufende Verglitung, Konzeptverkauf etc.).

1.4 Der Beratungsansatz »Ruhestandsplanung«

Die Zielgruppe 50plus erwartet auch fiir den Lebensabschnitt des Ruhestands
eine qualifizierte, neutrale, faire und umfassende Beratung. Herkdmmliche
Beratungsschwerpunkte der Altersvorsorge missen an die Wiinsche und an
die Bedarfssituation dieser erfahrenen Zielgruppe angepasst werden. Klas-
sische Themen, Prozesse und Vorgehen aus der Altersvorsorge sind nur
bedingt nutzbar.
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1.4 Der Beratungsansatz »Ruhestandsplanung«

Beratung 30minus (= Altersvorsorge)

Wenig Erfahrung

Haufig allein

Keine Kinder

Kaum Vorvertrage

Standardisierte Erstausstattung und
Beratung

Sparen

Beratung 50plus (= Ruhestandsplanung)

Viel Erfahrung und kritisch

Ehe oder Patchwork

Haufig mit Kindern

Viele Vorvertrage

Individuelle komplexe Beratungs-
situation

Finales Sparen und Entsparen

Tab. 2: Unterschied Beratung Zielgruppe 30minus und 50plus

1.4.1 Definition »Ruhestand«

1.4.2 Was ist Ruhestandsplanung?

Ruhestand bezeichnet den Zustand, in dem sich eine Person nach dem Ende
der Lebensarbeitszeit befindet. Dieser Status wird durch das Ausscheiden

aus dem Arbeitsleben insbesondere im Alter erlangt und kann im Ehren- oder
Berufstitel mit der Abkiirzung i. R. (»im Ruhestand«) versehen werden. Der
Ruhestand geht im Normalfall mit dem Bezug der Rente oder Pension einher
und betitelt den letzten Lebensabschnitt eines Menschen in der Lebenszyklus-
theorie. Der Ubergang kann fiir Betroffene und Angehérige personlich sehr

einschneidend sein.
Wikipedia'

Das Produkt der Ruhestandsplanung ist vor allem die Beratungsleistung des
Ruhestandsplaners! Sein Ziel ist ein aufgeklarter Kunde, der wei3, wo er in der
Ruhephase finanziell steht und was er tun muss, und der dann und deshalb
ruhig schlafen kann! Der Beratungsansatz dhnelt den Ansatzen Ublicher Be-
ratungsstrukturen in der unabhdngigen Finanzplanung. Die Beratung endet
nicht mit dem Beginn des Ruhestands, sondern geht weit dartiber hinaus und
tragt den Kernthemen dieser Zielgruppe Rechnung. Eine professionelle Ruhe-
standsplanung ermittelt den tatsdchlichen Kapitalbedarf fur jede Lebens-
phase bis ins hohe Alter, unter Einbeziehung von Inflation und Steuer.

Achtung

Alt werden, ist teuer, sehr alt werden, ist sehr teuer!

1

Seite »Ruhestand«. In: Wikipedia, Die freie Enzyklopadie. Bearbeitungsstand: 3. September 2018,

07:11 UTC. URL: https://de.wikipedia.org/w/index.php?title=Ruhestand&oldid=180583629 (Abge-

rufen: 15. November 2018, 22:47 UTC)
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1 Ruhestandsplanung — ein eigenes Geschaftsfeld?!

Ruhestandsplanung beinhaltet daher auch die Sicherung des Lebensstandards
im Ruhestand, lebensphasengerechte Vermégensallokation und Beseitigung
von Storfaktoren.

Definition
Ruhestandsplanung ist eine qualifizierte, faire und umfassende Beratung
in finanziellen Angelegenheiten der Kundenzielgruppe 50plus, die auf
die Bedirfnisse der Kunden kurz vor und fiir die Gesamtdauer der Ruhe-
standsphase zugeschnitten ist und steuerliche, rechtliche, familidre und
andere individuelle Rahmenbedingungen der Kunden berticksichtigt. Die
Ruhestandsplanungsberatung geht weit iiber die liblichen Themen der
Finanzvorsorgeberatung hinaus und enthdilt Elemente einer Lebensberatung.
Initiative Ruhestandsplanung e.V.

Warum 50plus und nicht 55plus oder 60plus?

Um den 50. Geburtstag herum beginnen viele Menschen, den naher riickenden
Ruhestand wahrzunehmen. Psychologisch ist dieser »runde Geburtstag« eine
Wendemarke und wird als Lebenshalbzeit empfunden. Mit zunehmender Le-
benserwartung stimmt dies oftmals auch faktisch. In dieser Lebensphase ent-
steht auBerdem in vielen Familien finanzieller Gestaltungsspielraum, weil z.B.
die Kinder »aus dem Haus« sind, Finanzierungen (weitestgehend) zuriickge-
fuhrt wurden und/oder der Einkommenszenit erreicht wird. Zudem bleibt noch
Spielraum, bis zum Eintritt in den Ruhestand letzte wichtige Eingriffe und Kor-
rekturen im Vermogensaufbau, also der Altersvorsorge, durchzufiihren.

Ab dem 50. Lebensjahr (oder im besten Fall auch etwas friiher) ist es also an
der Zeit, sich mit der personlichen Ruhestandsplanung auseinanderzusetzen
und die erforderlichen MaBnahmen zur Sicherstellung einzuleiten. Bei recht-
zeitiger Planung konnen schwierige Beratungssituationen vielleicht noch ver-
hindert oder abgemildert werden.

Dennoch wird man in der Ruhestandsplanung auf komplexe und schwierige

Beratungssituationentreffen.DashangthaufigmitEntscheidungenzusammen,

die in der Altersvorsorgephase getroffenen (oder nicht getroffenen) wurden:

= Zeit zwischen 50 und Ruhestandseintritt: Die letzten Jahre vor dem Ruhe-
stand sind grundsatzlich anspruchsvoll, da man hier ggf. noch nicht auf-
gebaute Altersvorsorge ansparen muss, wahrend andererseits auch noch
klassische Altersvorsorgethemen relevant sein konnen, z.B. die Familien-
oder Arbeitskraftabsicherung.

= Ehe- oder Lebenspartner sind unterschiedlich alt: Bei einem groRen
Altersunterschied ist die grundsdtzliche Planung schwieriger, weil ein
Partner noch deutlich langer Altersvorsorge betreibt und gleichzeitig die
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1.4 Der Beratungsansatz »Ruhestandsplanung«

Szenariobildung der Ruhestandsplanung z.B. bzgl. Lebenserwartung und
Rente sehr umsichtig vorgenommen werden muss.

= Zu geringe Altersvorsorgeriicklagen: Sehr haufig wird durch die Ruhe-
standsplanung offenkundig, dass in der Altersvorsorgephase aufgrund zu
optimistischer Erwartungen an die Versorgungssysteme und zu starken
Konsums der Vermdgensaufbau zu kurz gekommen ist. Gerade bei gut-
verdienenden Haushalten kann dies in Verbindung mit dem gewohnten
Lebensstandard und dem daraus folgenden Finanzbedarf zu Uberraschen-
den Erkenntnissen fihren. Bis zum Ruhestand verbleibt dann nur noch
ein kurzer Zeitraum, diese Liicken auszugleichen. Gegebenenfalls ist der
Ruhestandsplaner auch gezwungen, den Kunden zu desillusionieren und
in der Planung darauf hinzuwirken, dass der Lebensstandard (aktuell und/
oder zukiinftig im Ruhestand) an die Realitdten angepasst wird.

1.4.3 Ziele der Ruhestandsplanung

Das oberste Ziel eines jeden Ruhestandsplanungskonzepts ist die »Siche-
rung der Liquiditat« in einer Hohe, in der die Lebenshaltungskosten und der
angestrebte Lebensstandard auf Dauer (d.h. von »jetzt« bis zum »Lebens-
ende«) gesichert sind. Fir den Kunden der Zielgruppe 50plus heit das vor
allem: Wissen wo man steht, die Kontrolle gewinnen, Probleme |6sen und den
Lebensstandard sichern! »Ruhig schlafen kénnen«. Das ist das Ziel. Aber was
bedeutet das?

Wissen wo man steht, bedeutet, dass man die eigene Situation, die Probleme
und Bedurfnisse heute und wahrend des Ruhestands kennt und Klarheit be-
zlglich der Finanzvorsorge erlangt. Es bedeutet, in der Ruhestandsvorsorge
ein Verstandnis fur die Situation und die Losungskonzepte zur Vermeidung re-
levanter Storfaktoren (wie z.B. Verfiigungen und Vollmachten) zu entwickeln.
Es bedeutet auch, in der Welt des Vermdgens eine Vermdgensbilanz zu zie-
hen, d.h., eine Bestandsaufnahme der aktuellen Vermdgenssituation und der
moglichen Szenarien zum Ruhestand vorzunehmen. Und: Klarheit tber die
Ein- und Ausgabensituation heute und wahrend des Ruhestands zu haben.

Kontrolle gewinnen, meint, Entscheidungsmoglichkeiten durch das Erarbeiten
eines ganzheitlichen Finanzkonzepts fiir den Ruhestand zu haben. Dazu ge-
hort eine Prognose der moglichen Entwicklung der Finanzsituation und das
Aufzeigen von Handlungsoptionen, d.h., Vorschlage zu einer Optimierung auf
der Basis der individuellen Bedarfssituation zu machen.
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1 Ruhestandsplanung — ein eigenes Geschaftsfeld?!

Letztlich meint Kontrolle gewinnen: Auf der Basis der Analyse und Empfeh-
lung des Ruhestandplaners die relevanten Probleme 16sen und danach - ein-
fach ruhig schlafen kénnen!

Ruhestandsplanung ist auch ein Familien- und Generationenthema

Viele Themen der Ruhestandsplanung, geben Klarheit, um auch in wichtigen
Bedarfsfeldern Entscheidungen fallen zu kdnnen, die die gesamte Familie be-
treffen, auch Uber Generationen hinweg. Das beinhaltet Opportunitdten und
neue Kundenverbindungen fiir den Ruhestandsplaner.

Beispiele: Entscheidungen in wichtigen Bedarfsfeldern

= Finanzielle Absicherung des Partners — ein Leben lang.

= Vermdgensibertragung: Als Alternativen steuerbeglinstigtes vorzeitiges
Schenken oder strukturierte Erbschaften.

= Absicherung des Pflegerisikos: Zu Beginn als Vermdgensschutz und spater
natirlich als eigene Vorsorge zum Schutz der Familie.

= Rechtliche Storfaktoren durch Vollmachten und Verfligungen 16sen.

= Wohn- und Immobiliensituation: Das Haus als »Heim« und natdirlich auch als
Vermdgensmasse.

= Einkommensstrategien: Sich immer mehr reduzierende staatliche Sicherungs-
mechanismen fihren zu einer neuen (urspriinglichen) Sichtweise auf die
Familie.

Die Situation der Frau in der Ruhestandsplanung

Die Frau hat als wichtiger Entscheidungstrager in der Familie auch eine wich-
tige Rolle in der Finanzvorsorgeberatung. Aber: Schon historisch, in der klassi-
schen Altersvorsorgesituation, ist die Frau unterversorgt und so werden z.B.
Scheidungen fur sie sehr haufig auch finanziell zu einem Existenzthema. Dies
trifft verstarkt auf die Ruhestandsplanung zu. Warum? Das Kernthema ist hier
die Zeit. Wer mit 35 oder 40 die eigene Finanzvorsorge neu starten muss, hat
noch Zeit zum Nachjustieren. Kurz vor und im Ruhestand ist das nur noch ein-
geschrankt moglich — man hat einfach weniger Zeit, sich dann alleine um Vor-
sorge- oder Vermégensthemen zu kiimmern. Eine gute Ruhestandsplanung
betrachtet also auch Szenarien, die bei Ehepaaren oder Lebenspartnern die
Situation des Einzelnen beleuchten.
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1.5 Abgrenzung Altersvorsorge vs. Ruhestandsplanung

1.5.1 Die »Altersvorsorge« — des Finanzvorsorgeberaters liebstes
Kind seit Jahrzehnten

Schon der Begriff »Altersvorsorge« an sich mit seinen Bestandteilen »Alter«
und »Sorge« ist fir die Zielgruppe 50plus nicht gut gewahlt. Keiner will »alt«
sein, keiner mdchte sich »sorgen«. AuBerdem ist Altersvorsorge auch vom
Betrachtungsblickwinkel fiir den Ruhestdndler unpassend: Das Hauptthema
der Altersvorsorge ist die SchlieBung der Liicke zwischen dem gewiinsch-
ten Lebensstandard auf der einen und den vorhandenen Einnahmen in der
Ruhestandsphase auf der anderen Seite, z.B. durch gesetzliche/betriebliche/
private Absicherung zum Rentenbeginn. Die zugrundeliegenden Angebote und
Berechnungen enden meist mit der im Alter von 65/67 Jahren wahrscheinlich
erreichten Rente oder mit der voraussichtlichen Kapitalauszahlung zu diesem
Zeitpunkt. Wie lange diese Zahlen ein ausreichendes Ruhestandseinkommen
erméglichen, bleibt jedoch haufig unbehandelt; das Langlebigkeitsrisiko und
der Kaufkraftverlust durch Inflation werden aus Angst »vor groBen Zahlen«
oft verschwiegen.

Ein weiteres wichtiges Thema der Altersvorsorgeberatung ist die Absicherung
relevanter Storfaktoren in der Erwerbsphase. In der Beratungspraxis sind das
vor allem bestimmte Sach- und Vermégensrisiken, die Absicherung der Hinter-
bliebenen und der Arbeitskraft/Gesundheit und der Konsum, der »ewige
Kampf« zwischen Geld ausgeben und sparen. Durchaus bereits in der Alters-
vorsorgeberatung mogliche Themen wie Vollmachten und Verfliigungen oder
Erbschaftsplanungen unterbleiben meistens.

Lebensstandard aufbauen

Liicke
Finanziell: M hlicken
o'g
Arbeitskraft/ - \JOfS!
Gesundheit Klarung von P o
Storfaktoren . b\‘\c\’\e\'eﬁo c ?
Konsum ~ Sach & getrie | !
HUK- £
3
Gesetzliche Versorgung >
Alter 20 25 30 35 40 45 50 55 60 65

Abb. 2: Darstellung der klassischen Altersvorsorge
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1.5.2 Ein friiher Trend: Klassische Altersvorsorge »verlangert
bis zum Lebensende«

Wenn es heute im Markt um das Thema »Ruhestandsplanung« geht, wird die
klassische Altersvorsorge oft schlicht und ergreifend bis ins 90. oder 95. Lebens-
jahr verlangert. Das aber ist nichts anders als eine optimistische Weiterentwick-
lung der Altersvorsorge, die historisch bei 65 oder 67 Jahren aufgehért hat. Sie
wird den sich dramatisch @ndernden Einflussfaktoren der Zielgruppe 50plus na-
turlich nicht vollends gerecht. Die Unterschiede zwischen der klassischen Al-
tersvorsorge und einer sachgerechten Ruhestandsplanung sind einfach zu groR.

1.5.3 Unterschiede der Ruhestandsplanung zur Altersvorsorge

Die (finanzielle) Ruhestandsplanung richtet sich vor allem an Kunden in der Al-
tersgruppe 50plus. Viele haben in jungen Jahren eine Altersvorsorgeberatung
in Anspruch genommen und in der Erwerbsphase Ruhestandsvermdgen auf-
gebaut. In der Ruhestandsplanung geht es jetzt vor allem um die Frage, wie
das angesparte Vermdgen in der Ruhestandsphase genutzt werden soll, um
den vom Kunden gewlinschten Lebensstandard zu erhalten. Viele Gesprache
zeigen, dass sich Kunden bei der Ruhestandsplanung alleingelassen fiihlen.
Es ist sehr deutlich, dass es hier fiir die Kunden einen umfangreichen Bera-
tungsbedarf gibt, der aufgrund seiner Komplexitat, von gut ausgebildeten
Ruhestandsplanern abgedeckt werden sollte. Die Ruhestandsplanungsbera-
tung geht weit liber die Gblichen Themen der Finanzvorsorgeberatung hinaus
und enthalt Elemente einer Lebensberatung.

Ruhestandsplanung ist nicht einfach eine verliangerte Altersvorsorge!
Es gibt fundamentale strategische, strukturelle und thematische Unterschiede
zur klassischen Altersvorsorge. Abbildung 3 liefert hierzu eine Ubersicht.

Altersvorsorge Ruhestandsplanung
Sparen Prozess Entsparen
in der Hohe Versorgungsliicke in der Lange
Aufbau Lebensstandard Erhalt
bis zum Ruhestand (ca. 65/67) Planungshorizont bis zum Lebensende
Kapitalgarantie Garantie Einkommensgarantie
Verlust Arbeitskraft/Einkommen Storfaktoren Verlust Gesundheit/Mobilitat
Aufbau Vermogenssituation Ubertragung/Nutzung/Verzehr
Aufbau Wohneigentum Wohnsituation Verwendung Wohneigentum

Abb. 3: Unterschied Altersvorsorge und Ruhestandsplanung; Quelle: Initiative Ruhestands-
planung e. V.
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Die gréRten Unterschiede ergeben sich aus relativ neuen oder aus bis heute in

der Finanzvorsorgeberatung schlecht oder falsch positionierten Themen, die

auch im Fokus dieses Buches stehen. Dabei geht es um:

= DiesteigendelLebenserwartung,aufgrunddererinderRuhestandsplanung
mit einem langeren Leben zu rechnen ist.

= Die »vermdgensstrategische Wende« vom Sparen/Vermégensaufbau zur
Entsparung/Vermégensnutzung in der letzten Phase des Lebenszyklus.

= Die Einkommensstrategien im Ruhestand und dabei vor allem die Grund-
sicherung Uber garantiertes lebenslanges Einkommen bis zum zeitlich un-
bestimmten Tod.

= Die Beseitigung der relevanten Storfaktoren in der Ruhestandsphase
durch Testament, Verfiigungen, Vollmachten, Pflegeabsicherung und sons-
tige Risikoabsicherung.

= Die geplante Vermégensiibertragung zu Lebzeiten oder im Todesfall.

Fakt ist: Es gibt unterschiedliche Phasen im klassischen Lebenszyklus eines
Menschen, die mit unterschiedlichen Pramissen und Bediirfnissen auf der Basis
finanzieller, familidrer und/oder bedarfsgepragter Situationen einhergehen.

Wichtig

Finanzieller Kernunterschied der Altersvorsorgephase zur Ruhestandsphase: Die
vermégensstrategische Wende vom Sparen (Vermdgensaufbau) zur Entsparung
(Vermogensnutzung)!

Ruhestandsbilanz

leg
. 7
&xé Wieviel 2S5g. s
0O 0 k ENLS
S (P Vermogen %, S,
e\oe°a(\s7>° bendtige ich? Uy, ’71/130
o (5600 Wieviel A, %y,
N el . @/ oy
Lo (\6“ Einkommen é};,/r
v benétige ich 0/77,7)
sparen? im Monat? )
Altersvorsorge Ruhestandsplanung
25 50 Ruhestand 75 100

Wann will/kann ich in den Ruhestand?

Abb. 4: Vermogensstrategische Wende; Quelle: Initiative Ruhestandsplanung e.V.

PlanmaRiges Ansparen von Vermdgen allein reicht oft nicht aus, um im Ruhe-
stand den gewohnten Lebensstandard Uber Jahrzehnte halten zu kdénnen.
Ein wichtiger Bestandteil der Ruhestandsplanung ist das richtige Entsparen
aus der Substanz. Statt ums Ansparen fiir die Altersvorsorge geht es um die
richtige Strategie zur Verwendung des vorhandenen Vermdgens. Optimal: Das
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Vermdgen muss bis zum Lebensende reichen, um den gewiinschten Lebens-
standard halten zu kénnen.

En(d)tsparung ist eine sehr emotionale Angelegenheit. Seit Jahrzehnten ist
Deutschland als Sparernation bekannt, eine logische Folge der Ereignisse
der letzten 100 Jahre (Kriege, Wahrungsreformen). Das Gegenteil von Sparen
ist fur Deutsche daher (wie die moderne Hirnforschung zeigt) ein nahezu
schmerzhafter Prozess. Wie nennt man nun das Gegenteil von Sparen/Vermé-
gensaufbau so, dass die Nutzung so wenige Barrieren wie moglich erzeugt?
Ein Vorschlag: Verm6égensnutzung.

Was braucht man fiir eine geordnete Vermégensnutzung im Ruhestand?
Den notwendigen und gewollten — regelmaRigen und auch einmaligen — Aus-
gaben muissen entsprechende Zuflisse Uber Einkommen oder Vermégens-
verzehr gegeniiberstehen. Und das bis zum Lebensende, auch wenn die
personliche Lebensdauer sehr hoch ist. Dafiir braucht es also intelligente
Einkommensstrategien zur Bildung von ausreichenden regelmdRigen und
punktuellen Einkommensstromen im Ruhestand. Im Bedarfsfall muss der not-
wendige Zugriff auf das Vermdgen moglich sein; entsprechende Flexibilitat
ausreichend umfangreicher Vermégenswerte ist also wichtig. Gleichzeit ist
darauf zu achten, dass diese notwendige Vermégensnutzung nicht spontan,
sondern geplant und strukturiert erfolgt. Nur so ist der gewohnte Lebens-
standard auch bei einem langen Leben zu gewahrleisten.

1.5.4 Lebensphasen im Ruhestand

Die Unterschiede zum Erwerbsleben sind elementar. Mit dem Ruhestand (Ren-
tenbeginn) verdndert sich der Finanzbedarf! Es gibt kein Arbeitseinkommen
mehr und viel mehr Zeit. Einflussnahme ist den Kunden wichtig (auch in Bezug
auf Finanz- und Versicherungsprodukte), denn »das Leben macht mit einem,
was es will«. Wichtige Aspekte in der Ruhestandsplanung sind somit Flexibili-
tat (also das Behalten von Handlungsméglichkeiten) und Langlebigkeit sowie
(gesundheitliche) Storfaktoren. Jede Beratung ist anders, d.h., jeder Kunde ist
in einer anderen Phase im Lebenszyklus und in seiner eigenen Situation. Ab-
bildung 5 gibt eine modellhafte Ubersicht tiber die moglichen Lebensphasen.
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Ruhestandsplanung
Ruhestandsvorsorge
Ruhestandsvorbereitung
Moment des Ruhestands
aktiver Ruhestand
passiver Ruhestand

assistierter/unterstitzter Ruhestand

Alter 40 50 55 60 65 70 75 80 90 100...

Abb. 5: Phasen der Ruhestandsplanung (Modell); Quelle: Initiative Ruhestandsplanung e.V.

Die Initiative Ruhestandsplanung e.V. beschreibt die einzelnen Phasen wie

folgt:

= Moment des Ruhestands: Der Moment des Ubergangs vom Arbeitsleben zum
Ruhestand

= Ruhestandsvorbereitung: Phase (kurz) vor dem Ruhestand, um viele Aspekte
des Ruhestands vorzubereiten: z. B. Entscheidungen zum Zeitpunkt des Ruhe-
standseintritts, Festlegung der Strategie fiir den Ruhestand, um die Phase aktiv
selbst zu gestalten, Einfluss auf finanzielle Ruhestandsversorgung zu nehmen
(Verteilung, H6he, Dauer) und/oder bereits heute auf die verdnderte Situation
im Ruhestand vorbereitet zu sein, um beruhigt in den Ruhestand zu gehen.

Thema aktiv passiv assistiert unterstiitzt
Alter ca. 60-75 ca. 70-85 ca. 75-90 ca. 80+
Gesundheit kaum Einschrdnkungen |  zunehmende stark
signifikante Einschrdnkungen | eingeschrédnkt
Einschrédnkungen
Aktivitditslevel | unverdndert reduziert gering sehr gering
Ausgaben unverdndert, reduziert erhéhen sich, vor | sehr hoch durch
eher héher durch allem Ausgaben Themen wie
mehr Reisen etc. fiir Gesundheit Pflege
Themen mehr Zeit, mehr | mit steigenden zunehmende | Leben ohne Hilfe
Aktivitéit, neue | Einschrdnkungen | Delegation, neue | nicht méglich,
Hobbys, neues leben lernen, Organisation evtl. neue
soziales Netz- Gedanken zur des Lebens, Wohnsituation,
werk, Unterstiit- Vermdgens- Reorganisation Vorbereitung
zung der Familie Ubertragung des Lebens aufs Lebensende
Hilfe nétig? nein nein beginnend ja

Tab. 3: Phasen der Ruhestandsplanung; Quelle: Initiative Ruhestandsplanung e.V.
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= Aktiver Ruhestand: Ruhestdindler nutzen gewonnene Zeit verstdrkt fiir Reisen
und Hobbys, ohne signifikante gesundheitliche Einschrdinkungen. Liquiditdts-
bedarf oft héher als vor dem Ruhestand. Leben genief3en: Eventuelle Mehrkos-
ten klug abfangen (Kostenanstieg durch neue Hobbys, einmalige Ausgaben
wie Reisen etc.), Anpassung der Vermégensstruktur an die ggf. verdnderte
Ruhestandsstrategie.

= Passiver Ruhestand: Ruhestcindler spiiren zunehmend kérperliche Einschrdn-
kungen und reduzieren Aktivitit. Zunehmende Relevanz der Absicherung von
Pflege-, Gesundheits- und Langlebigkeitsrisiko. Erste Gedanken zur finalen
Vermégensiibertragung. Umbau der Immobilie oder Planung der altersge-
rechten Wohnform. Zusditzliche Kosten fiir Pflegepersonal, Reinigungskraft,
Einkaufshilfe etc.

= Assistierter Ruhestand: Weitere gesundheitliche Einschriinkungen fiihren
zu wachsendem Bedarf an Unterstiitzung aus Familie und extern. Aktiv die
Vermdégensibertragung durchfiihren. Evtl. Verkauf der Immobilie und Um-
setzung einer altersgerechten Wohnform. Zusdtzliche Kosten fiir Pflegeheim
abfangen etc.

= Unterstlitzter Ruhestand: Abhdngigkeit von Unterstiitzung. Kosten steigen
dramatisch.

1.6 Ruhestandsplanung: Ablauforganisation
und Beratungsprozess

1.6.1 Die komplette Ablauforganisation der Ruhestandsplanung
aus Beratersicht

Dieses Kapitel gibt lhnen einen ersten Uberblick dariiber, wie Sie Ihren Ab-
laufprozess als Ruhestandsplaner organisieren kénnen. Im weiteren Verlauf
des Buchs vertiefen wir wesentliche Aspekte dieses Prozesses, wie z.B. das
Marketing und die Kundenansprache sowie rechtliche Fragestellungen und
vor allem natdrlich die Beratung des Kunden.

Finanzvorsorgeberater, die bereits Finanzplanung betreiben, werden in der
nachfolgenden Ubersicht der Ablauforganisation der Ruhestandsplanung
viel entdecken, das ihnen bekannt ist. Denn die Ruhestandsplanung ist eine
Finanzplanung fir die Zielgruppe 50plus und umfasst daher auch gleiche
Arbeitsphasen. Der eigentliche Beratungsprozess am jeweiligen Kunden findet
in den Phasen 5 bis 7 statt. Die vor- und nachgelagerten Phasen umfassen
vor- und nachbereitende Tatigkeiten des Ruhestandsplaners, die Marketing,
Akquisition und Nachbetreuung betreffen.
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Phase 1: Vorbereitung
Eine gute Vorbereitung und Analyse der bekannten Informationen (z.B. Be-
standsdaten der Kunden) sind elementar fir eine gezielte Werbestrategie.
Verstandnis fur die grundsatzliche Lebenssituation der Kunden 50plus und in-
dividuelle, auf die Zielgruppe angepasste Kommunikationsstrategien erleich-
tern die Terminierung.

Phase 2: Interesse wecken

Eine Phase, die im klassischen Marketing haufig unterschatzt wird. In ihr wird
mithilfe von Mailings (Briefen), Events oder Anzeigen die Basis fir die Termi-
nierung gelegt. Wichtig: Dies ist die erste Chance, Erwartungen zu setzen und
Vertrauen aufzubauen.

Phase 3: Terminierung — Verbindlichkeit schaffen
Wichtig bei der Terminierung ist, klar zu formulieren, worum es bei dem Ter-
min geht, wie lange er sein wird und wer beim Termin dabei sein sollte.

Phase 4: Anbahnung — das Mandat erhalten
In dieser Phase werden die Erwartungen und Wiinsche an die Beratung geklart
und der Beratungsprozess sowie die Vergiitungsalternativen besprochen.

Hinweis
Die Phasen 5 und 6 konnen Sie, wenn Sie es mit dem Kunden besprochen haben, als

»erstes Produkt« der Ruhestandsplanung liber ein Honorar abwickeln, solange das
aufsichtsrechtlich moglich ist.

Phase 5: Datenaufnahme — wissen, wo man steht

Die Analyse der aktuellen Situation, d.h., die vollstandige Datenaufnahme,
braucht die Unterstiitzung und Mithilfe des Kunden. Sie diirfen aber nicht un-
terschatzen, wie schwierig es fiir den Kunden ist, sich zu 6ffnen, d.h., seinem
Finanzvorsorgeberater viele personliche Informationen auszuhandigen. Hier-
bei ist eine gute Vertrauensbasis sehr wichtig. Sie sollte zu diesem Zeitpunkt
bereits vorhanden sein.

Phase 6: Konzeption — Analyse und verstandliche Aufbereitung

Die Konzeption der Bedarfslosung fiir den Kunden und ihre verstandliche Auf-
bereitung sind der Schlissel zum Erfolg. Ein individuelles Konzept bendtigt
eine detaillierte Vorbereitung. Der Kunde braucht Struktur und Klarheit, daher
benutzen Sie am besten nicht zu viele Unterlagen und Informationen. Die Un-
terlagen, die Sie nutzen, missen transparent und verstandlich sein.

36



1.6 Ruhestandsplanung: Ablauforganisation und Beratungsprozess

Phasen 7 bis 8: Argumentation, Abschluss und Empfehlung

Bei der Prasentation der Losung gilt: so viel wie notig — so wenig wie mog-
lich. Das Konzept sollten Sie vorab nicht an den Kunden schicken. Produktab-
schlisse, die sich aus der Analyse ergeben, sind fur beide Seiten wichtig. Der
Kunde bekommt eine Losung fir seine Probleme, der Ruhestandsplaner einen
zufriedenen Kunden, Einkommen und Ublicherweise auch Empfehlungen.

9. Nacharbeit — nach der Beratung ist vor der Beratung
Begleiten Sie den Kunden durch die Policen und Uberpriifen Sie seine Situa-
tion in regelmdRigen Abstinden.

1.6.2 Der Beratungsprozess: Die Beratungsbausteine im Uberblick

Bei der Ruhestandsplanung geht es primar um die Ziele, Wiinsche, Angste
und Erwartungen der Kunden in der Ruhestandsphase — und natirlich um die
finanzielle Basis in Bezug auf die Vermogensstruktur und die Einkommens-
und Ausgabenstréme. Bei den Einnahmen und Ausgaben fehlt den Kunden
haufig das Verstandnis hinsichtlich der eigenen Vermdgensbilanz. Aber die
individuellen Finanzvorsorgeziele konnen erst festgelegt werden, wenn man
versteht, wie viel Kapital ein Kunde im Alter bendstigt, welche gesetzlichen
und betrieblichen Anspriiche er bereits erworben hat und mit welchen
Ausgaben er regelmaBig rechnen muss. Die finanziellen Belastungen und die
Ausgaben firr den Lebensunterhalt werden sich im Laufe des Ruhestands auch
verandern. Ausgabenkomplexe entfallen, andere kommen hinzu und einige
Belastungen, die der Kunde bereits in der Erwerbsphase hatte, bleiben auch im
Ruhestand bestehen. Das Finanzvorsorgeziel ist das Ruhestandseinkommen,
das der Kunde benétigt, um im Alter finanziell sorgenfrei und unabhangig
leben zu kénnen. Es geht also im Kern um die Sicherung der Existenz und des
Lebensstandards in der Ruhestandsphase. Der Kunde mdchte auch in dieser
Lebensphase »ruhig schlafen konnen«.

Ein klarer, transparenter und somit flir den Kunden der Zielgruppe 50plus
nachvollziehbarer Beratungsprozess ist eine elementare Grundvoraussetzung
fur eine erfolgreiche Ruhestandsplanung und erleichtert auch den Aufbau
des noétigen Vertrauens.

Die Basis des gesamten Prozesses bildet eine Analyse der Vermogenssituation,
die es erlaubt, eine Ruhestandskonzeption zu erstellen, in der jederzeit
ausreichend Einkommen zur Finanzierung der laufenden Ausgaben fir den
gewliinschten Lebensstandard aus Anspriichen oder dem vorhandenen Ver-
mogen bereitgestellt werden kann. Dabei werden alle schon getroffenen
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Entscheidungen, d.h. bestehende Finanzvorsorgebausteine, von der gesetz-
lichen Rente (iber die Riester-Rente und die betriebliche Vorsorge bis hin zu
Geldanlagen und weiteren Versicherungsvertragen in die Kalkulation und Pla-
nung mit einbezogen. Bei einer ruhestandsgerechten Vermégensallokation ist
die existente Liquiditats- und Risikostruktur bei Bedarf auch neu zu ordnen.
Schwierig wird die finanzielle Ruhestandsplanung erst, wenn Sie sich mit der
zentralen Frage befassen, wie lange das vorhandene Vermdgen angesichts
einer ungewissen Lebenserwartung und unbekannter Bedarfssituationen
(Umzug, Krankheit, Pflege) reichen soll. Der Kunde will fest planen kdnnen,
aber auch flexibel bleiben.

Abbildung 7 zeigt den allgemeinen Ablauf einer Beratung nach Beratungsbau-
steinen. Hierbei handelt es sich um einen logischen Ablauf als Best-Practice-
Vorschlag. Einzelne Blécke konnen — je nach Kundensituation — auch weg-
fallen oder anders eingereiht werden. Naturlich kann es auch dazu kommen,
dass nur einzelne Beratungsbausteine realisiert werden, weil der Kunde z.B.
kein Interesse an einer vollstandigen Ruhestandsplanung hat.

Stor- . Istanalyse

vom Kunden faktoren
ausgehend beseitigen
Einkommens-
eher / strategie
bestimmte
Themen Ziele & Ruhestands- Service
Wiinsche planung
ganzheitliche Wohn-
konzeptionelle \ situation
Beratung
Vermdgens- "
Berat allokation Ve teiges- /
vom Berater “—— Uibertragung
ausgehend

Abb. 7: Beratungsbausteine der Ruhestandsplanung; Quelle: Initiative Ruhestandsplanung e.V.

Konkret geht es bei der Ruhestandsplanung um die folgenden Beratungsbau-

steine, die im weiteren Verlauf dieses Buches ndher beleuchtet werden:

= Ziele und Wiinsche: Mit dem Kunden seine Bedirfnisse und Ziele fur die
Ruhestandsphase klaren (ggf. auch im Vergleich mit der aktuellen Situa-
tion).

= Storfaktoren kldaren: Ordnung und Absicherung der relevanten Storfak-
toren durch Vollmachten/Verfligungen und der vorhandenen Sach- und
Vermégensrisiken und Personenrisiken durch Versicherungen. Eine friihe
Positionierung dieser Themen ist aus verschiedenen Griinden wichtig (vgl.
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