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Die Ruhestandsplanung steht vor einem
grundlegenden Wandel. Was friither hdu-
fig mit der Berechnung einer Rentenlii-
cke begann und mit dem Abschluss einer
Zusatzvorsorge endete, entwickelt sich
zunehmend zu einem strategischen Bera-
tungsfeld mit erheblicher wirtschaftlicher
und gesellschaftlicher Bedeutung. Steigende
Lebenserwartung, wachsende Vermogens-
werte und milliardenschwere Erbvolumina
verdndern die Anforderungen an Vermittler
nachhaltig. Wer heute erfolgreich beraten
mochte, denkt nicht mehr bis zum Ren-
tenbeginn — sondern iiber Jahrzehnte und
Generationen hinweg.

LANGERE LEBENSZEIT VERANDERT DIE
FINANZPLANUNG

Deutschland altert spiirbar. Die Zahl
der Menschen im Rentenalter wichst
kontinuierlich, wihrend die Gruppe der
jungen Beitragszahler schrumpft. Gleich-
zeitig steigt die durchschnittliche Lebens-
erwartung weiter an. Fiir einen 65-Jahri-
gen bedeutet das statistisch nicht selten
eine Rentenphase von zwanzig Jahren oder
mehr. Viele erreichen ein Alter von 85 oder
sogar 90 Jahren.

Diese Entwicklung hat erhebliche Aus-
wirkungen auf die Finanzplanung. Kapital
muss ldnger tragen, Entnahmen miissen
sorgfiltiger kalkuliert werden und Inflati-
onsrisiken gewinnen zusitzlich an Gewicht.
Die gesetzliche Rente allein reicht in vielen
Fillen nicht mehr aus, um den gewohnten
Lebensstandard zu sichern. Ruhestands-
planung wird damit zu einer langfristigen
Vermogensstrategie, die Sicherheit und
Renditechancen intelligent miteinander
verbinden muss.

DREI LEBENSPHASEN, UNTERSCHIED-
LICHE BERATUNGSSCHWERPUNKTE

Eine moderne Ruhestandsberatung orien-
tiert sich zunehmend an drei Phasen, die
jeweils unterschiedliche Anforderungen
stellen. In der Phase zehn bis fiinfzehn Jahre
vor Renteneintritt steht die Strukturierung
im Vordergrund. Kundinnen und Kunden
benotigen Klarheit tiber ihre tatsdchliche
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Versorgungssituation. Einnahmen und
Ausgaben im Alter miissen realistisch ein-
geschitzt, bestehende Vertrédge tiberpriift
und gegebenenfalls angepasst werden. Die
Frage, ob weiterhin renditeorientiert inves-
tiert oder stiarker abgesichert werden sollte,
gewinnt an Bedeutung. Vermittler iiberneh-
men hier die Rolle des strategischen Planers,
der Orientierung gibt und finanzielle Ziele
konkretisiert.

Mit dem Eintritt in den Ruhestand ver-
schiebt sich der Fokus vom Vermdogensauf-
bau zur Vermdogenssteuerung. Nun geht es
darum, regelméfRige Einnahmen sicherzu-
stellen, Kapital sinnvoll zu strukturieren
und gleichzeitig flexibel zu bleiben. Auch im
Ruhestand besteht hdufig noch ein beacht-
licher Anlagehorizont. Wer mit 65 Jahren
in Rente geht, verfiigt statistisch iiber viele
weitere Jahre, in denen Kapital arbeiten
kann. Eine vorschnelle Umschichtung in
rein sicherheitsorientierte Anlagen kann
daher Renditechancen verschenken. Ent-
scheidend ist eine ausgewogene Strategie,
die Fixkosten absichert und gleichzeitig
Wachstumspotenziale erhilt.

Ab einem Alter von etwa 70 Jahren riickt
zunehmend das Thema Vermégensiibertra-
gung in den Mittelpunkt. Viele Kundinnen
und Kunden beginnen bewusst, Vermogen
auf die néchste Generation zu iibertragen,
um steuerliche Freibetrdge zu nutzen und
familidre Konflikte zu vermeiden. Gleich-
zeitig zeigt sich, dass ein erheblicher Teil
der Bevolkerung keine geregelte Nachfol-
geplanung getroffen hat. Hier entsteht ein
Beratungsfeld, das weit iiber die klassische
Altersvorsorge hinausgeht.

STEUERLICHE RAHMENBEDINGUNGEN
ALS STRATEGISCHER FAKTOR

Die steuerliche Behandlung von Altersein-
kiinften beeinflusst die Ruhestandsplanung
mafgeblich. Der steuerpflichtige Anteil der
gesetzlichen Rente steigt schrittweise an

und fiithrt dazu, dass Nettobetrachtungen
immer wichtiger werden. Viele Ruhestand-
ler unterschéitzen die tatsdchliche Steuer-
belastung im Alter.

Private Rentenversicherungen bieten
hier einen anderen Ansatz, da lediglich der
Ertragsanteil der Rente zu versteuern ist.
Dieser fdllt umso geringer aus, je spater der
Rentenbeginn erfolgt. Auch Kapitalauszah-
lungen kdnnen unter bestimmten Voraus-
setzungen steuerlich begiinstigt sein.

Besondere Aufmerksambkeit verdient die
Basisrente, insbesondere bei Selbststian-
digen oder Personen mit hohen Einkom-
men. Die Moglichkeit, Beitrdge bis zu den
geltenden Hochstgrenzen steuerlich abzu-
setzen, schafft einen erheblichen Hebel zur
Optimierung der Gesamtstrategie. Gerade
bei Abfindungen oder auflergewdhnlichen
Einkommenssituationen kann eine durch-
dachte Einbindung der Basisvorsorge zu
erheblichen steuerlichen Vorteilen fiihren. »
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SICHERHEIT UND FLEXIBILITAT
IN DER ENTSPARPHASE

Eine der grofiten Herausforderungen in
der Beratung liegt in der sogenannten Ent-
sparphase. Wahrend der Vermogensaufbau
oft klar strukturiert ist, erfordert der Kapi-
talverzehr deutlich mehr Fingerspitzenge-
fiihl. Kundinnen und Kunden miissen ent-
scheiden, wie viel Vermogen sie verbrauchen
diirfen, ohne das Risiko einzugehen, im
hohen Alter finanzielle Engpésse zu erle-
ben. Die lebenslange garantierte Rente
bietet hier maximale Planungssicherheit,
da sie bis zum Lebensende gezahlt wird.
Sie eignet sich insbesondere zur Deckung
fixer monatlicher Ausgaben. Gleichzeitig
wiinschen sich viele Ruhestdndler Flexibili-
tatund Zugriffsmoéglichkeiten auf ihr Kapi-
tal, um spontane Ausgaben oder grofiere
Investitionen tédtigen zu kdonnen. Flexible
Auszahlungsplédne, bei denen das Kapital
weiterhin am Markt investiert bleibt, kon-
nen diese Anforderungen erfiillen.

In der Praxis zeigt sich, dass die Kombina-
tion beider Ansitze haufig die tragfahigste
Losung darstellt. Fixkosten werden durch
garantierte Rentenzahlungen abgesichert,
wihrend dariiber hinausgehendes Vermogen
investiert bleibt und flexibel genutzt werden
kann. Diese Balance zwischen Sicherheit und
Flexibilitdt wird zum zentralen Erfolgsfaktor
moderner Ruhestandsstrategien.

VERERBEN UND VERSCHENKEN
ALS WACHSTUMSMARKT

Neben der Absicherung des eigenen
Lebensabends gewinnt das Thema Ver-
mogensiibertragung stark an Bedeutung.
In Deutschland werden jdhrlich hohe Mil-
liardenbetrége vererbt. Die Vermogenswerte
vieler Haushalte sind in den vergangenen
Jahren erheblich gestiegen, insbesondere
durch steigende Immobilienpreise. Dadurch
geraten steuerliche Freibetrédge schneller an
ihre Grenzen.

Friihzeitige Schenkungen ermoglichen es,
Freibetrdge mehrfach zu nutzen und Ver-
mogen kontrolliert zu tibertragen. Versiche-
rungsbasierte Losungen bieten dabei inte-
ressante Gestaltungsmoglichkeiten, etwa
durch flexible Vertragsmodelle mit mehre-
ren Versicherungsnehmern oder durch ein-
kommensteuerfreie Todesfallleistungen. Sie
ermoglichen eine strukturierte Generatio-
nenplanung, die sowohl steuerliche als auch
familidre Aspekte berticksichtigt.

Fiir Vermittler erdffnet sich hier ein stra-
tegisches Geschiftsfeld. Wer nicht nur den
Ruhestindler, sondern auch dessen Kinder
oder Enkel in die Beratung einbindet, schafft
langfristige Kundenbeziehungen und sichert
Bestdnde tiber Generationen hinweg.

GANZHEITLICHE BERATUNG ALS
ZUKUNFTSMODELL

Ruhestandsplanung im Jahr 2026 ist weit
mehr als eine Ergdnzung zur gesetzlichen
Rente. Sie verbindet Finanzplanung, Steu-
erstrategie, Kapitalmarktkompetenz und
Nachfolgegestaltung zu einem ganzheitli-
chen Beratungskonzept. Vermittler werden
dabei zunehmend zu Finanzarchitekten, die
individuelle Lebensentwiirfe begleiten und
strukturieren.

Der demografische Wandel, steigende
Vermogenswerte und wachsende steuer-
liche Komplexitédt sorgen dafiir, dass der
Beratungsbedarf weiter zunimmt. Wer
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Kundinnen und Kunden durch alle Phasen
des Ruhestands begleitet und dabei Sicher-
heit mit Flexibilitdt verbindet, positioniert
sich nachhaltig als strategischer Partner —
nicht nur fiir eine Lebensphase, sondern fiir
ganze Generationen.

ABSCHLUSS: DIE STUNDE DER STRATE-
GISCHEN RUHESTANDSBERATER

Die kommenden Jahre werden fiir die Ver-
sicherungs- und Finanzbranche entschei-
dend sein. Die geburtenstarken Jahrgénge
treten sukzessive in den Ruhestand ein,
Vermogenswerte erreichen neue Dimensio-
nen und steuerliche Rahmenbedingungen
verdndern sich kontinuierlich. Gleichzeitig
wichst das Bediirfnis vieler Menschen nach
Sicherheit, Struktur und personlicher Beglei-
tungin einer Lebensphase, die finanziell und
emotional gleichermalen anspruchsvoll ist.

Ruhestandsplanung bedeutet heute mehr
als Produktvermittlung. Sie erfordert Weit-
blick, strategisches Denken und die Fahig-
keit, komplexe finanzielle, steuerliche und
familidre Zusammenhédnge verstdndlich
zu machen. Wer diese Kompetenz bietet,
wird nicht als Verkdufer wahrgenommen,
sondern als langfristiger Vertrauenspartner.

Gerade in der Kombination aus garan-
tierten Rentenldsungen, flexiblen Invest-
mentbausteinen und intelligenter

Vermogensiibertragung liegt enormes
Potenzial. Vermittler, die es verstehen,
Sicherheit und Renditechancen auszuba-
lancieren und gleichzeitig die ndchste Gene-
ration einzubinden, sichern sich nicht nur
einzelne Abschliisse, sondern stabile Kun-
denbeziehungen iiber Jahrzehnte hinweg.

FAZIT

Ruhestandsplanung 2026 ist kein
Nischenthema - sie ist ein zentra-
les Zukunftsfeld der Branche. Ldngere
Lebenszeiten, steigende Vermogenswerte
und komplexere steuerliche Anforderun-
gen machen eine ganzheitliche Beratung
unverzichtbar. Erfolgreich sind jene Ver-
mittler, die den Ruhestand nicht als End-
punkt, sondern als Beginn einer neuen
strategischen Phase verstehen.

Wer Fixkosten absichert, Flexibilitat
ermoglicht und Vermogensiibertragungen
intelligent gestaltet, schafft echten Mehr-
wert. Und wer dariiber hinaus Familien in
die Planung einbindet, denkt nicht nur bis
zum Lebensende — sondern generationen-
tibergreifend.

Damit wird die Ruhestandsberatung zur
Konigsdisziplin moderner Finanzberatung -
und zu einem nachhaltigen Wachstumsfeld
fiir die Versicherungswirtschaft. .
MEIN GELD
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INTERVIEW

Ruhestand neu denken:
Vom Sparer zum Strategen

»Mein Geld” im Gesprach mit Christian Nuschele, Head of Distribution bei Standard
Life, zu dem Thema ganzheitliche Ruhestandsplanung als strategisches Beratungs-
feld zwischen Vermodgensaufbau, Entsparphase und generationeniibergreifender

Vermodgensstrukturierung

Herr Nuschele, Sie betonen immer
wieder die Bedeutung einer professio-
nellen Ruhestandsplanung. Warum ist
eine professionelle Ruhestandsplanung
so wichtig?

Christian Nuschele: Kunden sparen
Jahrzehnte sehr diszipliniert fiir den
Ruhestand und stehen dann vor der Frage,
was mit dem Geld geschehen soll. Hier
stellen wir in der Praxis leider fest, dass es
keine Planung der zweiten Lebenshilfte
gibt. Dies kann gravierende Auswirkungen
haben, weil eine fehlende oder falsche
Ruhestandsplanung den Erfolg der bis-
herigen Altersvorsorge gefdhrden kann.
Dies kann in vielen Fidllen bedeuten, dass
am Ende des Geldes noch Leben {ibrig ist
und man dann doch spét in unvorhergese-
hene finanzielle Probleme rutschen kann.
Um dies zu vermeiden, ist es dringend zu
empfehlen, rechtzeitig den Ruhestand
gemeinsam mit einem unabhéngigen Be-
rater finanziell zu planen.

Wo liegen die Chancen fur Berater?

Christian Nuschele: In den kommenden
Jahren werden viele Babyboomer in Rente
gehen und genau vor der Frage stehen, wie
der Ruhestand finanziell optimal ausgestal-
tet werden kann. Dies bedeutet, dass es auch
im Bestand der Berater Kunden gibt, die gro-
Ben Bedarf an Ruhestandsplanung haben,
ohne dass er ihnen woméglich bewusst ist.
Hier sollten sich Berater ein Konzept iiberle-
gen, wann und mit welchen Argumenten sie
ihre Kunden ansprechen. Wenn den Kunden
die Wichtigkeit der Ruhestandsplanung auf-
gezeigt wird, sind sie sehr offen dafiir und
auch bereit, sich durch den gesamten Ruhe-
stand hindurch beraten zu lassen.

Herr Nuschele, Sie beschreiben die
Ruhestandsplanung 2026 als Generatio-
nenstrategie statt als klassisches Vor-
sorgegesprach. Was muss sich konkret
im Mindset von Vermittlern verandern,
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damit sie vom ,,Rentenliicken-Rechner”
zum strategischen Finanzarchitekten
werden?

Christian Nuschele: Vielleicht ist es etwas
tiberraschend, am Anfang steht fiir mich
aber ein psychologischer Faktor. Viele Bera-
ter beschéftigen sich noch sehr stark mit
dem Vermogensaufbau. Ruhestandsplanung
ist ein neues Thema, fiir das sie die notwen-
dige Offenheit zeigen miissen. Danach geht
es dann eher um organisatorische Punkte,
beispielsweise muss entschieden werden,
welche Leistungen wirklich professionell
angeboten werden kénnen oder welche
Strukturen und Prozesse im Unternehmen
angepasst werden miissen. Natiirlich brau-
chen Berater die entsprechende Aus- bezie-
hungsweise Weiterbildung, um dieses kom-
plexe Thema entsprechend qualifiziert beim
Kunden anzusprechen. All das ist zwar mit
Aufwand verbunden, der sich aber vor dem
Hintergrund des gro8en Potenzials lohnt.

Viele Berater sind stark im Vermoégens-
aufbau, aber unsicher in der Ent-
sparphase. Wo sehen Sie die groRten
Beratungsfehler beim Ubergang vom
Kapitalaufbau zur Kapitalnutzung - und
welche Rolle spielen garantierte Ren-
tenlésungen im Vergleich zu flexiblen
Investmentmodellen?

Christian Nuschele: Der gréte Fehler
ist sicher, aus der erwdhnten Unsicher-
heit heraus die Ruhestandsplanung beim
Kunden gar nicht anzusprechen. Dariiber
hinaus halte ich es auch fiir falsch, dass das
angesparte Kapital immer noch so wenig
verrentet wird. Eine vollgarantierte Rente

isthervorragend geeignet, um die laufenden
fixen Ausgaben im Alter mit garantierten
fixen Einnahmen zu decken. Es sollte aber
nicht mehr verrentet werden, als dafiir not-
wendig ist. Das tibrige Kapital sollte weiter
renditeorientiert angelegt werden, eine
hohe Flexibilitdt bei Ein- und Auszahlungen
bieten und eine steueroptimierte Vermo-
gensiibertragung zu Lebzeiten ermoglichen.
In den meisten Fillen ist die Kombination
aus garantierter Rentenlésung und flexiblen
Fondspolicen die passende Lésung.

Sie haben das Thema Erben und Schen-
ken erwahnt: 400 Milliarden Euro wer-
den jahrlich vererbt. Wie kénnen Ver-
mittler es konkret schaffen, nicht nur
den Ruhestédndler, sondern auch Kinder
und Enkel strategisch einzubinden -
ohne dabei aufdringlich zu wirken?

Christian Nuschele: Aus meiner Sicht
ist es vor allem wichtig, dass Berater iiber
ein hohes Maf§ an Empathie verfiigen und
sehr gut zuhoren kénnen, um die familidren
Zusammenhinge genau zu verstehen. Dazu
kommen die notwendigen fachlichen Qua-
lifikationen und ein Grundwissen zu Steu-
ern, Testament und Vorsorgevollmachten.
Ruhestidndler und deren Kinder beziehungs-
weise Enkel von den steuerlichen Vorteilen
einer Vermogensiibertragung zu Lebzeiten
zu tiberzeugen, diirfte hdufig noch recht
einfach sein. Die Kinder und Enkelkinder
dann aber ebenfalls als Kunden zu behalten,
ist dagegen sehr schwierig. Auch hier sind
neben Qualifikation auch Emotionalitdt und
viel Fingerspitzengfiihl gefragt.

Vielen Dank fiir das Gesprach. .
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