VERSICHERUNGEN | INTERVIEW

Starkerer Fokus auf die
Rentenphase

Nicht nur in der Ansparphase, sondern auch in der Renten-
phase ist die Fondspolice die erste Wahl und eine groBe
Chance fiir den Berater, meint Christian Nuschele, Head
of Distribution der Standard Life in Deutschland. Und da-
fiir fiihrt er im finanzwelt-Interview viele gute Griinde an.
AuBerdem erzdhlt er aus erster Hand liber die britischen
Erfahrungen mit dem Provisionsverbot. Eigentlich eine
Pflichtlektiire fiir lhren Bundestagsabgeordneten.

finanzwelt: Die Inflation halt sich hartnackig, die Leitzinsen
steigen, Deutschland steht am Rande einer Rezession: Ist
die Fondspolice, die ja vor allem auf die Entwicklung an den
Aktienmérkten setzt, wirklich das zeitgerechte Instrument
zur Altersvorsorge?

Christian Nuschele» Davon bin ich fest tberzeugt. Um erfolg-
reich firs Alter vorzusorgen, missen Kundinnen und Kunden
an den internationalen Kapitalmérkten investieren. Trotz aller
kurzfristiger Schwankungen liefern diese Investments langfris-
tig die notwendige Performance, um die Vorsorgelticke schlie-
Ben zu kénnen. Fondspolicen bieten aber mehr als attraktive
Anlageméglichkeiten. Mit ihnen ist die Absicherung des Lang-
lebigkeitsrisikos méglich, sie Uberzeugen durch eine hohe Fle-
xibilitdt und Kundinnen und Kunden profitieren zusétzlich von
Steuervorteilen. Dieses Gesamtpaket macht Fondspolicen un-
veréndert zur geeigneten Vorsorgeldsung.

finanzwelt: Glauben Sie, dass angesichts der weiter stei-
genden Leitzinsen die klassische Lebensversicherung mit
ihrem garantierten Zins zuriickkommen wird?

Nuschele» Nein, das halte ich aus mehreren Grinden fir un-
wahrscheinlich. Zum einen erwarten Okonomen, dass in die-
sem Jahr der Hhepunkt bei den Zinsen erreicht sein wird und
die Zinsen dann konstant bleiben oder sogar wieder fallen
werden. Zum anderen sind klassische Produkte auch bei leicht
gestiegenen Zinsen vor dem Hintergrund der hohen Inflation
unattraktiv und sorgen bei den Kundinnen und Kunden fir
einen realen Kaufkraftverlust. Dies war in den letzten Jahren
Ubrigens auch bei niedrigen Zinsen und geringerer Inflation
der Fall. Last but not least war von Seiten der meisten Versi-
cherer bereits zu horen, dass klassische Produkte trotz hoherer
Zinsen nicht mehr angeboten werden.

finanzwelt: Profitieren Kunden von Standard Life von den
zuletzt gestiegenen Leitzinsen?

Nuschele» Ja, wir haben uns dabei sehr stark auf die Renten-
phase fokussiert und in den vergangenen Monaten gleich

zweimal den Zins fur unsere Rentenzahlungen erhoht. Seit 1.
Dezember 2022 gilt ein Rentenzins von 1,75 %. Damit bie-
ten wir eine der besten, in voller Hohe garantierten Renten
an. Dies ist ein Beleg dafir, dass wir inzwischen wieder einen
deutlich gréBeren Fokus auf das Thema Verrentung legen. Ich
bin mir sicher, dass Standard Life auch im Bereich der Verren-
tung kiinftig immer haufiger die erste Wahl sein wird.

finanzwelt: Deutschland wird immer &lter. Warum kdnnen
Fondspolicen fiir den Ubergang in die Rentenphase die
richtige Lésung sein?

Nuschele» Zunéchst einmal ist es wichtig, sich die Auswir-
kungen der léngeren Lebenserwartung zu vergegenwar-
tigen. Wenn Menschen in den Ruhestand gehen, haben sie
meistens noch eine Lebenserwartung von ca. 20 Jahren oder
vielleicht sogar mehr. Dies ist ein zu langer Zeitraum, um das
Geld konservativ anzulegen und damit zu riskieren, dass das
Uber Jahrzehnte angesparte Vermdgen an Kautkraft verliert.
Also macht es auch hier durchaus Sinn, zumindest teilweise
renditeorientiert investiert zu bleiben. Darlber hinaus bieten
Fondspolicen noch die Mdglichkeit einer steueroptimierten
Vermégensiibertragung an die nachfolgenden Generationen.
Grundsétzlich gilt, dass die Ruhestandsphase haufig noch
nicht ausreichend geplant ist und fur Beraterinnen und Berater
ein sehr groBes Geschéftspotenzial besteht.

finanzwelt: Kundinnen und Kunden stehen vor der Wahl, ihr
Kapital zu verrenten oder ihr Kapital womdglich auszahlen
zu lassen. Als Produktlésungen stehen beispielsweise eine
sofort beginnende Rente oder auch eine Lebensversiche-
rung mit Auszahlplan zur Wahl. Was wiirden Sie empfehlen?
Nuschele» Das lasst sich nicht so pauschal beantworten. Es
héngt beispielsweise davon ab, welche Rentenzahlungen die
Kundinnen und Kunden bereits aus der gesetzlichen Rente
oder anderen Vertragen haben und wie viel Liquiditat im Al-
ter bendtigt wird. Grundsatzlich denke ich, dass eine Rente
dafir genutzt werden sollte, laufende fixe Ausgaben im Alter
wie beispielsweise fur Miete, Lebensmittel und die Mobilitat
zu decken. Die Rente sollte aber auf ein notwendiges Mal3
reduziert werden. Alles, was dariiber hinaus geht, wiirde ich
in eine fondsgebundene Lebensversicherung investieren. Hier
kann das Geld weiter renditeorientiert angelegt werden, man
hat aber dank flexibler Auszahlungen die Mdglichkeit, an das
angesparte Vermdgen zu kommen. Es gilt also, kundenindi-
viduell die optimale Kombination zu finden. Auch dies bietet
eine groBBe Chance fur den Berater.
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finanzwelt: Es wird aktuell wieder auf européischer Ebene
Uber ein Provisionsverbot diskutiert. Wie schitzen Sie die
Situation ein?

Nuschele» Es hat sich schon seit einiger Zeit abgezeichnet,
dass das Thema wieder auf die politische Agenda kommen
wird. Ich bleibe aber bei meiner Auffassung, dass es keinen
Grund fur die Einfihrung des Provisionsverbotes gibt. Die
haufig genannten Argumente von Fehlanreizen durch Provi-
sionen oder gar Provisionsexzessen kann ich in der breiten
Masse nicht erkennen. Unabhangige Berater leisten mit ihrer
qualitativ hochwertigen Beratung eine sehr wichtige Tatigkeit,
die auch entsprechend vergitet werden sollte — ob in Form
einer Provision oder eines Honorars ist aus meiner Sicht von
der jeweiligen Situation abh&ngig. Grundsatzlich sollte also
das Nebeneinander von Provision und Honorar weiter be-
stehen bleiben.

finanzwelt: Welche Erfahrungen hat Standard Life als vor
allem in GroBbritannien stark vertretene Marke mit dem
Provisionsverbot dort gemacht?

Nuschele» Die Erfahrungen mit der Retail Distribution Review,
in deren Rahmen das Provisionsverbot eingefiihrt wurde, sind
sehr ambivalent. Positiv zu beurteilen ist, dass die Qualifizie-
rung und Professionalisierung der britischen Berater deutlich
zugenommen hat und damit auch die Qualitat der Beratung
gestiegen ist. Auch die Transparenz hat sich noch einmal er-
hoht. Negativ ist demgegeniber, dass eine Beratungsliicke
(,advice gap”) entstanden ist. Der Grof3teil der Bevélkerung
kann oder will sich die Honorarberatung nicht leisten. Laut den
letzten Berechnungen werden aktuell gerade einmal 8 % von
unabhangigen Beratern beraten. Daher ist es auch sehr er-
staunlich, dass der deutsche Verbraucherschutz die britischen
Erfahrungen immer als positives Beispiel erwahnt. (lvs)
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