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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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