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„Wir müssen als Branche  
tatsächlich auch politische 

Arbeit leisten“
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Aus Gründen der Aktualität würden wir sehr gerne mit einem politisch 
brisanten Thema starten. Das generelle Provisionsverbot ist zwar vom 
Tisch, aber der Teufel steckt bekanntlich im Detail. Wie bewerten Sie 
die Pläne? 
Wesel: Als Volkswohl Bund arbeiten wir ausschließlich mit freien 
Vermittlern zusammen und da ist es uns ein Anliegen, dass eine 
gute Beratung vor Ort vergütet wird und auch durch eine Provision. 
Wir bieten für Berater, die ohne Provisionen arbeiten, jedoch auch 
Honorartarife an. Trotzdem: Wenn man sich das Gefüge in Deutsch-
land anschaut, passiert zu wenig 
bei der Altersvorsorge. Ich glau-
be, mit einem Provisionsverbot, 
was dann auch fondsgebundene 
Versicherungen betreffen würde, 
würde es noch viel dramatischer. 
Denn wer ist es gewohnt, für eine 
Beratung zu zahlen? Das ist in 
der Regel der Besserverdienen-
de, der die Rechnung für die Be-
ratungsleistung auch bezahlen 
würde. Viele andere hingegen 
sind auf die Beratung eines Ver-
mittlers angewiesen, der dann 
durch eine Versicherungsgesell-
schaft vergütet wird. 
Nuschele: Wir stehen auf dem 
Standpunkt, dass ein Nebeneinander von Provisionen und Honorar-
beratung möglich sein muss. Das haben wir auch immer wieder 
deutlich gemacht. Wir kommen aus dem britischen Markt, in dem wir 
sehen, dass gerade für den typischen Altersvorsorgesparer gar keine 
Altersvorsorgeberatung mehr angeboten wird. Auch deswegen, weil 
nur noch gegen Honorar beraten wird und die Honorarberater und 
fee-based Advisors sich sehr viel lieber mit der Vermögensanlage 
auseinandersetzen als mit der Altersvorsorge. Ich denke, das ist poli-
tisch ein fatales Zeichen, wenn es wirklich zur Umsetzung eines 
Verbotes käme. Ich glaube, dass die EU-Kommission einen neuen 
Grundsatz schaffen will und das Thema entsprechend konsequent 
weiterverfolgen wird. Ob der dann in der lokalen Gesetzgebung tat-
sächlich umgesetzt wird, das steht für mich noch zur Debatte. Wir 
müssen höllisch aufpassen, dass wir mit der deutschen Gesetzgebung 
in die richtige Richtung gehen. Und ich denke, da müssen wir als 
Branche tatsächlich auch politische Arbeit leisten. 
Herr Langer, Sie sind ja zunächst nicht direkt betroffen von den Plä-
nen?
Langer: Wir sind als Versicherungsmakler gegründet worden und 
haben auch noch immer einen sehr hohen Privatkundenbestand. Und 
entsprechend verkaufen wir auch immer noch Rentenversicherungen. 
Zudem haben wir unsere Fonds bei ganz vielen Versicherungsgesell-
schaften platziert, unter anderem eben auch mit der Klimarente. Das 
ist jetzt meiner Ansicht nach ein Vorstoß mit einer neuen Güte und 
Qualität. Wenn man glaubt, dass man damit für den Kunden Vortei-
le schafft, dann müssen wir nur auf die Berufe schauen, die eine 

feste Abrechnungsverordnung haben, Rechtsanwälte oder Steuerbe-
rater. Dann stellen wir nämlich fest, was Herr Nuschele sagte: Die, 
die richtig gut sind, arbeiten mit den Kunden, die bereit sind, über 
Tarif zu bezahlen. Und dann gibt es, die, die nicht so gut und günsti-
ger sind. Und genau das wird auch im Bereich der Altersversorgung 
in Deutschland passieren. Und das können wir hier gar nicht gebrau-
chen. 
Pollmer: Über die neuen Regelungen wird versucht, günstigere 
Produkte anzubieten. Wir haben zwei große Kostenblöcke in den 
fondsgebundenen Versicherungsprodukten. Das eine sind unsere 
Versicherungskosten und das andere die extern anfallenden Fonds-
kosten. Wir liegen normalerweise bei Altersvorsorgeangeboten bei 
den reinen Versicherungskosten bei Effektivkosten zwischen 0,8 und 
1,3 Prozent. Ein aktiv gemanagter Fonds produziert in der Regel 
zwischen ein und zwei Prozent laufende Kosten. Günstigere Fonds 
sind nur noch zu bekommen, wenn auf aktive Managementleistungen 
verzichtet wird. Dafür bieten wir als Versicherer aber auch bei fonds-
gebundenen Altersvorsorgeprodukten Garantien an. Das ist uns 
wichtig. Mit einem garantierten Kapital zum Rentenbeginn und dem 
garantierten Rentenfaktor haben die Kunden Planungssicherheit für 
die Rentenphase – das kostet zwar auch, ist aber doch absolut im 
Sinne des Verbrauchers. Zudem erhalten unsere Kunden zusätzliche 
Überschussleistungen, zum Beispiel fondsindividuelle Überschüsse, 
in Abhängigkeit von den gewählten Fonds. Dies senkt indirekt die 
Kostenbelastung.
Hotopp: Wir sprechen hier immer noch von Altersvorsorge und nicht 

vom jährlichen Wechsel einer 
Kfz-Versicherung. Wir treffen 
Entscheidungen, die über ei-
nen längeren Zeitraum Früch-
te tragen sollen. Wenn ich mir 
die gute Beratungsleistung 
nicht mehr erlauben kann, 
weil das Honorar, das von ei-
nem guten Berater verlangt 
wird, zu hoch ist, dann habe 
ich ein Problem. Auch wenn 
wir kein Versicherer sind, ar-
beiten wir beinahe durchgän-
gig mit freien Vermittlern 
zusammen. Und die müssen 
sich refinanzieren. Deswegen 
bin ich ganz bei Herrn Nu-

schele: Man muss mehrere Optionen zulassen. Wir haben gerade in 
der Versicherungsbranche auf dem freien Markt nicht nur durch die 
Demografie ein Vermittlersterben. Wenn ich nicht nur noch über den 
angestellten Vertrieb mit fokussierter Ausrichtung vertreiben möch-
te, also eine Diversifizierung durch den Markt noch weiter stattfinden 
lassen will, dann muss ich auch die Verdienstchancen herstellen. Als 
Hausvorteil arbeiten wir mit rund 300 freien Vermittlern zusammen. 
Rund ein Drittel hat Versicherungsbestände etwa in der Wohngebäu-
deversicherung. Als Teilkäufer muss ich für die älteren Kunden 

„Man muss 
im Markt 
mehrere
Optionen 
zulassen.“
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„Ich denke, 
die Umsetzung 

eines 
Verbotes wäre
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auch adäquate Versicherungslösungen anbieten können. Wenn denen 
die Möglichkeit genommen würde, durch eine Abschlussprovision 
signifikant ihr Geschäft zu finanzieren, dann brechen uns die Ver-
mittler für unseren Markt weg. Dies über Brüssel komplett zu ent-
scheiden, halte ich für einen massiven Eingriff. 
Lassen Sie uns auf die Altersvorsorge kommen. Der GDV hat die Pro-
gnosen im Bereich der Lebensversicherung für 2023 deutlich nach 
unten korrigiert. Wie herausfordernd ist die Altersvorsorge aktuell? 
Pollmer: Wir als Continentale sind in der angenehmen Situation, 
dass wir uns seit einigen Jahren von dieser Marktentwicklung er-
folgreich entkoppelt haben. Wir wachsen Jahr für Jahr im Lebens-
versicherungsbereich. Weil wir es geschafft haben, mit unserem 

gebot die Vermittler und Service- und Produktan-
die Kunden zu über-
schon so, dass der 
divergierende An-

zeugen. Aber es ist 
Markt inzwischen sehr 
forderungen hat. Wir 

haben die Angstsituation durch die Polykrise. Und die Kostenexplo-
sionen waren signifikant spürbar. Wir sind aber auf einem guten Weg 
und die Maßnahmen, die von der Bundesregierung beschlossen 
wurden hinsichtlich dieses Inflationsausgleichsgesetzes, wirken 
tatsächlich. Fakt ist aber auch, dass durch die Inflation die Kaufkraft 
der Älteren in der Altersvorsorge gelitten hat. So gesehen ist eigent-
lich ein erhöhter Bedarf für Altersvorsorge entstanden. Vor dem 
Hintergrund der Polykrise erwarten die Kunden heute ein Höchst-
maß an Flexibilität bei ihren Verträgen. Und wir müssen die bieten, 
wenn wir nicht wollen, dass die Verträge ständig storniert, beitrags-
frei gestellt und reaktiviert werden. 
Wesel: Auch wir haben die Polykrise kaum im Altersvorsorgebe-
reich gemerkt. Was wir eher gemerkt haben, war die Absenkung des 
Rechnungszinses. Infolgedessen haben wir als großer Versicherer 
im Riestergeschäft das Angebot gegen Provisionszahlung vom 
Markt genommen. Selbst wenn wir Riester voll aus dem Neugeschäft 
herausrechnen, haben wir ein zweistelliges Plus. Aber was bedeutet 
die Inflation für die Altersvorsorge? Entweder muss ich die Beiträge 
erhöhen oder mehr Rendite erwirtschaften. Da ist die Bevölkerung 
zurückhaltend. Wir haben zusammen mit den größeren Ver-
triebspartnern das Inflationsthema dafür genutzt, Bestandskunden 
anzusprechen und sie für Erhöhungen in der Altersvorsorge zu 
sensibilisieren. Und das nicht nur im Altersvorsorgebereich, sondern 
auch in der Biometrie. Sicherlich hat nicht jeder dies angenommen, 
aber trotzdem sind wir sehr zufrieden mit dem Ergebnis.  
Herr Nuschele, wie hat sich die Krise bei Ihnen ausgewirkt? 
Nuschele: Wir haben schon gemerkt, dass die Gespräche heraus-
fordernder geworden sind. Die Menschen haben sich schwergetan, 
langfristige Entscheidungen zu treffen. Wir sehen im Moment eine 
deutliche Entspannung. Man ist jetzt wieder klarer, weil die Lohn-
abschlüsse höher waren, und man auch die Heiz- und Stromrechnun-
gen kennt. Insofern ist die Bereitschaft wieder da, sich mit der Al-
tersvorsorge auseinanderzusetzen. Eine große Herausforderung gab 
es allerdings im Bereich der Einmalanlagen. Wir schreiben als 
Versicherer ungefähr fünfzig Prozent unseres Neugeschäfts im Ein-
malanlagebereich und das im rein fondsgebundenen Bereich. Der 
Wegfall der Negativzinsen bringt ein vermeintliches Stück Sicher-
heit. Spar- und Tagesgeldkonten scheinen wieder an Beliebtheit zu 
gewinnen. Da gilt es jetzt tatsächlich, aktiv zu werden und auch ganz 
bewusst in Beratungssituationen darauf hinzuwirken, dass mit der 
erhöhten Inflation umgegangen werden muss und Entscheidungen 
für rentierliche Geldanlagen tatsächlich wieder getroffen werden 
müssen. Die Tatsache, dass die Banken jetzt auch wieder Zinsen 
zahlen, könnte herausfordernd werden, wenn man zu lange nicht 
aktiv wird. 
Angesichts der hohen Inflation müsste deutlich chancenorientierter 
angelegt werden – weniger Sicherheit, mehr Rendite. Wie steht es um 
die Bereitschaft der Menschen, sich darauf einzulassen?  

Christian Nuschele: „Dass 
Banken jetzt wieder 
Zinsen zahlen, könnte 
herausfordernd werden.“
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Wesel: Anhand unserer Zahlen sehen wir definitiv, dass in der 
langfristigen Altersvorsorge vermehrt Produkte ohne Garantie ab-
geschlossen werden. Und wir sehen es auch in der Vermittlerstruk-
tur. Je jünger ein Vermittler, desto weniger werden Produkte mit 
Garantien angeboten. Es bezieht sich also nicht nur auf die Kunden-
sicht. Der junge Altersvorsorgekunde, der 25 Jahre ist und länger als 
40 Jahre in einen Vertrag einspart, braucht eine Garantie vielleicht 
auch gar nicht. Zudem sehen wir klar die Abkehr vom klassischen 
Produkt hin zu den fondsgebundenen Produkten. Und das gilt auch 
für den Kundenkreis, für den Garantien noch wichtig sind. Etwa in 
der betrieblichen Altersversorgung, wo der Arbeitgeber auf die 
entsprechenden Garantien aufgrund der rechtlichen Rahmenbedin-
gungen achten muss. 
Nuschele: Tatsächlich sehen auch wir, dass die Kunden bereit sind, 
sich darauf einzulassen. Wir bieten nur solche Produkte an, und das 
sehr erfolgreich. Allerdings ist die Vorsicht immer noch geboten im 
Beratungsgespräch. So bieten wir einen so genanntes Startmanage-
ment. Dabei werden die Investitionen zuerst sicherheitsorientiert 
angelegt und danach über einen gewissen Zeitraum in die tatsächli-
chen Zielinvestments umgeschichtet, um negative Market Timings 
zu vermeiden. Solche Mechanismen kommen sehr gut an. Das gene-
relle Verständnis, dass ich für langfristige Geldanlage keine Garan-
tie brauche, wächst. Und es ist bei uns keine Frage des Vermittlers 
oder der Vermittlerstruktur. Da hat die Professionalität deutlich 
zugenommen, auch im Bereich der Kapitalanlageberatung. 
Langer: Wir hatten im vergangenen Jahr einige hundert Millionen 
Nettomittelzufluss über alle Vertriebskanäle. Und allein schon, dass 
wir überhaupt weiter Nettomittelzufluss hatten, das ist ein Punkt, 
der im Investmentbereich doch nicht so gang und gäbe war. Span-

nend ist, dass wir auch über unseren 
Mischfonds hinaus sehr starke Mit-
telzuflüsse hatten. Auch in unseren 
Aktienfonds wie dem Classic, unse-
rem Flaggschiff. Wenn die Inflation 
anhält, dann wird das, was der Bür-
ger spart und an Rente erwartet und 
bekommen wird, nochmals weniger 
Wert sein. Vielleicht kommt es dem 
Staat gar nicht mal so ungelegen? 
Weil dann in Zukunft die Rentenan-

sprüche, die befriedigt werden müssen, sich leichter bezahlen lassen. 
Wie hoch dann der Ansporn sein muss, so etwas zu unterbinden, will 
ich mal dahingestellt sein lassen. Ende der 90er Jahre musste man 
die Sparer mit Affinität für Aktien suchen. Inzwischen ist es aber so, 
dass immer mehr Menschen die Angst vor der Aktie verloren haben. 
Pollmer: Das Bewusstsein für Investments hat sich im deutschen 
Markt tatsächlich gewandelt. Und der Wandel hat vehement Fahrt 
aufgenommen. Wir sehen gerade bei den jungen Kunden, eine brei-
te Akzeptanz, chancenorientiert mit Fonds zu investieren. Die 
Menschen kommen klar mit geringeren Garantien. Weil man offen-
sichtlich ein besseres Verständnis hat, welche Chancen die Kapital-
märkte bieten. Die Kunden haben verstanden, dass Sachwerte-Inves-
tieren über Fonds an den Kapitalmärkten langfristig ertragreicher sein 
kann als das zu übervorsichtige Anlegen. Dennoch ist das Thema 
Garantien nicht tot. Es ist sogar weiterhin wichtig, da sich das Ange-
bot immer auch am Sicherheitsbedürfnis und der Anlagementalität des 
Kunden orientieren muss. Daher haben wir als Vollsortimenter neben 
Fonds-Renten und Hybrid-Produkten auch weiterhin kapitaleffiziente 
klassische Produkte im Portfolio. Hier beobachten wir, dass sich das 
Thema Garantien stärker in die zweite Schicht, also insbesondere in 
Richtung betriebliche Altersversorgung und Riester, verlagert. Also 
dorthin, wo es noch die gesetzlichen Mindestanforderungen gibt. 
Wesel: Wir haben gerade über Garantie und Thema Inflation ge-
sprochen. Ist da nicht eine Fondspolice vor dem Hintergrund eines 
inflationären Umfeldes sogar eher eine Garantie als ein klassisches 
Produkt? Und was schützt mich am besten vor einer Inflation? Das 
sind eben die Sachwerte, das sind Aktien. Wer vor 50 Jahren eine 
Siemens Aktie gekauft hat, der ist nach wie vor an einem guten Wert 
beteiligt. Ich finde, das ist auch ein wichtiger Aspekt für die 
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Thomas Pollmer: „Das 
Bewusstsein für Invest-
ments hat sich gewan-
delt. Und der Wandel 
hat vehement an Fahrt 
aufgenommen.“
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Auf dem Vorsorgemarkt ist seit einigen Jahren ein deutli-
cher Trend zu fondsgebundenen Versicherungsproduk-
ten erkennbar. Sie sind besonders beliebt, weil sie die 

Vorteile einer Versicherungslösung mit attraktiven Anlagemöglich-
keiten kombinieren. Die Fondspolice Maxxellence Invest von Stan-
dard Life zeigt, wie so etwas aussehen kann. Sie überzeugt mit einer 
sehr guten Fondspalette zu günstigen Preisen, einem hohen Maß an 
Flexibilität und der Absicherung biometrischer Risiken.

Ausgezeichnete Fonds zum günstigen Preis

Die Fondsauswahl ist der Schlüssel für einen erfolgreichen Ver-
mögensaufbau. Bei Maxxellence Invest stehen mehr als 100 Fonds 
aus den wichtigsten Anlageklassen, Regionen und Branchen zur 
Wahl. Kundinnen und Kunden können sich daraus ihr individuelles 
Portfolio zusammenstellen oder aber auf gemanagte Portfolios ver-
trauen. Seit letztem Juli bietet Standard Life mit den Global Index 
Funds

hier sehr attraktive, passiv gemanagte Lösungen, die sich durch 
eine stufenweise Gewichtung in Aktien und Anleihen auszeichnen. 
Das defensivste Portfolio hält 20 Prozent in Aktien, das chancen-
reichste ist zu 100 Prozent in Aktien investiert. Die Gewichtungen 
innerhalb der Portfolios sind fix und bleiben im Zeitverlauf gleich.

Bei Standard Life gibt es nur provisionsfreie Anteilsklassen, so-
genannte Clean Share Classes, die sonst nur institutionellen Anle-
gern zur Verfügung stehen. Damit können Kunden sicher sein, dass 
sie günstige Tranchen der Fonds in ihrem Portfolio haben. Der Groß-
teil der Fonds ist bereits unter einem Prozent Fondskosten erhältlich. 
Die Standard Life Global Index Funds sind bereits für 0,15 Prozent 
Fondskosten verfügbar. 

Flexibel auf Veränderungen 
reagieren

Die private Altersvorsorge ist langfristig angelegt. Bei langen 
Laufzeiten kann es immer wieder zu Veränderungen kommen – so-
wohl bei der Lebenssituation der Kunden, als auch an den Kapital-
märkten. Dem trägt Maxxellence Invest mit einer Vielzahl von fle-
xiblen Produktoptionen Rechnung. Kunden können Zuzahlungen 
leisten oder Entnahmen tätigen, sie können auf finanzielle Engpässe 
aber auch mit Beitragsfreistellungen oder –reduzierungen reagieren. 
Vereinbarte Dynamiken können beliebig oft aktiviert und wieder aus-
gesetzt werden. Die Fondsauswahl im Portfolio kann zwölfmal im 
Jahr kostenfrei verändert werden, ohne dass Abgeltungssteuer dafür 

fällig wird.

Risiken absichern

Die Absicherung biometrischer Risiken ist ein zentraler Vorteil 
von Fondspolicen gegenüber Fonds. Fondspolicen-Kunden kön-
nen ihr angespartes Kapital verrenten, sich dieses also monatlich in 
gleichbleibenden Beträgen lebenslang auszahlen lassen und sich da-
durch gegen das Langlebigkeitsrisiko absichern. Gerade im Bereich 
der Renten gab es bei Standard Life deutliche Verbesserungen für 
Kundinnen und Kunden. Der Rentenzins wurde zweimal angehoben 
und beträgt seit 1. Dezember 1,75 Prozent. Damit bietet Standard 
Life eine deutlich über dem Marktschnitt liegende, in voller Höhe 
garantierte Rente. Gerade in der Basis-Rente, in der die Verrentung 
gesetzlich vorgeschrieben ist, ist dies ein zentrales Argument für 
Standard Life.

Auch gegen das Berufsunfähigkeitsrisiko können sich Kunden 
bei Standard Life sehr einfach absichern. Gerade für jüngere Kunden 
ist es sinnvoll, mit niedrigen Beiträgen fürs Alter vorzusorgen und 
sich gleichzeitig auch gegen das Risiko der Berufsunfähigkeit abzu-
sichern. Durch eine Beitragsbefreiung im BU-Fall kann dabei auch 
das Sparziel der eigenen Altersvorsorge abgesichert werden.

STANDARD LIFE VERSICHERUNG

Vermögen aufbauen mit 
Fondspolicen

Kontakt: Standard Life Versicherung, Tel: 0800-2214 747 , E-Mail: kundenservice@standardlife.de, Internet: www.standardlife.de 
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Beratung. Dass über einen langfristigen Zeitraum von 30 oder 40 
Jahren gerade dieser Sachwert-Bezug einen hohen Inflationsschutz 
in der Altersvorsorge bietet. 
Herr Hotopp, wie macht sich das bei Ihnen im Immobilienbereich 
bemerkbar?
Hotopp: Unser Kunde ist im Durchschnitt 65 Jahre alt, wenn dieser 
seine Immobilie zum Teil an uns verkauft. Wir sprechen hier aber 
nicht mehr von Altersvorsorge, sondern der Finanzierung des dritten 
Lebensabschnitts. Wir merken, 
dass die Kunden, die in den 
Siebziger-, Achtzigerjahren ihr 
Eigentum erworben hatten, 
durch die Zinssenkungen der 
letzten Jahre in der Altersvor-
sorge extreme Einbußen hin-
nehmen mussten. Da hat sich in 
der Altersvorsorge ein Finanz-
loch aufgetan. Und diese Ren-
tenlücke finanzieren wir. Es ist 
nicht die Schuld des Versiche-
rers. Das hat etwas mit der 
Zinsthematik der Vergangen-
heit zu tun. Der Kunde sieht 
das anders. 
Wie wirkt sich die Zinsthematik 
bei ihnen im Immobilienbereich aus?
Hotopp: Durch die Energiekosten und ungeklärte Fragen rund um 
die Energiepläne der Regierung bestehen viele Unsicherheiten. Die-
se betreffen unter anderem die Energieverbrauchskosten einer Im-
mobilie, die regulatorischen Vorschriften durch den Gesetzgeber 
oder die anstehende Sanierung und Modernisierung der Immobilie. 
Doch mit welchem Kapital soll ein Kunde, der über 60 ist, dies de-
cken? Das Dilemma ist die Refinanzierung. Bei klassischen Bank-
produkten wäre die monatliche Zusatzbelastung durch Zins und 
Tilgung nicht mehr zu tragen. Aus der Immobilie ausziehen geht 
ebenfalls kaum, weil das Angebot im Wohnungsmarkt knapp ist. 
Diese Menschen im letzten Lebensdrittel sind in einer schwierigen 
Situation. Weil sich hier eine systemische Lücke aufgetan hat. Und 
die versuchen wir zu schließen. Der noch sehr junge Markt wächst 
gerade exorbitant. Wir zahlen Einmalbeiträge. Und dieses Geld will 
flexibel gemanagt werden, mit der Möglichkeit der Geldentnahme. 
Und da merke ich bei unserer Kundschaft, dass die Anschlussbera-
tung fehlt. Viele unserer Kunden suchen nach Hilfe und sind diesbe-
züglich ratlos. 
Das Thema Wiederanlage ist nicht neu. Es gibt diverse Studien, die 
zeigen, dass die Versicherer das Geld ihrer Kunden liegen lassen. Und 
ich vermute, dass die Unsicherheiten durch die Ukrainekrise, Zinsent-
wicklung und die Inflation eher noch größer geworden sein dürften. 
Hotopp: Leider ja.
Ich würden den Ball gerne an die Versicherungswirtschaft weiterge-
ben. Welche Lösungen bieten Sie? Denn mittlerweile sind 22 Prozent 
der Gesellschaft älter als 65 Jahre. Und die Generation kann man 
eigentlich nicht außen vor vorlassen.
Pollmer: Wir sehen in der Altersklasse 60 plus zwei Zielgruppen. 
Wir haben die einen, die viel Geld zur Verfügung haben. Und wir 
haben die anderen, die es nicht geschafft haben, genügend Altersvor-
sorge aufzubauen. Wir haben uns auch Gedanken gemacht und dazu 
entschlossen, die Investment-Idee auch in die Rentenphase zu über-

tragen, mit einem investmentorientierten Rentenbezug. Also eine 
lebenslange Leibrente und kein Investmententnahmeplan. Über ei-
nen mathematischen Algorithmus investieren wir gut die Hälfte des 
vorhandenen Kapitals in frei vom Kunden wählbare Fonds. Es bietet 
auf der anderen Seite den Kunden, die vielleicht nicht genügend 
Kapital aufgebaut haben, die Chance, auch in der Rentenphase die 
Rente durch die Fondswertentwicklung etwas zu steigern. Es gibt 
eine Handvoll Anbieter neben uns, die sich in dieses neue Segment 
der Rentenphase gewagt haben. Wir glauben, dass das ganz wichtig 
ist, weil wir ansonsten den aktuell wachsenden Teil der Bevölkerung 
als potenziellen Kundenmarkt aussparen würden. Hinzu kommt, 
dass die Lebenserwartung nach wie vor steigt und die Rentenbezugs-
phasen länger werden. Ich fände es gut, wenn wir es als Anbieter 
insgesamt schaffen würden, mehr Aufmerksamkeit auf diese zweite 
Vertragsphase, also die Rentenbezugsphase und die Optionen, die 
es gibt, zu lenken. Die Tatsache, dass Anbieter wie Hausvorteil 
entstanden sind, zeigt, dass die Bedarfssituation immanent ist.
Wesel: Die Kundengruppe derjenigen, die davor sind, vielleicht 
auch das Haus zu veräußern oder letztendlich auch in den Ruhestand 
zu gehen, wird immer größer. Da ist viel Kapital, was sinnvoll ange-
legt werden muss. Die investmentbasierte Rentenphase ist unheim-
lich wichtig. Wir stellen fest, dass es im Vertrieb ein wichtiges 
Thema ist. Aber wir hören auch aus unserem Vertrieb, dass der 
Wunsch genau für solche Lösungen, wie sie Herr Hotopp beschrie-

von meinem Angesparten, aus dem Teilverkauf, vom Vermögen für 
meinen Lebensunterhalt oder die Kreuzfahrt. Und was möchte ich 
für Erben und Schenken noch weitergeben? Das ist ein absolutes 
Bedarfsfeld und etwas, worauf wir uns auch spezialisiert haben.
Wir hatten eingangs über die Polykrise gesprochen. Mein Eindruck 
ist, dass das Thema der ethisch-ökologischen Kapitalanlagen derzeit 
eher nachrangig behandelt wird. Sehen Sie das auch so oder ist das 
nur unser subjektives Empfinden? 
Pollmer: Nein, das ist schon gar nicht so schlecht ausgedrückt. Wir 
sehen, dass die Nachfrage bei dem Thema in den letzten Monaten 
gedämpft worden ist.  Insgesamt ist sie aber wesentlich generalisti-
scher, als es der Gesetzgeber mit seiner Umsetzung der Nachhaltig-
keitspräferenzabfrage gemeint hat. Ich glaube, eine Taxonomiequo-
te und eine SFDR-Quote und dezidierte PAIs-Betrachtung überstei-
gen dann doch das aktuelle Interesse der Kundschaft an dem Thema. 
Dennoch wird es zukünftig an Bedeutung gewinnen. 
Langer: Wir hatten 2021 einen Nettomittelzufluss von 1,2 Milliar-
den Euro. 2022 war es rund ein Drittel davon. Das, was an der Re-
gulierung gemacht wird, das geht natürlich an dem vorbei, was 
draußen der Kunde will, weil er es nicht versteht. Was ist ein PAI? 
Was ist eine SFDR-Quote? Was zeigt mir die Taxozahl? Der Kunde 
versteht es nicht. Und nicht alle Berater und Vermittler können es 
verständlich erklären. Insofern führt das zu Auswüchsen und Blüten, 
die regulatorisch geschaffen worden sind und keinem dienen. Ich 
weiß noch, als es 2004 losging mit MiFID I und was dann dem 
Kunden alles reportet und berichtet werden sollte. Wir wissen alle, 

ben hat, da ist. Whole-Life-
Tarife, eine Lebensversiche-
rung, die bis zum Lebensende 
läuft, mit der Option, im Ver-
sicherungsmantel auch Geld 
zu parken und nicht mit einem 
harten Cut mit 67. Das schau-
en wir uns an und ich glaube, 
dafür ist auch ein Markt gege-
ben. Aktuell gibt es aber nur 
wenige Anbieter mit solch ei-
nem Produkt. 
Hotopp: Da geht es weniger 
um Hinterbliebenenversor-
gung oder um eine Sterbegeld-
versicherung. Dem Kunden, der zu uns kommt, ist klar, dass er einen 
Teil seines Immobilienvermögens nicht mehr vererben kann, weil er 
dieses Kapital jetzt für sich braucht. Und hierfür benötigt er die Si-
cherheit, die nur eine Versicherung herstellen kann. Etwa in Form 
eines Auszahlplans. Es geht also um Kapitalmanagement mit einer 
gewissen Flexibilität, wo auch mal 3.000 Euro für eine Kreuzfahrt 
herausgenommen werden könnten. Diese Dinge fehlen. Warum 
kommt der Kunde zu uns? Weil er von der Bank zu hören bekommt: 
„Oh, Sie sind 60 plus? Da zahlen Sie vier Prozent Zinsen für das 
Baufinanzierungsdarlehen. Dazu kämen dann noch mindestens vier 
Prozent Tilgung.“ Einen Kapitaldienst von acht Prozent kann ein 
Kunde in diesem Alter nicht mehr stemmen. Insofern gehen diese 
Kunden nicht mehr zur Bank, weil sie das Vertrauen darin verloren 
haben. 
Standard Life bietet als Versicherer eine „investmentbasierte“ Ren-
tenphase. Welche Erfahrung machen Sie?
Nuschele: In der Rentenphase legen wir tatsächlich sehr großen 
Wert drauf, auch in der Verwendungsphase noch investiert zu blei-
ben. Wir sehen, dass es immer mehr Beratungsqualität gerade auch 
in diesem Bereich gibt. Stichwort Ruhestandsplanung, Stichwort 
Financial Planner. Sie sind in der Lage, sich auch mit diesen Situa-
tionen auseinanderzusetzen. Wir haben unsere Produkte tatsächlich 
auch darauf ausgelegt. Nehmen wir die WeitBlick, die als Einmal-
beitragsprodukt speziell auf die Vermögensstrukturierung im Alter 
ausgelegt wurde und damit eine sehr gute Lösung für die Finanz- 
und Ruhestandsplanung ist. Aber ja, es braucht eine qualifizierte 
Beratung, es braucht eine Auseinandersetzung mit Risiko-Rendite-
profilen. Und man muss sich dann auch überlegen: Was brauche ich 
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„Viele Kunden 
mussten durch 

die Zinssenkun-
gen der vergan-

genen Jahre 
extreme 

Einbußen hin-
nehmen.“

Dirk Hotopp: „Die 
Menschen im 

letzten Lebens-
drittel sind in einer 
schwierigen Situa-
tion, weil sich eine 

systemische Lücke 
aufgetan hat. Die 
versuchen wir zu 

schließen.“
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Thomas Wesel: 
„Ist eine Fonds-
police vor dem 

Hintergrund des 
inflationären Um-
feldes nicht eher 

eine Garantie?“



was heute ein Kunde überreicht bekommt. Wollen wir das so leisten? 
Und will das ein Kunde? Dann kommen wir wieder zu dem Punkt: 
Im Endeffekt sucht der Kunde sich einen Berater, dem er vertrauen 
kann. Weil er mit dem, was er ausgehändigt bekommt, nicht mehr 
klarkommt, es hilft ihm nicht weiter.
Wir wissen aus Gesprächen mit der Versicherungswirtschaft, dass 
viele Vermittler sich des Themas eher unwillig annehmen. Was hören 
Sie von Ihren Partnern? 
Nuschele: Wir haben tatsächlich eine kleine Maklerbefragung zum 
Thema ESG-Investing durchgeführt und gefragt: In wie vielen Bera-
tungsgesprächen findet das tatsächlich Eingang? Und hinter vorgehal-
tener Hand war die Range zwischen in einem von 10 bis hin zu in ei-
nem von 100. Es ist in der Breite definitiv noch nicht angekommen, 
und das ist sehr schade. Ich glaube, wir könnten da als Branche sehr 
viel mehr machen. Auf der anderen Seite glaube ich, dass wir gerade 
auf der Anbieterseite noch mehr tun können, um es unseren Partne-
rinnen und Partnern da draußen leichter zu machen, diese regulatori-
schen Hürden zu nehmen. Wir müssen lernen, damit umzugehen. Für 
mich ist ein wesentlicher Aspekt, dass sich die Branche im Bereich der 
Nachhaltigkeit professionell positioniert. Ich finde es schade, dass wir 
noch nicht weiter sind und dass die Trends, die ich im Moment sehe, 
kaum widerspiegeln. Ich würde da gerne mehr für tun.
Wesel: Ich glaube, die regulatorischen Anforderungen haben diesen 
Enthusiasmus gebremst. Wir haben das deutlich festgestellt, denn 
am 2. August 2022 war Stichtag, ab dem Vermittler die Nachhaltig-

keitspräferenzen beim Kunden erfragen muss. Wir haben diesen 
Termin frühzeitig gesehen und sind im Frühjahr 2022 mit unserer 
ökologischen Produktlinie NEXT an den Markt gegangen. Wir hat-
ten eine sehr hohe Nachfrage, als wir live gegangen sind und ein sehr 
hohes Interesse seitens der Vermittlerschaft. Seitdem hat sich sehr 
viel auf regulatorischer Ebene getan. Und das hat dazu geführt, dass 
das Thema Nachhaltigkeit auf einmal sehr komplex wurde. Man 
sieht das in den Fragestrecken, in den Antragsberatungsstrecken. 
Wir versuchen das für Kunden und Berater so einfach wie möglich 
darzustellen. Wenn man dort sehr sauber beraten will, muss man sich 
auch mit dem Thema auseinandersetzen. Was unser Neugeschäft 
betrifft, lässt sich rund jeder zehnte Antrag im Altersvorsorgebereich 
der nachhaltigen Produktlinie NEXT zuordnen. Gerade in der bAV 
spielt es eine große Rolle. Wir haben auch festgestellt, dass gerade 
die größeren bAV-Vermittler dieses Thema wirklich nach vorne 
treiben. Weil auch auf der Arbeitgeberseite angekommen ist, dass 
die bAV auch auf das Nachhaltigkeitsreporting einzahlt. In der frei-
en Fondsauswahl stellen wir fest, dass wir aktuell im Neugeschäft 
vom Volumen her etwa ein Drittel Artikel-8- und Artikel-9-Fonds 
haben. Da, wo es für Kunden und Vermittler relativ überschaubar 
ist, sieht man deutlich, dass der Wunsch nach Nachhaltigkeit klar 
gegeben ist.
Herr Pollmer, wie sieht es bei Ihnen aus? 
Pollmer: Wir haben uns im Angesicht dieser neuen Anforderungen 
aber auch aus ganz eigenem Antrieb bei Investitionsentscheidungen 

im klassischen Kapitalanlagesicherungsvermögen eine 
Nachhaltigkeitsstrategie verordnet. Die ist inzwischen 
umgesetzt und funktioniert. Wir arbeiten mit einer gesun-
den Taktung auf eine Verbesserung unserer Nachhaltig-
keitsaspekte oder -ergebnisse in der Kapitalanlage hin. Es 
gibt Vorgaben für unsere Kapitalanlagemanager bei neuen 
Investitionsentscheidungen. Was mache ich mit dem Ka-
pital? Welche Einflussfaktoren haben Umweltaspekte auf 
die Kapitalanlage? Stichworte: Naturkatastrophen, Ernte-
ausfall, Trockenheit. Insofern ist es unter Risikoaspekten 
wichtig und geboten, dass man die Umweltaspekte bei der 
Bewertung von Kapitalanlageentscheidungen einbezieht. 
Diesbezüglich gilt: Was die Kunden bei uns im klassischen 
Sicherungsvermögen anlegen, berücksichtigt grundsätz-
lich Nachhaltigkeitsfaktoren. Bei fondsgebundenen Pro-
dukten findet viel über die Fondsauswahl statt. Als Inter-
mediär sind wir in der Pflicht, die Informationen, die 

FO
TO

: Ö
K

O
W

O
R

LD

Marcus Langer: „Der Kunde 
sucht sich den Berater, dem 
er vertrauen kann. Weil er mit 
dem, was er ausgehändigt be-
kommt, nicht mehr klarkommt.“ 
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die Fondsgesellschaften zur Verfügung stellen, weiterzureichen, 
auswertbar, filterbar, selektierbar zu machen und so aufzubereiten, 
dass Kunde und Vermittler dies auch verstehen. Und auch bei uns 
wächst die Nachfrage. Insbesondere bei der jungen Kundschaft ist 
das ein Kaufentscheidungs-
kriterium. Wenn die unter 
30-Jährigen die Wahl haben
zwischen einem nicht nach-
haltigen und einem nachhalti-
gen Produkt zu entscheiden, 
werden die sich immer für das 
nachhaltige Produkt entschei-
den. Das ist eine Mentalitäts-
frage, denn unsere Zukunft 
steht auf dem Spiel. Deswe-
gen glauben wir auch, dass 
der Trend sich fortsetzen 
wird. Vorhin wurde die Ver-
mittleraffinität zu dem Thema 
infrage gestellt. In der Tat 
sind die meisten nicht mehr 
ganz jung. Es gibt da aber 
tatsächlich auch Vertriebe, 
die es schaffen, immer noch 
viele junge Leute für unsere Branche zu begeistern und auszubilden. 
Und dort sehen wir eine sehr hohe Affinität zu diesem Thema und 
eine entsprechende Ausrichtung. 
Herr Hotopp, welche Rolle spielt Nachhaltigkeit bei Ihnen?
Hotopp: Es ist ein Treiber auch für unser Modell. Der Immobilien-
besitzer ist gezwungen, aus verschiedensten Themen heraus seine 
Immobilie in die ökologische Wende zu bringen. Rund die Hälfte der 
Menschen, die einen Teilkauf mit uns umsetzen, investieren einen 
Teil der Liquidität wieder in ihre Immobilie. Wir fördern mit unse-
rem Konstrukt ökologische Immobilieninvestments oder die Moder-
nisierung – nicht Instandhaltung – bewusst und gerne. In unserem 
Teilkaufprodukt geht das nach drei Jahren Wartezeit. Das Thema die 
Immobilie ökologisch auszurichten, betrifft einen viel, viel größeren 
Teil der Investitionen, die aus der Liquidität, die wir zur Verfügung 
stellen, dann von den Kunden getätigt werden. Deutschlandweit gibt 
es vier große Anbieter, die den Teilkauf umsetzen. Egal, mit wem 
ich da spreche: Wir überlegen alle, ob wir nicht Kooperationen ein-
gehen – mit Photovoltaik- oder Wärmepumpenherstellern. Damit wir 
unseren Kunden gewisse Rabatte oder Vorteilsprogramme einräu-
men können. Weil wir wissen, dass sie das Kapital, welches wir zur 
Verfügung stellen, in solche Bereiche investieren. Das ist für uns 
Zukunftsfähigkeit.
Ich möchte diese Gesprächsrunde mit einem Ausblick beenden: Was 
erwarten Sie von diesem Jahr. In Bezug auf die Altersvorsorge, aber 
auch auf den Markt allgemein?
Langer: Was die Altersvorsorge betrifft, denke ich, dass die Berater 
erkennen, dass der Bedarf weiter da ist und noch größer geworden 
ist. Nicht zuletzt aufgrund der Inflation. Und auch, wenn es vielleicht 

bei den Kunden finanziell etwas enger wird: Ich glaube, es wird 
weiterhin Geschäft geschrieben werden. Die Beratung wird gesucht 
und gebraucht werden.
Nuschele: Ich erwarte eine sehr arbeitsintensive zweite Jahreshälf-
te. Denn Altersvorsorgeberatung ist wichtiger denn je. Wir haben die 
Inflation zurück, und wir müssen dagegen ankämpfen. Ich erwarte 
auf der anderen Seite viele Diskussionen rund um das Thema Ver-
gütung, um das Thema Kosten, um das Thema Regulatorik. Da 
dürfen wir uns drauf einstellen, dass wir die nächsten zwei, drei 
Jahre sehr intensiv damit beschäftigt sein werden, unser System zu 
verteidigen und zu demonstrieren, dass wir effizient, kostengünstig, 
transparent und fair sind.
Wesel: Aktuell sieht man es schon jetzt, dass zu wenig Altersvor-
sorge in Deutschland betrieben wird. Von daher ist der Markt da. Da 
wollen wir als Volkswohl Bund auch da sein, und da richten wir auch 
unsere Prozesse darauf aus. Schlanker, schneller, kundenorientierter. 
Im Moment strukturieren wir sehr stark im Bereich der bAV um. Ziel 
ist es, die Prozesse deutlich einfacher zu machen. Ich glaube, da 
sehen wir auch als Versicherer unsere Chance, uns hier noch viel 
digitaler aufzustellen, um es dem Vermittler auch für die Beratungs-
situation beim Kunden viel einfacher zu machen. Ich denke, gute, 
kostengünstige, flexible Produkte sind erfolgreich. Da haben wir als 
Volkswohl Bund in der Vergangenheit daran gearbeitet, das werden 
wir auch in diesem Jahr tun.
Hotopp: Wir haben zum einen die Inflation, wir haben aber auch 
einen ungebrochenen Bedarf. Vielleicht ist der steigende Zins sogar 
ein Anreiz dafür, mehr zu tun. Aber bitte nicht nur mit Sicherheit in 

festverzinste Anlagen. Durch 
die Demografie gehen viel zu 
viele Berater verloren. Dabei 
sind wir uns alle in dieser Run-
de einig: Gute Beratung, fach-
lich fundiert ist wichtig. Das 
schwindende HR-Kapital ist 
meine größte Sorge. Eine mo-
derne, digitale und hybride Be-
ratung braucht eine neue Gene-
ration von Vermittlern und 
Beratern. Wir müssen es schaf-
fen, dieses Berufsbild mit der 
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für junge Leute auszustatten, sodass wir ordentlichen Zulauf haben. 
Was nützt uns ein guter Markt, wenn wir keinen haben, der diesen 
Markt dann auch mit unseren Produkten bedient?
Pollmer: Wir wollen uns als valider und seriöser Partner für unsere 
Kunden und Vermittler in der Altersvorsorge und für die biometri-
sche Absicherung im Privat- und Firmenkundengeschäft weiter 
etablieren. Ich glaube auch, dass es wichtig ist, dass wir als Branche 
sowohl der deutschen als auch der europäischen Politik gegenüber 
zeigen, dass wir das Vertrauen verdienen und als relevanter Markt-
teilnehmer für die Zukunftsvorsorge der Menschen eine gewichtige 
Rolle spielen. C.

„Man sieht 
schon jetzt,  
dass zu wenig  
Altersvorsorge  
betrieben wird.“

„Rund die  
Hälfte investiert 

nach dem  
Teilverkauf  

einen Teil der  
Liquidität  
wieder in 

ihre Immobilie.“




