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„Es gibt viel zu wenig Berater, die 
Ruhestandsplanung betreiben“
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Viele Menschen sind im Blindflug Richtung Ruhestand unterwegs. Das offenbart eine 50plus-
Umfrage. Christian Nuschele, Head of Distribution & Marketing bei Standard Life, erläutert, warum 
eine Ruhestandsplanung für die Realisierung persönlicher Wünsche unverzichtbar ist. Der Versiche-
rer unterstützt unabhängige Berater, die sich dieses breite Tätigkeitsfeld erschließen wollen.

FONDS exklusiv: Was sind die wich-
tigsten Ergebnisse der von Standard 
Life jüngst veröffentlichten Studie?
CHRISTIAN NUSCHELE: Mehr als die 
Hälfte der über 50-Jährigen blickt op-
timistisch in den Ruhestand und freut 
sich auf diese eigentlich wunderschöne 
Lebensphase. Bei der konkreten Nach-
frage nach der finanziellen Absicherung 
im Alter hat aber ebenfalls die Hälfte 
geantwortet, dass sie skeptisch nach 
vorn schauen. Das hat mich durchaus 
nachdenklich gestimmt.

Hat sich das schon in der Vorgänger-
studie 2025 gezeigt?
C. N.: Ja, die zentralen Ergebnisse 
haben sich bestätigt. Viele Menschen 
gehen planlos in den Ruhestand, sind 
also im Blindflug unterwegs. Das sollte 
so nicht sein, aber es gibt auch hier ein 
Gegenmittel: die Ruhestandsplanung.

Kurz nachgefragt: Was sind die Gründe 
für diese Skepsis?
C. N.: Ein Großteil gibt an, sich selbst 
um die Ruhestandsplanung zu küm-
mern. Das passt allerdings nicht mit 
dem Fakt zusammen, dass die Kennt-
nisse in Finanzfragen und Kapital-
markterfahrungen hierzulande un-
verändert gering sind. Konkret meine 
ich zum Beispiel die Folgen der Lang-
lebigkeit sowie die Einschätzung des 
Kapital- und Liquiditätsbedarfs im Al-
ter, der alles andere als linear verläuft. 
Diese Entwicklungen gilt es zu prog-
nostizieren und einzuordnen. Das ist 
aus meiner Sicht für viele Menschen 
zu komplex.

Womit wir schon mittendrin in der Ru-
hestandsplanung sind, die nicht mit 
der Altersvorsorge zu verwechseln ist.
C. N.: Richtig, die Ruhestandsplanung 
ist weit mehr als das Ermitteln der Ver-
sorgungslücke, die natürlich wichtig ist. 
Gewöhnlich startet man mit der Ruhe-
standsplanung um das 50. Lebensjahr 
herum. Es kann auch ein paar Jahre 
früher oder später sein. Am Anfang 
steht gemeinsam mit dem Berater eine 
Analyse der Finanzsituation. Welche 
Kapitalanlagen liegen vor? Gibt es Im-
mobilien? Im Zuge der Gespräche wird 
dann das Vertrauen zwischen Berater 
und Kunden immer wichtiger. 

Worauf beziehen Sie das?
C. N.: Es geht dann um die familiären 
Verhältnisse auch mit Blick auf die Ab-
sicherung der Kinder und Enkelkinder. 

Es wird also zusehends persönlicher, 
und es geht ums Geld, worüber Men-
schen bekanntlich nicht so gern spre-
chen. Aber eine Ruhestandsplanung 
kann nur so gut sein, wie die Angaben, 
die ihr zugrunde liegen. Im nächsten 
Schritt rückt der konkrete Plan und 
dessen Finanzierung in den Fokus.

Was heißt das genau? 
C. N.: Im Alter von 50 Jahren sind die 
Pläne sehr viel konkreter als noch 20 
Jahre zuvor im Zuge der Altersvorsor-
ge. Wo und wie will ich wohnen? Gibt 
es genaue Pläne für die Ausgestaltung 
des Ruhestands? Wie steht es um die 
gesundheitliche Absicherung? Die-
se Fragen gilt es zu beantworten und 
hierfür zu prüfen, ob deren Finanzie-
rung gesichert ist oder ob hier auch 
mit Blick auf die Risikobereitschaft 

„Die Ruhestandsplanung 
hilft entscheidend dabei, die 
Möglichkeiten zu schaffen, 
um die eigenen Ziele 
erreichen zu können.“
Christian NUSCHELE, 
Standard Life
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oder den Kapitalbedarf nachjustiert 
werden muss. Dabei spielt es eine zen-
trale Rolle, zu verstehen, welches Ka-
pital für welchen Zweck gedacht ist.

Inwiefern?
C. N.: Es gibt laufende Ausgaben, die 
mit laufenden Einnahmen bestritten 
werden müssen. Genauso gibt es einma-
ligen Kapitalbedarf, um sich bestimmte 
Wünsche zu erfüllen. Dann existieren 
möglicherweise Kapitalanteile, die ver-
erbt oder verschenkt werden sollen, 
was vielfach angenehmer ist, wenn es 
schon zu Lebzeiten geschieht. Alle die-
se Punkte müssen besprochen werden 
ebenso die nicht-finanziellen Themen.

Welche sind das?
C. N.: Das betrifft häufig die Arbeits-
situation: Soll die letzte Tätigkeit bei-
spielsweise im Rahmen der Aktivrente 
noch ein paar Jahre fortgesetzt wer-
den, präferiert man eher eine ehren-
amtliche Arbeit oder stehen Hobbys 
und Reisen im Mittelpunkt? Wichtig 
ist auch zu prüfen, ob Patientenverfü-
gung und Testament vorhanden sind 
und den persönlichen Anforderungen 
gerecht werden. 

Wer schon mit 50 Jahren startet, hat 
mehr Gestaltungsmöglichkeiten, oder?
C. N.: Richtig, vor allem in finanzieller 
Hinsicht, weil es noch ein Zeitfenster 
gibt, um einen entstandenen Kapital-
bedarf zu erfüllen. Gleichwohl ist es 
auch mit 60 Jahren und danach nicht 
zu spät. Denn die Ruhestandsplanung 
hilft entscheidend dabei die Möglich-
keiten zu schaffen, um die eigenen 
Ziele erreichen zu können. Da es in 
der Folgezeit zu Änderungen kommen 
kann, ist es ratsam, Pläne und Maß-
nahmen regelmäßig zu aktualisieren.

Eine Pflegebedürftigkeit kann die Plä-
ne über den Haufen werfen. Wie bildet 
die Ruhestandsplanung das Risiko ab?
C. N.: Ja, das Pflegerisiko kann jeden 
besonders mit zunehmenden Alter tref-
fen. Doch obwohl die Pflegepflichtversi-
cherung nur eine Teilabdeckung bietet, 
treffen unglaublich wenig Menschen 

Ausbildung. Hier gibt es viele Ange-
bote, angefangen bei relativ kurzen 
Schnupperkursen bis hin zu sehr in 
die Tiefe gehenden Schulungsforma-
ten. Wen das Thema packt und es zu 
seinem Arbeitsschwerpunkt machen 
will, ist gefordert, sich ein großes 
Stück weit zu spezialisieren. Damit 
geht dann einher, ein Beratungskon-
zept zu entwickeln, die Zielgruppen 
zu analysieren, Vergütungsregelungen 
und auch unternehmerische Entschei-

dungen zu treffen. Vor diesem 
Hintergrund empfehle ich den 
Beratern, sich Wissen und Er-
fahrungen durch die Zusam-
menarbeit mit einem starken 
Versicherungspartner vermit-
teln zu lassen.

Was bietet Standard Life auf 
dieser Ebene an?
C. N.: Unsere Maklerbetreu-
er sind alle zertifizierte Ru-
hestandsplaner und können 
Vermittlerbetriebe in vielfäl-
tiger Weise unterstützen: als 
Unternehmensentwickler, In-
vestmentspezialisten bis hin zu 
dezidierten Coachings. Wer mal 
in diesen Bereich hineinschnup-
pern will, sollte einfach bei uns 

auf der Website vorbeischauen. Dort 
können sich Berater beispielsweise ein 
großes Informationspaket rund um 
das Thema Ruhestandsplanung auch 
zu verschiedenen Alterszielgruppen 
kostenlos herunterladen.

Was berichten Ihre Vertriebspartner 
über die Resonanz der Kunden? Zeigen 
sie sich angesichts der Komplexität des 
Themas eher zurückhaltend und rest-
riktiv?
C. N.: Nein, interessanterweise ist das 
Gegenteil der Fall. Den Kunden wird 
im Gespräch schnell klar, dass Ruhe-
standsplanung etwas Wertvolles und 
Sinnstiftendes ist. Die Herausforde-
rung ist vielmehr, dass dies in der Be-
völkerung insgesamt noch nicht ange-
kommen ist, und dass es viel zu wenig 
Berater gibt, die Ruhestandsplanung 
systematisch betreiben.
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eine entsprechende finanzielle Vorsor-
ge. Das hat auch viel damit zu tun, dass 
der Versicherungsschutz in jungen Jah-
ren kaum auf Interesse stößt, obwohl 
er nicht viel kostet, später im fortge-
schrittenen Alter aber dem Risiko ent-
sprechend vielfach teurer wird. Und 
so wird nach dem Motto verfahren: So 
schlimm wird es schon nicht kommen. 
Tatsächlich geht mit dem Pflegerisiko 
ein massiv steigender Liquiditätsbedarf 
bis ins hohe Alter einher.

Was ist die Konsequenz?
C. N.: Wenn das Pflegerisiko nicht 
über eine private Pflegeversicherung 
abgesichert wird, ist der Berater zu-
sammen mit dem Kunden gefordert, 
den möglichen Kapitalbedarf zu an-
tizipieren. Das bedeutet, dass ein fi-
nanzieller Puffer für den Fall einer 
Pflegebedürftigkeit geschaffen werden 
sollte, auch um zu vermeiden, dass die 
Finanzierung irgendwann durch Fami-
lienangehörige sichergestellt werden 
muss, für die das existenzbedrohende 
Folgen haben kann.

Kein Zweifel. Ruhestandsplanung ist 
vielschichtig und der Beratungsbedarf 
groß. Wie können Vermittler dieses Po-
tenzial systematisch erschließen?
C. N.: Für ungebundene Berater be-
ginnt der Weg in Richtung Ruhe-
standsplanung tatsächlich mit einer 

n = 844 
Quelle: Ruhestandsumfrage 2026, Standard Life

Pflegebedürftigkeit als 
finanzielle Herausforderung
Wäre bzw. ist Ihre eigene oder die 
Pflegebedürftigkeit eines Familienmitgliedes 
eine finanzielle Herausforderung für Sie?
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