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Spafs mufs sein

Was Kunden fiir ihre Vorsorge von Finanzdienstleistern erwarten

Von Ralph Hientzsch

ie demographische Entwicklung
Din Deutschland stellt das umlage-

finanzierte Rentensystem  wor
kaum ldsbare Aufgaben. Die Erkennmis,
da chne Anderungen im Rentensystem
das Rentenniveau des sogenannten |, Eck-
rentmers” von gegenwirtig knapp 70 Pra-
zent des Chuchechnittseinkommens allein
bis 2020 auf unter 80 Frozent absinkt, ist
mittlerweile weit verbreitet. Und auch fir
die Zeit danach sicht es nicht eben besser
als.

Trotz werstirkter dffentlicher Dislas-
sion und steuerlicher Andeningen ist das
Informations- und Bewutseinsnivean der
Bundeskiirger jedoch noch immer nicht
befriedigend. Einige Zahlen sprechen eine
eindeutige Sprache: Mur sechs Prozent der
Dientschen wissen, wie hoch ihre gesetzli-
che Rente ausfillt. 85 Prozent kernen den
aktuellen Beitragssatz zur Rentenversiche-
rung nicht oder benennen ihn falsch. Mehr
als der Hilfte der Bundesbiirger ist der Be-
griff  Versorgungsliicke® unbekarnt. Tnd
junge Berufstitige unter 20 sowie Frauen
sind am schlechtesten informmiert, so die er-
niichternden Ergebnisse aktieller Studien.

Olbrwrohl der Altersvorsorgemarkt filir
alle Finanzdienstleister sin YWachstams-
markt ist, sind die Informationsdefizite auf
seiten der Kunden also weiter vorhanden.
Dies gilt sowohl fiir die private als auch
fiir die betriebliche Altersvorsorge. Was er-
warten Kunden vor dem Hintergrund der
einschneidenden demographischen Ent-
wicklungen? Gibt es homogene Kunden-
bediirfnizsse, oder ist die Vielzahl der Be-
Aus
Fundenbefragungen lassen sich sechs zen-
trale Kundenerwartungen zum Thema Al-

diirfnisse  =mielgruppenspezifisch?

tersvorsorge ableiten:

1. Aufklirung und Information

Dias Thema Altersworsorge hat an Bedeu-
tung gewonnen. Es hat sich herumgespro-
chen, daf durch das Alterseinkiinftegesetz
die beliebteste Sparform, die Lebensversi-
chening, ihren Stenervorteil zum Teil ver-
liert. Bei neuen Vertréigen wird kiinftig die
Hilfte der Kapitalertrige besteuert, sofern
die Laufzeit mindestens zwilf Jahre be-
triigt und nach dem 60, Geburtstag des
Versicherten endet. Die bestehenden Poli-

ceni und die Vertrdge, die bis zum 31. De-
zember 2004 abgeschlossen werden, sind
wor dieser Meuregelung ansgenommen.
Hier bleiben die Ertrdge steverfrei, wenn
die Policen mindestens zwdlf [ahre laufen.

2. Teansparenz uid Einfachheit der
Produlcte

Im Rahmen ,der Finanzplatzinitiatie"
sind wverschiedene Worschlige zur Steige-
mng der Transparenz von Vorsorgepro-
dulten fiir den Kunden erarbeitet worden.
Banken bevorzugen die Einfiihrung eines
Eigenvorsorgekontos. Dieses Konto soll
mehr Flexibilitdt in die Gestaltung der pri-
waten Altersvorsorge bringen, Altersvor-
sorgeprodukte blindeln und die Transpa-
renz  erhdhen. Das Eigereorsorgekonto
kirmte die Zusammenfiihrung von be-
trieblicher und privater Altersvorsorge
und der bestehenden Forderwege ermig-
lichen. The Versicherer schlagen die Schat-
fung eines Eigerworsorgersports vor In
diesem wiirden alle geférderten Frodukte
der privaten Altersvorsorge sines Anbie-
bers ausgewiesen. Unabhingig davor, ob
Eigenvorsorgekonto oder Eigenvorsorge-
report —die Kunden erwearten Transparenz
tber Leistingen ihrer privaten oder be-
trieblichen Altersvorsorge sowie Renten-
prognosen und Berechnungen auf Basis
nachvollziehbarer Armahmen. Ziel muk es
sein, dak der Kunde bei unterschiedlichen
Vorsorgeformen die zu erwartenden Lei-
stungen einfach ermitteln kanr.

3. Flexilxilitst der Lisungen

Wie flexibel ist ein angebotenes Produkt?
Hat der Kunde die Maglichkeit, seine Ein-
zahlungen in einem Feitabschnitt zu erhd-
hen und in einem anderen Zeitabschmnitt
zu senken, ohne dal der Vertrag ,Scha-
den® nirnmt? Thre Lebensphasen sind heu-
te fiir Kunden noch nicht oder nur be-
grenzt planbar. 80 Prozent der Bew&lke-
mng wiinschen sich aber die Maglichkeit,
dem Thema Altersvorsorge in Zulainft in-
dividuell eine andere Bedeutung zuzu-
InEssen.

4, Sicherheit der Leistungen

Die Schwanlaingen an den Birsen in den
wergangenen drei Jahren sowie die negati-
wen Entwicklungen zu den Ablaufleistun-
gen der Versicherer haben die Sicherheits-

orientiening der Kunden beziiglich ihrer
Altersworsorge  deuflich  erhdht.  Der
Wunsch, im Alter auf gar nichts oder we-
nig werzichten zu mifissen oder frither als
mit 65 Jahren in den Ruhestand zu gehen,
setzt planbare Leistungen veoraus. Finanz-
dienstleister tun gut daran, die Aussagen
zu Ablaufleistungen und die dahinterlie-
genden Kernannahmen den Kunden mit-
ziteilen. Daneben sollte die Anlagefomm

Absicherung gegen Ausfille wie Arbeits-
losigheit oder Krankheit bister.

5. Steueroptimierung und staatliche
Fhirderung

Spitestens die Meuregelung der Besteue-
mng von Lebensversicherungen fithrt zur
Machfrage nach Altersworsorgeldsungen,
die den bisher anhaltenden Produktfokus
abldsen. Banken und Versicherungen ste-
hen wor der Heransfordeming, ihre Pro-
dukte zu einermn Biindel rusammenzu-
gchnfirer, um dem Kunden eine Stenerop-
timierung zu ermdglichen und mdgliche
staatliche Farderung zu bekommen. Im
néchsten Schritt wird die Kunst darin be-
stebhen, diese Optimieming dem Kunden
anf miaglichst einfache Art und Weise
wermitteln. Studien zeigen, dak bei den
Fundenerwarhungen =zur Altersvorsorge
die Steneroptimierung und die staatliche
Forderung traditionell eine hohe Bedeu-
tung aufwelisen,

6. Spall und Emotionen

Das Thema Albersvorsorge wird in der
Funderwahrnehmung mit Unsicherheit
in der Zukunft, rationalen Planspielen
und hiufiz altuellem FKonsumwverzicht
werbunden. Die Anssinandersetrung mit
dem Thema bedeutet fiir die meisten Kun-
den Disziplin und Rationalitit. Unsere
Gegenwart ist aber durch Unterhalting
und leichtverdauliche Informationen ge-
prigt. Meben der Aufgabe, den oben are
gefiihrten eher rationalen Kundenerwar-
tungen gerecht zu werden, stehen Finanz-
dienstleister wor der Herausforderung,
das Thema Altersvorsorge im Rahmen des
Zeitgeistes nen zn positicnieren. Dies
wird bei der Wortwahl beginnen, dam
mul eine gewisse Aufllarung gehdren,
und all dies mulE in ansprechenden Bro-
gchiiren und innowativen harketingkon-
zepten umgesetzt werder.



