Status Quo!-Umfrage 2015: , Riester im Fokus*

Aus Maklersicht: Starken
und Schwachen bei Riester

Die staatlich geforderte Riester-Rente wird nach wie
vor kontrovers diskutiert. In der Vermittler-Umfrage
2015 ,Riester im Fokus" sind die Aeiforia GmbH und
die experten-netzwerk GmbH der Frage nachgegangen,
welchen Stellenwert Riester-Produkte im Alltag der
Vermittler einnehmen. Insgesamt beteiligten sich

118 Makler (= 100 Prozent) an der im Mai gestarteten
Umfrage.! Die Ergebnisse? haben wir in diesem Artikel

zusammengefasst.

Die Riester-Thematik ist komplex, das lasst die Beratung auf-
wendig erscheinen. Wir haben deshalb bei Maklern nachge-
fragt:

= \Welchen Stellenwert nehmen Riester-Produkte im
Rahmen der Geschaftsentwicklung bei lhnen ein?

= \ie gestaltet sich die Bestandsbetreuung in
der geforderten Altersvorsorge?

= Mit welchen Einwanden gegen Riester-Produkte
werden Sie in der Beratung konfrontiert?

= \Welcher Informations- und Schulungsbedarf besteht
zum Thema ,Riester"?

Geforderte und nicht geforderte
Altersvorsorge im Vergleich

79 Prozent der befragten Makler geben an, dass sie Produkte
der geforderten Altersvorsorge vermitteln. Schaut man sich
genauer an, wie sich die (Provisions-)Anteile der geférderten
und ungeforderten Altersvorsorge verteilen, so wird deutlich,
dass der Anteil der privaten nicht geférderten Altersvorsorge
bei 52 Prozent liegt, wahrend der Anteil der geforderten Al-
tersvorsorge nur bei 29 Prozent liegt. Wie lasst sich dieses

Ungleichgewicht erklaren? Anhand der Kriterien ,Betreuungs-
aufwand"”, ,Provision und ,Kundenfragen/-einwande" haben
wir untersucht, ob es signifikante Unterschiede bei der ge-
férderten und nicht geforderten privaten Altersvorsorge gibt.
33 Prozent der Befragten geben ihren Betreuungsaufwand im
Bereich der geférderten Altersvorsorge mit 20 Stunden und
mehr pro Jahr an. Deutlich héher wird der Betreuungsaufwand
bei den Produkten der ungeforderten privaten Altersvorsorge
angegeben. Hier sind es immerhin 49 Prozent, die 20 Stunden
und mehr Betreuungsaufwand pro Jahr ausweisen.

Wahrend elf Prozent gar keinen Betreuungsaufwand im Be-
reich der geférderten Altersvorsorge betreiben, geben dies
bei der nicht geférderten Altersvorsorge nur zwei Prozent an.
Ein zunachst vermuteter erhdhter Betreuungsaufwand bei
Produkten der geférderten Altersvorsorge im Vergleich zu den
nicht geforderten Produkten scheint also nicht vorzuliegen.
Hier hat sich eher der umgekehrte Effekt gezeigt.

Ein anderes Bild ergibt sich bei den Provisionen: 58 Prozent
der Befragten empfinden die Provisionen der privaten Alters-
vorsorge als lukrativ, dagegen halten nur 30 Prozent die gefor-
derte Altersvorsorge im Hinblick auf die Provision fiir lukrativ.
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2Zur Erlauterung: Wenn Fragen nicht von allen Maklern beantwortet wurden
oder Mehrfachnennungen moglich waren, wird bei der Auswertung einzelner
Fragen nichtimmer ein addierter Gesamtwert von 100 Prozent erreicht.
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Welchen Kundenfragen miissen sich Makler bei der geforder-
ten und der nicht geforderten Altersvorsorge stellen? Im Mit-
telpunkt der Fragen bei der geférderten Altersvorsorge steht
die Zulage. Mit einem Wert von 57 Prozent gab mehr als die
Halfte der Makler an, dass Fragen zur Zulage an erster Stelle
stehen. Diese Erkenntnis deckt sich mit den Ergebnissen an-
derer Studien, die darauf hinweisen, dass die staatliche Zu-
lage zu wenig in Anspruch genommen wird.® Unkenntnis oder
fehlerhafte Handhabung scheinen eine Ursache dafiir zu sein,
warum immer noch so viele Zulageberechtigte nicht die volle
Zulage erhalten. Bei der privaten ungeforderten Altersvorsor-
ge drehen sich die meisten Kundenfragen um die Rendite; 56
Prozent der befragten Makler sehen Fragen nach der Rendite
an erster Stelle. Dagegen spielen sowohl bei der geférderten
als auch bei der nicht geforderten Altersvorsorge Fragen nach
den ausgewiesenen Kosten keine herausragende Rolle. Im
Ranking liegen diese Fragen im Mittelfeld, wobei die Bedeu-
tung der Kostenfrage im Bereich der nicht geférderten Alters-
vorsorge leicht hoher bewertet wird.

Gemischte Aussichten fiir die
geforderte Altersvorsorge

Neben der Riester-Rente gehoren auch die Rirup-Rente, die
bAV und das Riester-Bausparen zu den geférderten Altersvor-
sorgeprodukten. In dieser Gruppe erfolgt die Provisionsvertei-
lung eindeutig zugunsten der Riester-Rente. Mit einem Anteil
von 42 Prozent liegt der Provisionsanteil aus der Riester-Rente
bei den befragten Maklern vor den Provisionen aus anderen
geforderten Altersvorsorgeprodukten. In Bezug auf die Ent-
wicklung ihrer Provisionseinnahmen aus Produkten der gefor-
derten Altersvorsorge rechnen 35 Prozent der Befragten mit
gleichbleibenden oder steigenden Einnahmen, wahrend 23
Prozent von geringeren Einnahmen ausgehen.

Altersvorsorge: Fokus Riester

Betreuungsaufwand geforderte/nicht geférderte
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H Annahmen der Makler fiir steigende
Einnahmen durch Produkte der
geforderten Altersvorsorge*

~Steuerliche Vorteile spielen
immer mehr eine Rolle.”

Es gibt genug ,noch nicht genutztes
Kundenpotenzial®.

»Grundséatzlich besteht ein immer
hoherer Bedarf an zusatzlicher
Altersvorsorge.”

m (niedrige) ,Zinssatze der Bankanlagen*

Fir eine negative Entwicklung der Provisionseinnahmen durch
Produkte der geférderten Altersvorsorge werden das LVRG,
der Niedrigzins, mangelnde Rendite und die negative Presse
verantwortlich gemacht. Insbesondere die schlechte Presse
Uber Riester-Produkte macht sich in den Kundengesprachen
bemerkbar. 49 Prozent der Makler berichten, dass sie haufig
bis sehr haufig von ihren Kunden auf die schlechte Presse
angesprochen werden. Dabei hat sich bei den Kunden beson-
ders die Ansicht ,Ich werde nicht alt genug, um davon zu pro-
fitieren" festgesetzt. Daneben werden pauschal die Kosten so-
wie die Annahme, dass sich Riester nicht lohnt, als Argumente
gegen das Riester-Sparen angeflihrt. Auch die ,Verrechnung
der Riester-Rente mit der Grundsicherung” wird vereinzelt als
negativ bewertet. Hinzu kommen Kunden, die die Zulagebean-
tragung als zu kompliziert empfinden. Wohl nicht zuletzt vor
diesem Hintergrund teilen 45 Prozent der befragten Makler die
Ansicht, dass der Verkauf von Riester-Produkten schwieriger
geworden ist. Uber ein Drittel der Makler teilt diese Ansicht
jedoch nicht. Hier zeigt sich einmal mehr die zwiespaltige Hal-
tung gegenlber der geforderten Altersvorsorge. mmm
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¢ ,Der Wohn-Riester als Instrument staatlicher Sparférderung - Ziele,
Wirkungsanalysen und Verbesserungsvorschlage” — Eine wissenschaft-
liche Untersuchung von Thomas Ferdinand unter Leitung von Herrn Prof.
Dr. Heinz Rehkugler, Wissenschaftlicher Leiter des Center for Real Estate
Studies (CRES) an der Steinbeis-Hochschule Berlin.

“Ebd.

eR10-15:45



Altersvorsorge: Fokus Riester

Die Zulagebeantragung: Herausforderung
fiir Kunden, Chance fiir Makler

Uber die Halfte der Makler hilft den Kunden bei der Zulage-
beantragung. 44 Prozent geben an, dass sie beim Ausflillen
der Unterlagen unterstitzen, neun Prozent fiillen den Antrag
sogar fur den Kunden aus. Hier zeigt sich das Dilemma des
Riester-Produktes. Gerade der Aspekt, der den Kunden einen
besonderen Vorteil bringen soll, wird zu wenig verstanden und
ist von der Handhabung zu kompliziert. Hier sind die Vermittler
gefordert.

55 Prozent der befragten Makler nutzen das Zulagegesprach
als Chance zum Cross Selling. Immerhin generieren 34 Pro-
zent derjenigen, die Cross-Selling-Ansétze verfolgen, flnf bis
zehn Prozent ihres Gesamtumsatzes aus diesen Gesprachen.
19 Prozent erzielen nach eigenen Angaben sogar 15 Prozent
ihres Gesamtumsatzes und mehr aus den Zulagegesprachen.
Doch nicht alle nutzen das Zulagegesprach in dieser Form. 15
Prozent der befragten Makler finden den Cross-Selling-Ansatz
interessant, nutzen ihn jedoch noch zu wenig. Nur sieben Pro-
zent der Befragten finden die Gelegenheit flir ein Kundenge-
sprach mit der Chance auf Zusatzgeschéaft uninteressant.

Informations- und Schulungsbedarf
zum Thema , Riester”

Knapp ein Drittel der Makler in unserer Umfrage hat Bedarf an
produktneutralen Informationen fur das Beratungsgesprach.
Inhaltlich wirden sie gerne ihr Wissen zu den Themen ge-
setzliche Neuerungen, Fachwissen WohnRiester, Fachwissen
Riester und Zulageantrag vertiefen.

Zulageantrag m
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Themen, zu denen Makler mehr wissen méchten
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Martin Gattung
Geschaftsfuhrer
Aeiforia GmbH,

Aeiforia Trainings GmbH

Interessierten Vermittlern bietet die Aeiforia zu diesen Themen
entsprechende Informationsunterlagen oder auch Schulun-
gen an. Das Beratungs- und Trainingshaus rund um die Alters-
vorsorge stellt kostenlos Materialien zur Verfigung. Einfach
formlos anfordern unter: mail@aeiforia.de, Betreff: Riester-
Unterlagen fur den Vertrieb.

Fazit aus der Vermittler-Umfrage 2015
»Riester im Fokus"

Die Mehrzahl der befragten Makler vermittelt Produkte der
geforderten Altersvorsorge. Dabei ist der Provisionsanteil der
geforderten Altersvorsorgeprodukte deutlich niedriger als der
Anteil der privaten Altersvorsorge. Der Betreuungsaufwand
bei Produkten der privaten Altersvorsorge liegt hoher als der
Aufwand fiir Produkte der geférderten Altersvorsorge. Den-
noch ist unter dem Gesichtspunkt der Provision die private Al-
tersvorsorge flr den Vermittler lukrativer.

Ein Drittel der befragten Makler rechnet
mit gleichbleibenden oder steigenden
Provisionseinnahmen aus Produkten der
geforderten Altersvorsorge. Als Grlin-
de hierfiir werden steuerliche Vorteile,
das noch nicht genutzte Kundenpoten-
zial und der immer hohere Bedarf an
zusatzlicher Absicherung fir das Alter
gesehen. Uber die Halfte der Befragten
unterstitzt die Kunden bei der Zulage-
beantragung und nutzt das Zulagege-
sprach als Cross-Selling-Mdglichkeit.
Der groBte Informationsbedarf fiir das
Beratungsgesprach ergibt sich aus den
gesetzlichen Neuerungen und zum
Thema WohnRiester. Hierzu wiirden die
Makler ihr Wissen gerne vertiefen. =
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@ Aeiforia GmbH
Mail: mail@aeiforia.de




