
FREITAG, 9. NOVEMBER 2007
FINANCIAL  TIMES  DEUTSCHLAND 30 IHR VERMÖGEN

� Private Altersvorsorge Die Vielzahl von Rentenprodukten schreckt Verbraucher oft ab, das
wichtige Thema systematisch anzugehen. Ein guter Berater kann dabei helfen. Ein Blick auf die staat-
liche Förderung lohnt sich meist. Frauen sollten bei auf sie zugeschnittenen Policen skeptisch sein

Vom
Ladenhüter

zum Bestseller 
Fast zehn Millionen

Riester-Verträge verkauft

VON ANJA KRÜGER

Nach anfänglichen Startschwie-
rigkeiten ist der Boom der Ries-

ter-Rente ungebrochen. Mehr als
635 000 Kunden haben im dritten
Quartal 2007 einen Abschluss ge-
macht. Nach Angaben des Bundes-
ministeriums für Arbeit und Sozia-
les haben damit insgesamt 9,7 Mil-
lionen Verbraucher einen Vertrag.

Der Staat fördert mit den nach
dem ehemaligen Arbeitsminister
Walter Riester benannten Verträ-
gen den Aufbau einer privaten Al-
tervorsorge in Form von Zulagen
und Steuervorteilen. Die Zulagen
liegen zurzeit bei 114 € für Erwach-
sene und 138 € pro Kind. Ab 2008
bekommen Erwachsene 154 €, für
den Nachwuchs gibt es jeweils
185 €. Für Kinder, die ab 2008 ge-
boren werden, zahlt der Staat sogar
300 €. Außerdem können Kunden
die Beiträge als Sonderausgaben-
abzug steuerlich geltend machen,
jetzt bis zu 1575 €, ab 2008 bis zu
2100 €. Voraussetzung für die För-
derung ist, dass Kunden drei und ab
2008 vier Prozent ihres Bruttoein-
kommens in den Vertrag stecken.

Doch viele Kunden haben die Zu-
lagen, die ihnen zustehen, nicht ab-
gerufen. Bei der Allianz Leben, ei-
nem der Marktführer auf diesem
Feld, haben 23 Prozent der Kunden
für das Jahr 2005 noch keinen oder
nur einen unvollständigen Zula-
genantrag gestellt. „Das entspricht
einem Gegenwert von 9,5 Mio. €“,
sagt ein Sprecher. Zwar haben Kun-
den noch bis Ende dieses Jahres
Zeit, den Antrag für 2005 zu stellen.
Aber nach den Erfahrungen der Al-
lianz Leben werden 15 Prozent der
vermeintlichen Riester-Rentner
das nicht tun. „Viele glauben, sie
müssten den Zulagenantrag nicht
stellen, weil sie von der Steuerer-
sparnis profitieren“, sagt der Spre-
cher. Doch das ist ein Irrtum. Bei
der Steuerberechnung geht das Fi-
nanzamt automatisch davon aus,
dass die Zulagen geflossen sind,
und zieht diese Beträge ab.

Zu viel Auswahl, zu wenig Zeit
Welche Altersvorsorgeprodukte die richtigen sind, ist bei jedem verschieden. Auf Beratung sollte deshalb niemand verzichten

VON KATRIN BERKENKOPF

D
ie sicheren Tipps zur Alters-
vorsorge gibt es nicht –
wenn es um einzelne Pro-

dukte geht. Dazu sind die Lebens-
läufe zu verschieden, darin stim-
men die Experten heute überein.
Einige allgemeine Regeln lassen
sich dennoch aufstellen. Die wich-
tigste: „Man sollte so früh wie mög-
lich etwas machen“, sagte Bernd
Katzenstein vom Deutschen Insti-
tut für Altersvorsorge (DIA), das der
Deutschen Bank nahesteht.

Wer mit 25 Jahren schon mit der
Altersvorsorge anfängt, sollte vier
Prozent seines Bruttogehalts inves-
tieren. Bei 35-Jährigen sind es
schon sechs bis acht Prozent. Zehn
bis zwölf Prozent dann bei denje-
nigen, die erst mit 50 starten. Auch
Flexibilität der gewählten Altersvor-
sorge gehört zu den wichtigsten An-
forderungen. „Die Jungen sollten
einfach sparen und in möglichst fle-
xible Produkte investieren, also
keine Rentenversicherung. In jun-
gen Jahren kann man Vermögens-
aufbau und Altersvorsorge nicht
trennen“, betonte Katzenstein.

Doch es kursieren auch Faust-
regeln für die Wahl der Anlage für
den Ruhestand, etwa „100 minus
Lebensalter gleich Aktienanteil am
Ersparten“. Der Bundesverband In-
vestment und Asset Management
(BVI) zum Beispiel propagiert diese
Formel. „Für den langfristigen Ver-
mögensaufbau, und nichts anderes
ist ja private Altersvorsorge, sind
Sparpläne mit Investmentfonds der
Königsweg“, sagte BVI-Expertin Ga-
briele Wetzel. Jüngste Auswertun-
gen des Verbands hätten bestätigt,
dass über die vergangenen 30 Jahre
mit solchen Plänen eine jährliche
Wertsteigerung von zehn Prozent
erreicht worden sei.

Verbraucherschützer und Versi-
cherungsmathematiker Axel Klein-
lein bleibt bei solchen Regeln skep-
tisch. „Es gibt keinen Königsweg“,
sagte der Referent für Altersvor-
sorge und Geldanlage beim Bun-
desverband der Verbraucherzentra-
len. Entscheidend für die künftigen
Rentner sei deshalb vor allem, „un-
abhängige Beratung einzuholen“.

Gerade darauf verwenden viele
Deutsche aber nur ungern ihre Zeit.
Eine Studie für die Commerzbank
ergab 2005, dass Verbraucher
20 Stunden in die Planung ihrer Al-
tersvorsorge investierten, für ein
neues Auto nahmen sie sich dage-
gen durchschnittlich 37 Stunden
Zeit. Das hat sich nicht verändert,
meint Markus Krebber, Bereichslei-
ter Vermögensanlage und Vorsorge
im Privatkundengeschäft der Bank.
„Dass jemand aktiv nach Altersvor-
sorgeberatung sucht, ist selten.“

Die Einführung der Rürup- und
Riester-Rente habe der Bank aber
neue Argumentationshilfen gege-
ben, sagte Krebber. Statt einfach die
drohende Rentenlücke zu be-
schwören, könne man jetzt dafür
werben, sich staatliche Zuschüsse
nicht entgehen zu lassen. Junge
Menschen sollten aber vor der
Rente noch ein anders Risiko ab-
sichern. „Mit 20 oder 25 Jahren
würde ich mir mehr Sorgen um die
Berufsunfähigkeit machen als um
die Altersvorsorge“, sagte Krebber.

Gutverdiener sparten signifikant
mehr für das Alter, so Krebber. Sie
investierten dabei allerdings weni-
ger in die klassischen Vorsorgepro-
dukte als in den allgemeinen Ver-
mögensaufbau. Leitende Ange-
stellte oder Geschäftsführer seien
zudem oft über betriebliche Alters-
vorsorge zusätzlich abgesichert, die
in den meisten Fällen auch beim
Wechsel des Arbeitgebers mitge-
nommen werden könne. Auch un-
ter Akademikern gibt es aber viele,
die auf ihr künftiges Gehalt oder
eine Erbschaft vertrauen und we-
gen unsicherer Zukunftsaussichten
kaum an Altersvorsorge denken, er-
gab eine Untersuchung des DIA.
Dabei müssen die Besserverdie-
nenden wegen der Deckelung der
staatlichen Rente über die Beitrags-
bemessungsgrenze deutlich mehr
sparen, um das Niveau des letzten
Gehalts halten zu können.

Immer wieder zeigen Umfragen,
dass sich viele Menschen mit der
Planung der Altersvorsorge über-
fordert fühlen. „Es ist ein übles Vor-
urteil, dass Altersvorsorge so
schrecklich kompliziert ist“, meinte
dagegen DIA-Sprecher Katzenstein.
Allerdings sei das finanzielle Basis-
wissen in Deutschland deutlich
niedriger als in anderen Ländern.

„Altersvorsorge scheint ein Argu-
ment zu sein, mit dem viele ihr Pro-
dukt an den Mann und die Frau
bringen wollen“, sagt Verbraucher-
schützer Kleinlein. So würden
selbst Geringverdiener mit der Aus-
sicht auf Steuerersparnis in Ver-
träge gelockt, die sich für sie nicht
rentieren. Auch die Tatsache, dass
nur ein Drittel der lang laufenden
Rentenversicherungsverträge bis
zum Schluss durchgehalten wer-
den, zeige Mängel in der Beratung.
„Da ist es offensichtlich nicht das
passende Produkt gewesen.“

Die Beratungsqualität werde sich
durch die Vermittlerrichtlinie und
die Richtlinie für Märkte in Finanz-
instrumenten (Mifid) verbessern,
hofft Kleinlein. Am Ende rät er vor
allem eines: „Man soll nur das ab-
schließen, was man selbst versteht.“
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Der Altersarmut entgegenwirken

Was gute professionelle Hilfe ausmacht
Verbraucher sollten ihre Altersvorsorgeberatung selbst bezahlen. Denn Honorarberater holen für den Kunden häufig mehr heraus als ihre Kollegen auf Provisionsbasis

VON FRIEDERIKE KRIEGER

Vertreter, Mehrfachagenten,
Makler, Honorarberater – der

Verbraucher trifft auf eine Vielzahl
an Helfern, wenn er Rat in Sachen
Altersvorsorge sucht. Unklar bleibt,
wer wirklich gut berät. 

„Vernünftig beraten kann nur
derjenige, der weiß, wen er vor sich
sitzen hat“, sagt Thomas Bieler, Al-
tersvorsorgeexperte der Verbrau-
cherzentrale Nordrhein-Westfalen.
Wenn ein Bankberater dem Kunden
nach nur zwei Fragen zur persön-
lichen Lebenssituation ein Produkt
präsentiert, sollte der misstrauisch
werden. „Der Berater muss den ge-
samten persönlichen Hintergrund
des Kunden kennen. Er muss wis-
sen, welche Vorsorgeprodukte der
Kunde bereits besitzt und was die-
ser noch alles vorhat“, sagt Bieler. So
sollte nicht das gesamte Kapital in
langfristigen Verträgen gebunden

sein, wenn der Kunde noch einen
Hausbau plant. 

„Es gibt gute Vertreter, gute Mak-
ler und gute Berater“, urteilt Versi-
cherungsberater Frank Begas. Auch
ein Allianz-Vertreter könne eine
gute Beratungsleistung abliefern.
„Man muss sich allerdings über
seine finanziellen Interessen im Kla-
ren sein“, erläutert er. So bekommt
der Vertreter sein Geld nur, wenn er
dem Kunden eine Versicherung der
Allianz verkauft. „Einen unabhän-
gigen Marktüberblick kann er nicht
bieten“, sagt Begas. Das können
Makler eher, denn sie rühmen sich
damit, unabhängig zu sein und dem
Kunden aus einer Vielzahl an Ange-
boten das Beste herauszusuchen. 

Allerdings lebt auch ein Makler
von Courtagen und Provisionen. Es
besteht die Gefahr, dass er nicht die
Produkte anpreist, die für seinen
Kunden am vorteilhaftesten sind,
sondern in den Vordergrund rückt,

was ihm am meisten Geld bringt.
„Der Kunde kann sich nur sicher
sein, dass die Empfehlung seines
Beraters nicht von der Höhe der
Provision abhängt, wenn er ihn
direkt selbst bezahlt“, sagt Dieter
Rauch, Geschäftsführer des Ver-
bunds Deutscher Honorarberater
(VDH). Eine kurze Einmalberatung
ist in der Regel für 100 bis 150 € pro
Stunde zu bekommen. Auch die
Verbraucherzentralen bieten eine
Altervorsorgeberatung gegen Ho-
norar an. Wer eine umfassende Be-
treuung wünscht, muss ein monat-
liches Pauschalhonorar zahlen, das
sich nach dem Einkommen richtet.
Üblich ist auch eine einmalige Zah-
lung von 0,75 bis 1 Prozent des be-
treuten Vermögens an den Berater.

Noch hält sich die Nachfrage
nach den Leistungen der rund 1300
Honorarberater in Grenzen. „Der
Marktanteil liegt unter einem Pro-
zent“, sagt Rauch. Er ist aber opti-

mistisch, dass der Anteil steigt,
wenn das neue Versicherungs-
vertragsgesetz Anfang 2008 in Kraft
tritt. Dann müssen Vertreter und
Makler dem Kunden die Höhe ihrer
Provisionen mitteilen. Viele Ver-
braucher würden derzeit nicht rea-
lisieren, dass sie mit einem Teil ihrer
Beiträge den Vermittler bezahlen.
„Durch die Offenlegung der Pro-
visionen wird ihnen klar, dass Bera-
tung schon immer Geld gekostet
hat, und sie werden sensibler, was
das Preis-Leistungs-Verhältnis an-
belangt“, sagt Rauch. 

Hier könnten die Honorarberater
punkten. In einer Beispielrechnung
lässt er einen 30-Jährigen mit einem
Jahreseinkommen von 45 000 € in
Versicherungen und Kapitalanlagen
investieren – einmal betreut von
einem Honorarberater, ein anderes
Mal von einem Helfer auf Provisi-
onsbasis. Im Rentenalter bleiben
dem Kunden auch nach Abzug des

Honorars rund 52 000 € mehr übrig
als im Provisionsfall, weil Honorar-
berater über den VDH Produkte zu
Nettokonditionen abschließen
können. „Da sie auf alle Produkt-
lösungen im Markt zurückgreifen,
kommen auch kostengünstige Al-
ternativen wie börsennotierte In-
dexfonds zum Einsatz“, sagt Rauch.
In der Provisionsberatung würden
sie nicht stattfinden, weil sie unren-
tabel für den Vertreter seien. 

Rauch rät, auch auf die fachliche
Qualifikation des Beraters zu ach-
ten. „Er sollte mindestens ein Fach-
wirt sein, besser noch ein Certified
Financial Planner“, sagt er. Von
einer Zertifizierung der Beratungs-
leistung an sich, wie sie die Dekra
anbietet, hält er dagegen wenig.
„Die Beratung der Commerzbank
war auch zertifiziert, und trotzdem
haben viele Anleger ihr Vermögen
durch Investition in die empfohle-
nen Medienfonds verloren“, sagt er.

Qualität ist erkennbar
Recherche Ein guter Altersvorsor-
geberater sollte detaillierte Fragen
zum persönlichen Hintergrund
seines Kunden stellen, zum Bei-
spiel, welche Vorsorgeprodukte er
bereits besitzt und ob er plant, ein
Haus zu bauen. 

Honorar Nur wenn der Kunde
seinen Berater aus eigener Tasche
bezahlt, kann er sicher sein, dass
die Empfehlung nicht von der
Höhe der Provision für das Alters-
vorsorgeprodukt abhängt. 

Qualifikation Der Berater sollte
mindestens einen Abschluss als
Fachwirt, besser noch als Certified
Financial Planner vorweisen
können, rät der Verband der
Honorarberater.

Verdrängen nützt nichts Stellen Sie sich dem Thema! Möglicherweise
haben Sie gar kein Problem mit Ihrer Altersvorsorge. Falls Sie 50 Jahre oder
älter sind: Keine Panik! Für jede Altersgruppe gibt es spezielle Strategien.
Wenn Sie noch jung sind, sollten Sie nicht zu lang warten. 

Bilanz Stellen Sie fest, wie viel Geld Sie im Alter wahrscheinlich brauchen und
wie viel Sie voraussichtlich haben werden. Vergessen Sie bei Ihrer Aufstellung
nicht Inflation, Steuern, Rentenanpassungen und angespartes Kapital. Lassen
Sie im Zweifel Ihre Vorsorge von einem unabhängigen Experten prüfen. 

Schulden Falls Sie Schulden haben, kümmern Sie sich erst einmal darum.
Wenn Sie den Dispokredit ständig überziehen, machen Sie mit einem Alters-
vorsorgevertrag die Finanzbranche doppelt glücklich. Der Vertrag kann nicht
so rentabel sein, dass er 14 Prozent Überziehungszinsen übertrifft. 

Förderung Prüfen Sie, ob die Instrumente zur Altersversorgung, die der Staat
fördert, für Sie infrage kommen. Der Staat bezuschusst den Aufbau privater
Altersvorsorge mit Zulagen oder steuerlichen Vorteilen. Investieren Sie aber
nicht mehr, als Sie für die maximale Förderung müssen.

Planung Stellen Sie Ihre eigenen Richtlinien auf: Wollen Sie eine Alters-
vorsorge, die flexibel ist? Das könnte richtig sein, wenn Sie in fünf Jahren
selbstständig sein oder ein Haus kaufen wollen. Ist Ihre Lebensplanung
dagegen voraussehbar, kann eine langfristige Bindung das Richtige sein.

Beratung Lassen Sie von einem unabhängigen Berater ausrechnen, wie groß
Ihre Altersvorsorgelücke ist und welche Verträge die richtigen sind. Wirklich
unabhängig sind Berater, wenn sie statt Provision ein Honorar bekommen,
wie Verbraucherzentralen und spezielle Versicherungsberater.

Verträge Manche Honorarberater unterstützen Sie bei der Suche nach dem
richtigen Vertrag. Diese Berater nehmen direkt Kontakt zu dem Anbieter auf,
der in diesem Fall die Provision aus dem Preis für den Vertrag herausrechnet.
Es wird für Sie also billiger. 

Haftung Kaufen Sie über einen Vermittler, sollten Sie niemals auf die Be-
ratung verzichten. Einen Verzicht müssen Sie dem Vermittler schriftlich be-
stätigen, Sie verlieren damit aber sämtliche Haftungsansprüche gegen den
Verkäufer. Heben Sie die Dokumentation des Beratungsgesprächs gut auf.

Auswahl Lassen Sie sich bei Aktienfonds nicht von kurzfristigen Betrachtun-
gen blenden. Positive Ausreißer bei der Renditeentwicklung sind nicht aussa-
gekräftig. Betrachten Sie lange Zeiträume, um Schwankungen zu erkennen.
Eine Durchschnittsrendite von fünf bis acht Prozent ist ein gutes Zeichen.

Fallstricke Schließen Sie niemals einen Vertrag ab, den Sie nicht verstehen.
Ist ein Berater oder Vermittler nicht in der Lage, Ihre Frage zu beantworten,
taugt er nichts. Achten Sie darauf, welche Kosten in einem Vertrag stecken.
Seien Sie skeptisch, wenn der Anbieter dazu keine Aussagen machen will.
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Immer beliebter
Anzahl der Riester-Policen in Mio.
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