Ehrlich machen

Die politische Zukunft der Riester-Rente
sicht aktuell eher dister aus. Aus vielen Par-
teien ist der Wunsch nach einem Neubeginn
in der geforderten zusitzlichen Altersvor-
sorge zu vernchmen — tiber ein neues, stan-
dardisiertes Produkt mit niedrigen Kosten.
Wer Riester erhalten mochte, muss sich Ge-
danken machen, wie das Produkt kiinftig
aufgestellt sein sollte, damit es von den Poli-
tikern doch noch am Leben erhalten wird.
GDV-Hauptgeschaftstithrer Jorg Asmussen
hat dabei kirzlich ausgesprochen, was je-
dem klar ist: Ohne einen radikalen Schnitt
bei den Vertriebskosten wird es nicht gehen.
Und das bedeutet, auch tiber ein digital ver-
triebenes Standardprodukt nachzudenken,
um die Versicherer bei der staatlich gefor-

derten Altersvorsorge itberhaupt noch im
Spiel zu halten. Seine Aussage hat ihm die
Kritik von Vermittlerverbianden, aber auch
von einzelnen GDV-Mitgliedern einge-
bracht. Naturlich klingt sein Statement wie
ein Affront gegeniiber Versicherern und
Vermittlern, die auf den persoénlichen Rie-
ster-Vertrieb setzen. Aber zum einen sind
dasin letzter Zeit immer weniger geworden.
Das Geschift mit Riester lauft nur noch bei
ein paar Gesellschaften wirklich gut. Insge-
samt schrumpft es seit Jahren kontinuier-
lich, was auch mit den Kosten zu tun hat,
die zur immer lauteren Kritik an Riester
fihren. Und zum anderen muss sich die
Branche ehrlich machen: Wenn die Politik
niedrigere Kosten fiir den Vertrieb eines
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massiv mit Steuergeldern geforderten Vor-
sorgeproduktes verlangt, dann bleibt den
Versicherern nichts Anderes tibrig, als die-
ser Forderung nachzukommen, um weiter
am Geschift mit geforderten Produkten
teilzuhaben. Wer das nicht mochte, muss
sich letztlich aus dem Geschift zurtckzie-
hen und sich mit seinen Vermittlern auf an-
dere Bereiche der Altersvorsorge konzen-
trieren. Verbraucherschiitzer haben sich
kiirzlich in Berlin vor dem Kanzleramt zum
offentlichen Begrabnis fiir Riester versam-
melt. Das mag man geschmacklos finden.
Aber ohne neue Ideen fur die Zukunft von
Riester konnten sich die Lebensversicherer
dem Trauerzug gleich anschlieBen.  M.S

»Die Beratung nach DIN-Norm ist ein Instrument, um politischen Druck
von den Vermittlern zu nehmen”

Im Vorfeld der Bundestagswahl stehen
die Zeichen auf mehr Regulierung fiir die
Vermittler — und auf Deckelung oder gar
Abschaffung von  Abschlussprovisionen.
Die Branche sucht nach Strategien, um sich
dagegen zu wehren. ,,Die Beratung nach
DIN-Norm ist ein Instrument, den politi-
schen Druck von den Vermittlern zu neh-
men® sagte Dr. Bernward Maasjost, Ge-
schaftsfithrer und Eigenttimer des Makler-
pools pma, im Gesprich mit der Zeitschrift
fiir Versicherungswesen. ,,Die deutschen
Versicherer sollten die DIN-Norm offensi-
ver nutzen und den Politikern klarmachen:
Die Moglichkeit einer systematischen, ob-
jektiven Beratung ist vorhanden.*

Bislang halten sich aber viele Versicherer
und Vermittler mit der Nutzung der DIN-
Norm noch zuriick — und vertun dabei nach
Ansicht von Maasjost die Chance, die mit
der hierzulande hoch respektierten Institu-
tion DIN-Norm fiir die Reputation der
Branche besteht. Um die DIN-Norm be-
kannter zu machen, stellt pma sein selbst-
entwickeltes Beratungstool ,,DINALYSE*
jetzt auch direkt den Endkunden zur Verfii-
gung. Dariiber sollen sie sich unverbindlich
mit den Moglichkeiten der DIN-Beratung
vertraut machen konnen. Sie geben dabei
fir einen standardisierten Fall ithre Daten
cin und finden selbst heraus, wo ihr Absi-
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cherungsbedarf liegt. Wenn sie es win-
schen, konnen diese Daten dann zur
Grundlage der Beratung eines Vermittlers
werden.

Maasjost, der auch Aufsichtsratsvorsit-
zender des die Norm stiitzenden DEFINO-
Instituts fiir Finanznorm ist, erhoftt sich von
der weiteren Verbreitung des Tools die Po-
pularisierung der DIN-Beratung und eine
Sogwirkung fiir die Nutzung durch die Ver-
sicherer, wenn die Norm bei den Endkun-
den bekannter wird und sie ihre Vorziige
kennen. Auch fiir die Verbraucherschiitzer,
die ja bei der Schaffung der DIN-Norm be-
teiligt waren, kénne sie kiinftig in ithrer Be-
ratungstatigkeit eine groB3ere Rolle spielen.
Bis Ende 2021 sei zudem mit der Umset-
zung der neuen DIN-Norm fiir die Bera-
tung im Gewerbegeschéft zu rechnen. Hier
gehe die Abstimmung mit den Beteiligten
aus der Branche deutlich schneller voran als
bei der ersten DIN-Norm fiir das Privatge-
schift — auch weil die Vorbehalte der Versi-
cherer gegeniiber einer einheitlichen Lo-
sung in diesem Bereich nicht so grof3 seien
wie bei der Beratung der Privatkunden.

Corona siecht Maasjost als Treiber der
Online-Beratung. Unter dem Druck der
Krise gebe es dramatische Veranderungen
im Markt: ,,Die Blockade in den Képfen der

Kunden und Berater ist aufgehoben.” Die
Online-Beratung habe sich als sehr effektiv
erwiesen. Zwar werde nach Corona sicher-
lich die direkte persénliche Begegnung im
Vertrieb wieder deutlich zunehmen, aber:
,,Es wird nie mehr so sein wie frither.” Aller-
dings beschleunige Corona auch die Kon-
solidierung des Vermittlermarktes: Wer
professionell aufgestellt sei und die digitalen
Moglichkeiten nutze, habe die Krise gut be-
wiltigen kénnen. ,,Die Technik-Sparer und
Digital-Verweigerer haben dagegen grof3e
Probleme.*

Die Folgen von Corona verscharfen das
Grundproblem der Uberalterung im Ver-
trieb, so der pma-Chef. ,\Viele Alt-Makler
schleichen sich notgedrungen aus dem Be-
ruf, weil ihr kontinuierlich erodierender Be-
stand immer weniger Wert ist.” Diese ,,Be-
standsverweser® hitten frither auf einen lu-
Bestidnde
Sicherung der eigenen Altersvorsorge ge-
setzt. Auch wegen der strengeren Daten-
schutzbestimmungen erweise sich das aber
meist als Illusion, wie Maasjost an einem
Beispiel aufzeigte: ,,Vor fiinf Jahren haben

krativen Verkauf ihrer zur

wir einem Makler fiir dic Ubernahme sei-
nes Bestands eine halbe Millionen Euro ge-
boten. Heute ist der Preis auf 100.000 Euro
gefallen.®
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