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Nenne 10 Chancen, die sich im Jahr 2026 fiir den deutschen Versicherungsvertrieb
ergeben, und begriinde sie kurz

Demografischer Wandel und
Ruhestandsplanung

Die geburtenstarken

Jahrgénge treten verstarkt

in den Ruhestand ein.

Der Beratungsbedarf zu
Altersvorsorge, Entnahmeplanen,
Pflege- und
Hinterbliebenenabsicherung steigt
deutlich.

ChatGPT — bei Prof. Dr. Matthias Beenken geklaut

| V'

Wachsende Versorgungsliicken
in der gesetzlichen
Absicherung

Renten-, Pflege- und
Gesundheitssysteme geraten weiter
unter Druck. Dies erhoht die
Nachfrage nach privater Vorsorge
und Zusatzversicherungen,
insbesondere mit klarer
Leistungsargumentation.

&

Zunehmende
Sensibilitat fir
Arbeitskraftabsicherung

Themen wie Burnout,
psychische Erkrankungen und
Fachkraftemangel scharfen
das Bewusstsein fur
Berufsunfahigkeits- und

Einkommenssicherungs-losungen.

Digital gestiitzte,
hybride Vertriebsmodelle

Kunden akzeptieren 2026
selbstverstandlich eine Mischung
aus personlicher Beratung und
digitalen Touchpoints.
Effizienzgewinne ermoglichen
intensivere Betreuung bei
gleichbleibenden Kosten.
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Altersrechner

&\ Die Versicherer Q Leichte Sprache % Mediathek Aktuelles Newsletter-Anmeldung

Altersvorsorge Wohnen Freizeit Gesundheit

aktuelles Alter

65

geschatzte
Lebenserwartung

100

prognostiziertes
Alter

87,82
DAS IST DIE RICHTIGE EINSTELLUNG!

Ihre durchschnittliche Lebenserwartung betragt jedoch
87.82 Jahre.

") O [~
Zu 80% Zu50% Zu 20%

erreichen Sie ein Alter von erreichen Sie ein Alter von erreichen Sie ein Alter von

80 Jahren 89 Jahren 95 Jahren
Quelle

Lebenserwartungsrechner

Aktuelles Alter

65

Geschatzte
Lebenserwartung

100

Prognostiziertes
Alter

87,82
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Wir werden immer alter ...
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Die Deutschen leben immer langer.
Sagt die Statistik. Die Gruppe der 60 — 69-Jahrigen wird immer

grolier, gleichzeitig sinkt die Anzahl in der Gruppe der 20 — 29-
Jahrigen!
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Wenn Sie an die Zeit nach dem aktiven Arbeitsleben denken:
Wie optimistisch oder pessimistisch blicken Sie auf lhren Ruhestand (in %)?

»Sehr / eher pessimistisch”:

22 Prozent

»Sehr / eher optimistisch”:

48 Prozent

W Sehr pessimistisch Eher pessimistisch ~ H Teils - teils Eher optimistisch ~ m Sehr optimistisch Weil} nicht Keine Angabe

1 Stand: 15. Mai 2025 Standard Life | MCC



Lebe dein bestes Leben
Die 3 Phasen der Ruhestandsplanung

1. Der Countdown zur Rente: 2. Aktive Phase: 3. Genuss-Phase:
Lebe dein bestes Leben — Lebe dein bestes Leben — Lebe dein bestes Leben —
gut beraten in den Ruhestand endlich Zeit fiir deine Traume du hast es dir verdient

Lebensalter 50 plus Lebensalter 60 plus Lebensalter 70 plus

Standard Life | MCC 6



Phasen des Ruhestandes

Nur so viel Rente wie notig

Ruhestandsvorbereitung

Ruhestandsbeginn

Aktiver Ruhestand

Passiver Ruhestand

Assistierter Ruhestand

Altersvorsorge Ruhestandsversorgung

Alter

Liquiditatsbedarf

50

55

60

65

85

90

95

100...
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Versicherungsprodukte in de Ruhestandsplanung
Versicherungslosungen passen zu den Wiinschen und Zielen vieler Kunden

Versicherungs-

3 . laufende Einnahmen Steuereffizienter
Idsungen in im Ruhestand Vermogens-
der Ruhestands- ° zuwachs
planung [i]?
Steuereffiziente Sicherheit /
Vermogensuber- Kontrolle

tragung




Wie schatzen Sie die monatlichen Ausgaben im Ruhestand im
Vergleich zu den Ausgaben im Erwerbsleben ein (in %)?

Etwas niedriger

Etwa gleich

Etwas hoher

Deutlich hoher

Weil nicht

Keine Angabe

1 Stand: 15. Mai 2025
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Wie schatzen Sie lhr monatliches Einkommen im Ruhestand im
Vergleich zu lhrem Einkommen im Erwerbsleben ein (in %)?

e Uber die Hélfte der Befragten hat Bedarf an 70
zusatzlicher Liquiditat im Ruhestand.

60 57
* Bei 50 % bleibe die Ausgaben gleich
oder steigen im Ruhestand.
50
e Der Bedarf an Losungen fiir Einnahmen im
Alter steigt in den nachsten Jahren an. 40
30
24
20
10 3

3
. = —

Deutlich Etwas weniger Etwa gleich viel Etwas mehr Deutlich mehr  Weill nicht  Keine Angabe
weniger

1 Stand: 15. Mai 2025 Standard Life | MCC 10



Haben Sie einen Plan mit Ihren laufenden Einnahmen und Ausgaben im Ruhestand
erstellt (in %)?

Laut unserer Studie
besteht bei

70 %

der Befragten Handlungsbedarf
bei der Liquiditatsplanung

HmJa ®Nein B Weil nicht Keine Angabe

1 Stand: 15. Mai 2025 Standard Life | MCC 11



Welche der folgenden Produkteigenschaften sind Ihnen bei einer Geldanlage im
Ruhestand am wichtigsten (in %, bis zu drei Eigenschaften)?

Staatliche Férderung und Bezuschussung 6
Option Vermogensibertragung (Schenkung) 6
Option der Vererbung im Todesfall 12
Chance auf eine attraktive Rendite 16
Absicherung der Familie 18
[ = = e e e e

Schutz vor Inflation 20

Flexibilitat bei Ein- und Auszahlungen 21

Sicherheit der Anlage 34

Nichts davon 17

|
I I
I [
I [
I I
: Zahlung einer lebenslangen Rente 24 :
I I
I I
L o

Weil nicht 9
Keine Angabe 4
0 5 10 15 20 25 30 35 40

1 Stand: 15. Mai 2025 Standard Life | MCC 12



Der Weg zur ewigen Rente
Fondsbasierter Auszahlplan oder garantierte Sofortrente

Kapitalerhalt:

. A Der Erhalt des Kapitals
Einkommensstabilitat: gewahrleistet Flexibilitat

Ein stabiles Einkommensniveau und Vererbbarkeit.
gewahrleistet, dass notwendige Ausgaben
gedeckt werden.

Lasst sich beides erreichen? Ja z.B. durch die Kombination von Verrentung und Auszahlplan.

Standard Life | MCC
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Markt — Fakten

Bis zu

400 mrd. Euro

werden in der Zeit
von 2012 bis 2027
geschatzt jahrlich (!!)
vererbt

Standard Life | MCC
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Ich mochte meine Kinder und Enkelkinder finanziell absichern (in %).

&

13

»Irifft iberhaupt nicht /
eher nicht zu“:

45 Prozent

,Trifft eher / voll und ganz zu“:

37 Prozent

W Trifft Gberhaupt nicht zu Trifft eher nicht zu W Trifft eher zu Trifft voll und ganz zu m WeiRt nicht Keine Angabe

1 Stand: 15. Mai 2025 Standard Life | MCC
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Wie wichtig ist es lhnen, dass Sie lhrer Familie Geld vererben oder verschenken kénnen

(in %)?

30 »Eher wichtig” / ,Wichtig“: »Eher unwichtig” / ,,Unwichtig“:
31 Prozent 39 Prozent
75 25 l
22
20
17 18
®
15 14
10
5
3 3
; L
Habe keine Mittel, um Eher wichtig Wichtig Eher unwichtig Unwichtig Keine Angabe Weil} nicht

Geld zu vererben oder
zu verschenken

1 Stand: 15. Mai 2025

Standard Life | MCC

16



Schieben Sie das Thema VVermaogenstransfer nicht auf

Bevorzugtes Alter fiir Gespriache mit dem Berater Tatsachliches Alter, wenn Berater das Thema in der Regel ansprechen

8,4% ® Nach dem Ruhestand ® Nach dem Ruhestand

()
11:5/6 60er 60er
27,1%

W 50er W 50er

28,2%
In den 40ern 40er In den 40er
und 50ern m 30er 50ern und 30,5% m 30er

60ern

31,7%
|—> \—p 24,6%

20,2%

. ... der Anlegerinnen und Anleger haben mit ... der Berater haben mit den meisten ihrer Kundinnen und
16% ihren Beratern iber das Thema 9% Kunden ein ausfiihrliches Gespriach zum Thema
Nachlassplanung gesprochen. Nachlassplanung gefiihrt.

Quelle: Vanguard, 2025 linke Seite: Anlegerinnen und Anleger sollten folgende Frage beantworten: In welchem Alter méchten Sie mit Ihrem Berater tiber das Thema Vermogensiibertragung sprechen? Die
Zahl links zeigt an, wie viele Anlegerinnen und Anleger angegeben haben, dass sie mit ihrem Berater bereits tiber das Thema Nachlassplanung gesprochen haben (in %). Rechte Seite: Beraterinnen und Berater
sollten folgende Frage beantworten: Mit wie vielen Ihrer Kundinnen und Kunden haben Sie ausfiihrliche Gesprache zum Thema Nachlassplanung gefiihrt (in %). Die Zahl auf der rechten Seite unten zeigt an,
wie viele der befragten Berater ,mit den meisten (zum Beispiel mehr als 50%)“ geantwortet haben.

1 Stand: 15. Mai 2025 Standard Life | MCC
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Warum Berater Ehepartner und Kinder nicht einfach ignorieren sollten

35% 32\ 57%

... der Anlegerinnen und Anleger glauben, dass ihre ... der Anlegerinnen und Anleger glauben, dass
Kinder die Beraterbeziehung nach ihrem Tod fortfiihren ihre Ehepartner die Beraterbeziehung nach ihrem
werden. Tod fortfithren werden.

Quelle: Vanguard, 2025 linke Seite: Anlegerinnen und Anleger sollten folgende Frage beantworten: Glauben Sie, dass |hr Ehe-/Lebenspartner (falls Sie vor ihm/ihr versterben) die Beziehung zu ihrem
derzeitigen Berater fortsetzen wird? Rechte Seite: Anlegerinnen und Anleger sollten folgende Frage beantworten: Glauben Sie, dass lhre Kinder (falls Sie vor ihm/ihr versterben) die Beziehung zu ihrem

derzeitigen Berater fortsetzen wird?

1 Stand: 15. Mai 2025
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Kinder und Beratung

87%

... der Kinder wiirden eine Fortfliihrung der
Beraterbeziehung ihrer Eltern nach Erhalt
einer Erbschaft nicht in Erwagung ziehen.

Quelle: Only 13% of adult children would use parents’ adviser: Cerulli.
Abrufbar unter: https://www.investmentnews.com/only-13-of-adult-childrenwould-use-parents-adviser-cerulli-79471. The Williams Group. Standard Life | MCC 19



Kinder und Beratung

Wichtige Griinde:

e Kein friherer Kontakt
e Verkleinerung des Portfolios

e Diskrepanz bei Marke,
Generation, Geschlecht

87%

... der Kinder wirden eine Fortfiihrung der
Beraterbeziehung ihrer Eltern nach Erhalt
einer Erbschaft nicht in Erwagung ziehen.

Quelle: Only 13% of adult children would use parents’ adviser: Cerulli.
Abrufbar unter: https://www.investmentnews.com/only-13-of-adult-childrenwould-use-parents-adviser-cerulli-79471. The Williams Group. Standard Life | MCC 20



Warum diese Zahlen fuir lhr Unternehmen wichtig sind

87% 32\ 70%

... der Kinder wiirden eine Fortfiihrung der ... der Frauen verlassen ihren Finanzberater
Beraterbeziehung ihrer Eltern nach Erhalt einer Erbschaft nach dem Tod ihres Ehepartners.
nicht in Erwagung ziehen.

Quelle: Pooneh Baghai, Olivia Howard, Lakshmi Prakash und Jill Zucker, 2020: Women as the next wave of growth in US wealth management. McKinsey & Company, abrufbar unter:
https://www.mckinsey.com/industries/financial-services/our-insights/women-as-the-next-wave-of-growth-in-us-wealth-management. Investment News, 2019. Only 13% of adult children would use
parents’ adviser: Cerulli. Abrufbar unter: https://www.investmentnews.com/only-13-of-adult-childrenwould-use-parents-adviser-cerulli-79471. The Williams Group.

Standard Life | MCC
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Warum diese Zahlen fuir lhr Unternehmen wichtig sind

87%

... der Kinder wiirden eine Fortfliihrung der
Beraterbeziehung ihrer Eltern nach Erhalt einer
Erbschaft nicht in Erwagung ziehen.

54 X

Geschatzter Anteil der
Babyboomer und Alteren?

70%

... der Frauen verlassen ihren
Finanzberater

nach dem Tod ihres
Ehepartners.

70%

Beratungsbeziehungen,
die von den Hinterbliebenen
nicht fortgefiihrt werden

Quelle: Nextwealth Report 2023 (ungefahre Zahl, die sich aus der Annahme einer proportionalen Vertretung der Kunden in der Alterskategorie 55-64 ableitet).

38%

Anteil des bestehenden
Kundenstammes, der verloren

geht

Standard Life | MCC
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Wiederanlagepotenzial bleibt haufig ungenutzt

Der mit Abstand groBte Teil
der Versicherungsleistung waren
Kapitalauszahlungen:

49.153,5

Millionen Euro
in 2024

Die Verrentung liegt 2024 bei
rund 10% der ausgezahlten
Versicherungsleistungen.

Quelle: GDV

Lebensversicherung: Versicherungsauszahlungen 1990 bis 2024

Ausgezahlte Versicherungsleistungen
(einschlieRlich ausgezahlter Uberschussguthaben und vorzeitig erbrachter Leistungen)

2024
2023
2022
2021
2020 neu
2020
2015
2010
2005
2000
1995
1990

Standard Life | MCC
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Wiederanlagepotenzial bleibt haufig
ungenutzt

e Laut einer Kundenbefragung durch Assekurata hat fast
die Halfte der Kunden kein Angebot zur Wiederanlage
erhalten

e Dabei ist nicht auszuschliefen, dass die Kunden ein
Wiederanlageangebot nicht als solches wahrnehmen

e Weniger als ein Drittel der Kunden hat die angebotene
Wiederanlagelésung angenommen

e GemalR den eigenen Angaben der LV- Unternehmen
liegt die Wiederanlagequote zwischen 3 % und 50 %.

Quelle: Assekurata

Standard Life | MCC
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Ruhestandsplanung mit ,WeitBlick”

Eine kapitalbildende Lebens- oder Rentenversicherung bietet mehrere Moglichkeiten:

Kundenwunsch

Mogliche Losung

V.

Vorteile

Geld aus ablaufenden Vertragen wird aktuell nicht benétigt soll
aber spater das Alterseinkommen sichern.

Die Auszahlung wird in eine fondsgebundene Rentenversicherung
investiert.

Geld wird steueroptimiert angelegt.
Spatere Verrentung ist moglich.

Die Alterseinklinfte reichen nicht
aus um die Kosten zudecken.

Geld wird in eine Sofortrente investiert.

Die lebenslange Sofortrente sichert
ein zusatzliches Einkommen.

Kapital wird nicht benétigt
und soll sich weiter vermehren.

Die Auszahlung wird in eine fondsgebundene Lebensversicherung
investiert.

Geld wird steueroptimiert angelegt.

Wir nutzen den Kapitalmarkt.

Auszahlpldne aus dediziert angewahlten Fonds helfen, den
negativen Cost Average-Effekt zu vermeiden

Standard Life | MCC
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Ruhestandsplanung mit ,WeitBlick”

Eine kapitalbildende Lebens- oder Rentenversicherung bietet mehrere Moglichkeiten:

Kundenwunsch

Mogliche Losung

V.

Vorteile

Die Einkinfte reichen, bestehende Vertrage werden féllig

Wir wahlen beim Ablauf des Vertrags die Verrentung.

Die lebenslange Rente sichert ein zusatzliches Einkommen.

In vielen Fallen entstehen keine zusatzlichen
Kosten fir die Verrentung ( bitte prufen).

Freiwerdendes Kapital wird nicht bendtigt und
soll an Angehorige Gibertragen werden

Die Auszahlung wird in eine fondsgebundene Lebensversicherung

investiert.

Anteile an der Lebensversicherung verschenken,

aber gleichzeitig eine , Auszahlungskontrolle” behalten.
als Endalter 100 Jahre wéahlen, um maglichst lange

von den Steuerbeglinstigungen zu profitieren.

Vertragsende liegt weit vor dem Beginn des Ruhestandes

* Der Beitrag wird in einen Anschlussvertrag investiert.
Die Auszahlung wird als Zuzahlung investiert.

e Wir verlangern die Laufzeit des bestehenden Vertrags *

e Wir nutzen bestehende Laufzeiten ( Beitragsfrei) aus.

Geld wird weiter steueroptimiert angelegt.
Spatere Verrentung ist moglich

es wird weiter Vermdgen aufgebaut

*nicht bei Lebensversicherungsvertragen

Standard Life | MCC
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