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Mehr Transparenz
in der Altersvorsorge

Mit dem digitalen Rentencockpit kommt Bewegung in den Markt der
Altersvorsorge. Das Rentenibersichtsgesetz sieht vor, dass sich Biirger kiinftig
einfacher Uber ihre Einnahmen im Ruhestand informieren kdnnen. Der
Transparenzvorstol3 birgt Chancen sowie Risiken fiir Makler und Versicherer.

Im Altersvorsorgemarkt in
Deutschland soll mehr Klar-
heit einkehren: Mit dem Ren-
teniibersichtsgesetz (RentUG) wird ein
neues, digitales Rentencockpit installiert,
das auch als Plattform fiir innovative Ser-
vices und Produkte dienen kann. Erklar-
tes Ziel ist es, dem Biirger ein Portal zu
bieten, das einen umfassenden Uberblick
iiber seine aktuelle und prognostizierte
Rentensituation anzeigt. So wird die Ba-
sis dafiir geschaffen, mogliche Defizite in
der Altersvorsorge bereits im Vorfeld zu
erkennen und gezielt gegenzusteuern.
Anbietern von Altersvorsorgeprodukten
empfiehlt es sich deshalb, sich frithzeitig
mit dem RentUG sowie seinen Auswir-
kungen zu beschéftigen. Um das riesige
Potenzial langfristig auszuschopfen, gilt
es, moglichst rasch Strukturen und Pro-
zesse anzupassen.
Maklern, Versicherern und anderen
Finanzdienstleistern bleibt nur noch we-
nig Zeit, sich an der Planungs- und Test-

= Das Rentenubersichtsgesetz
befahigt den Biirger, bessere Vor-
sorge-Entscheidungen zu treffen.

= Versicherungsmaklern und Finanz-
dienstleistern bieten sich Chancen
fur innovative Produkte.

= Daten aus der Renteniibersicht
eignen sich fur starker personali-
sierte Services.
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phase zur digitalen Renteniibersicht zu
beteiligen und Einfluss auf die operative
Umsetzung zu nehmen. Aktuell lauft die
Entwicklung des Online-Portals. Dabei
geht es um die Konzeption der IT-Archi-
tektur, die Konfiguration der technischen
Schnittstellen und die Identifizierung der
zu iibermittelnden Datenpunkte. Kiinftig
sollen dann alle relevanten altersvorsor-
gebezogenen Angaben datenschutzkon-
form von allen Anbietern auf dem deut-
schen Markt automatisch Gibermittelt
und in der digitalen Renteniibersicht ver-

gleichbar dargestellt werden. Der erste
Probebetrieb ist fiir den Herbst 2022 an-

gedacht, der geplante Go-Live-Termin ist
fir den Herbst 2023 avisiert.

Was die digitale
Rentendiibersicht beinhaltet
Uber ein Online-Portal erhalten die Biir-
ger kiinftig einen Uberblick iiber die je-
weils erworbenen Altersvorsorgeansprii-
che aus der gesetzlichen, betrieblichen
und privaten Altersvorsorge. Dazu geho-
ren auch Statusinformationen von Vorsor-
gevertridgen und Renteninformationen,
erreichte sowie erreichbare Altersvorsor-
geanspriiche, garantierte Werte, Progno-
sen oder steuerliche Informationen.
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Produkte im Renteniibersichtsgesetz (RentUG)
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In der Online-Ubersicht des Rentencockpits werden ver-
schiedene Altersvorsorgeprodukte aufgefiihrt. Dazu zahlen
alle Versicherungen, Zusagen und Vertrage, auf deren
Grundlage Leistungen der gesetzlichen, betrieblichen oder
privaten Altersvorsorge in der Zukunft erbracht werden.
Diese Produkte unterteilen sich in folgende drei Kategorien:
m Gesetzliche Altersvorsorge: Die gesetzliche Rentenversi-
cherung, die Alterssicherung der Landwirte, die berufs-
standische Versorgung und die Versorgung der Beamten,
Richter und Soldaten.
= Betriebliche Altersversorgung: Die betriebliche Altersver-
sorgung im Sinne des Gesetzes zur Verbesserung der be-
trieblichen Altersversorgung (Betriebsrentengesetz - Bet-
rAVG) §1. Das umfasst alle Leistungen der Alters-, Invalidi-

tdts- oder Hinterbliebenenversorgung, die sich aus dem
Arbeitsverhaltnis zum Arbeitgeber ergeben.

Private Altersvorsorge: Darunter fallen Altersvorsorge- und
Basisrentenvertrage, die unter 85 und §5a des Altersvorsor-
gevertrage-Zertifizierungsgesetzes fallen. Das umfasst Pro-
dukte, die eine lebenslange Altersversorgung vorsehen, die
in der Regel ab dem 62. Lebensjahr bezogen werden und
zumindest die eingezahlten Beitrdge zu Beginn der Auszah-
lungsphase zur Verflgung stellen. Darunter fallen private Le-
bensversicherungs-Vertrage, die einmalige oder wiederkeh-
rende Erlebensfallleistungen mit rentennahem Beginn des
Leistungsbezugs erbringen und Fondssparplane mit Lauf-
zeiten, die nach der Vollendung des 60. Lebensjahres enden.

Ziel ist ein leicht verstandlicher, sdu-
leniibergreifender Uberblick aller erwor-
benen Altersvorsorgeanspriiche. Dabei
werden Rentenliicken transparent ge-
macht und alle Informationen sind fiir
den Biirger tiber ein Online-Portal abruf-
bar. Eine zentrale Stelle bei der Deut-
schen Rentenversicherung setzt das Por-
tal um.

Ausgeschlossen von der Ubersicht sind
Anlageformen, die keinen rein vorsorge-
spezifischen Charakter haben. Dazu geho-
ren beispielsweise Fondssparpline mit ei-
ner beschrankten Laufzeit, die vor Vollen-
dung des 60. Lebensjahres enden. Auch
Aktien-Depotbestinde oder vermietete
Immobilien werden nicht in die Ubersicht
aufgenommen. Anwartschaften etwa von
Arzten oder Architekten konnen ebenfalls
nicht beriicksichtigt werden. Diese Ein-
schrankungen werden durchaus kritisch
gesehen, weil dem Kunden wichtige Infor-
mationen in der Renteniibersicht fehlen,
obwohl diese fiir die Altersvorsorge po-
tenziell relevant sind. Auflerdem fithren
die besonderen Einschréankungen bei
Sparplidnen zu einer Komplexitit, die fiir
den Kunden schwierig nachvollziehbar
und erklarungsbediirftig ist.

Verarbeitet werden die Informationen
aus den von Versicherern, Banken, ande-
ren Finanzdienstleistern und Behérden
zur Verfiigung gestellten Daten. Aus die-
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sen wird im Online-Portal eine Ubersicht
erstellt, in der potenzielle Rentenliicken
zu ersehen sind.

Von der Veroffentlichung des Referen-
tenentwurfs bis zur verpflichtenden An-
bindung aller Vorsorgeinstitute an das
Online-Portal ist ein Zeitrahmen von nur
knapp drei Jahren vorgesehen (siche Ta-
belle Seite 24). Ob dieser ambitionierte
Plan eingehalten werden kann, ist noch
nicht abzusehen. Produktanbieter aus
dem Bereich Altersvorsorge sollten sich
daher zeitnah an der ersten Betriebsphase
beteiligen, um Erfahrungen zu sammeln.

Chancen fir Vermittler
und Kunden
Dank einer detaillierten Auflistung in ei-
nem leicht zu iiberblickenden Dashboard
konnen mogliche Altersvorsorgeliicken
der Biirger in der digitalen Renteniiber-
sicht schnell ermittelt werden. Diese op-
timierte Entscheidungsbasis der Alters-
vorsorgeplanung bietet auch einen ver-
einfachten Vergleich zwischen den vor-
handenen Rentenprodukten, weil sich
renditeschwache und kostenintensive
Produkte leichter identifizieren lassen.
Das sorgt unter Anbietern fiir einen er-
hohten Wettbewerb.

Fiir den Vermittler bieten sich mit der
digitalen Renteniibersicht neue Chancen
und Potenziale. Mittels einer beschleu-

nigten und leichteren Bestandserfassung
wird der Beratungsprozess fiir Neukun-
den effizienter gestaltet. Etliche Fehler-
quellen entfallen, ein genauerer Uber-
blick ist schneller zu erhalten.

Genauso ergeben sich neue Moglich-
keiten bei Altkunden. Durch den Zugrift
auf die Bestandsdaten bieten sich Bera-
tern neue Vertriebsansitze. Denn deut-
lich mehr Daten tiber die Bestandssitua-
tion des Kunden fithren zu einer verbes-
serten Entscheidungsgrundlage.

Das Renten-Dashboard wird den Be-
ratungsprozess verdndern. Es bietet Biir-
gern beispielsweise die Moglichkeit, ei-
genstindig Vorsorge-Entscheidungen zu
treffen. Dies wird mafigeblich von den
Tools beeinflusst, die fiir dieses Dash-
board entwickelt werden. Neben den auf
Berater zugeschnittenen Programmen
werden dabei kiinftig auch Tools fiir die-
jenigen entwickelt, die ihre Altersvor-
sorge selbst regeln mochten. Fiir Vermitt-
ler besteht die Gefahr, dass sie Geschift
einbiiflen, wenn intelligente Apps die Da-
ten aus der digitalen Rententibersicht
auslesen und automatisierte Empfehlun-
gen geben.

Dieser Konkurrenzdruck ist Maklern
und Beratern seit dem Aufkommen der
Internet-Vergleichsportale hinreichend
bekannt und wird mit dem RentUG noch
an Dynamik zunehmen. Dem stehen je-
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. Zeitplan fiir die verpflichtende Anbindung aller Vorsorgeinstitute

an das Online-Portal

Veroffentlichung des Referentenentwurfs
Verabschiedung des Regierungsentwurfs

Verklindung des Gesetzes

Umsetzungsprojekt durch die zentrale Stelle bei der

deutschen Rentenversicherung

Start der Betriebs-Testphase mit Pilot-Vorsorgeeinrich-

tungen und Einbindung erster Produkte

Verpflichtende Anbindung an die zentrale Stelle fir die

Status Deadline
Erledigt Juli 2020
Erledigt August 2020
Erledigt Februar 2021
Gestartet Ende 2021
Oktober
Offen 2022
Offen Herbst 2023

Digitale Renteniibersicht und Ubermittlung der relevan-

ten Vorsorgeprodukte an das Online-Portal durch alle

Quelle: Cofinpro

doch die Moglichkeiten einer noch star-
ker personalisierten Produktberatung
gegeniiber.

Versicherungsmakler kénnen ihren
Kunden einen héheren Mehrwert bieten,
wenn sie ihre Expertise mit eigenen Tools
und dem RentUG-Dashboard kombinie-
ren. Dazu miissen sie ihren Beratungs-
prozess eng an das Portal andocken und
ihren Kunden den Ablauf so einfach wie
moglich gestalten. Das reduziert Kon-
takthiirden und macht den Mehrwert fiir
den Kunden spiirbar, selbst wenn die di-
gitale Rententibersicht, wie oben be-
schrieben, in vielen Fillen unvollstdndig
sein wird, da sie nicht alle Einnahmen im
Alter abbildet.

Serviceangebote lassen sich
ausweiten

Auch Versicherern bietet das RentUG
Vorteile. Die digital zur Verfiigung ge-
stellten Daten konnen auf der hauseige-
nen Plattform eingebunden und fiir das
eigene Serviceangebot genutzt werden.
Damit ergeben sich neue Vertriebschan-
cen, vor allem in Kombination mit der
gezielten Anreicherung weiterer verfiig-
barer Kundendaten wie deren Depotbe-
stinde, Vermogenswerte oder Konto-
analysen {iber eine PSD 2-Schnittstelle.
Finanzdienstleister konnen sich so als
zentrale Anlaufstelle fiir Altersvorsorge-
Informationen und Beratung etablieren.
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Vorsorgeinstitute

Mit der hoheren Transparenz und In-
formationsdichte zur Altersvorsorge er-
halten Versicherer zudem ein genaueres
Bild vom Kunden oder auch von poten-
ziellen Kunden. Um das vertriebliche Po-
tenzial ausschopfen zu konnen und neue
Produkte in einer Vertriebsplattform zu
integrieren, miissen Finanzdienstleister
bestehende Prozesse aus- und neue
Strukturen aufbauen. Das benétigt eine
klare Vision des kiinftigen Geschéftsmo-
dells fiir die Altersvorsorge, der techni-
schen Moglichkeiten und vertrieblichen
Chancen.

Es steht aufler Frage, dass Biirger so-
wohl einen hohen Bedarf an Vorsorge-
Produkten haben als auch hochwertige
Informationen dariiber benétigen, wie es
um ihre Einnahmen im Ruhestand be-
stellt ist. Diese Situation wird sich in
Deutschland, nicht zuletzt aufgrund des
demografischen Wandels, absehbar noch
verschérfen. Zudem hat sich gezeigt, dass
viele geforderte Produkte wie die Riester-
Rente nicht ausreichen, um in der Breite
der Gesellschaft einen finanziell aus-
kémmlichen Rentenstand zu sichern. Die
digitale Renteniibersicht ist deshalb sinn-
voll und richtig, denn der Biirger kann
nur dann renditestarke und langfristig
sinnvolle Entscheidungen zur Altersvor-
sorge treffen, wenn Informationen
schnell abrufbar und vergleichbar sind.
Grundsitzlich sind jegliche Entscheidun-

gen, die Altersarmut vermeiden, auch ge-
samtgesellschaftlich wichtig.

Ein Blick ins europiische Ausland
zeigt, dass vergleichbare Plattformen an-
genommen werden. Ahnliche Modelle
kommen etwa in den Niederlanden, Bel-
gien und Schweden zum Einsatz. Allein
in Schweden loggen sich von 5,7 Millio-
nen moglichen Nutzern 3,4 Millionen in
das System minpension.se ein, wenn-
gleich die Teilnahme fiir Anbieter frei-
willig ist.

Fiir die Anbieter von Altersvorsorge-
Produkten steigt durch die Transparenz
im Portal der Konkurrenzdruck. Die
schnelle und leichte Vergleichbarkeit er-
hoht die Notwendigkeit, Rendite und Ge-
bithren im Blick zu behalten. Gleichzei-
tig ist es sinnvoll, Produkte gezielt zu mo-
difizieren, damit diese als Altersvorsor-
geprodukt anerkannt und im Online-
Portal angezeigt werden. In Kombination
mit starker personalisierten Services
konnen Banken und Berater so ihren
Vertrieb starken. u
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