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Der Siegeszug der Basisrente

Ein Gastbeitrag von Marius von Schuttenbach

Ein schwieriger Start

2004 blickte man sehr pessimistisch in die Zukunft und
konnte dem neuen Alterseinkiinftegesetz (AEG) kaum
Positives abgewinnen. Alle waren generell gegen die
Riiruprente. Die Ablehnung und das erwartete Fiasko
des Produktes begriindete z. B. der Vorstandsvorsitzende
eines Assekuranzvertreters mit diesen Worten (Kurs,
Ausgabe Mai 2004): ,,Denn niemand akzeptiert eine
Versicherung, die weder vererbt, verauRert, kapitali-
siert noch beliehen werden kann.”

Dennoch haben sich die pessimistischen Voraussagen
hinsichtlich der Erfolgschancen der Riiruprente nicht
bestatigt. Hat man das Produkt richtig vermarktet, so
haben sich recht schnell gute Ergebnisse eingestellt.
Bei der Analyse der Umsatzverteilung unserer haus-
eigenen fondsgebundenen Rentenversicherung in den
ersten zehn Jahren des Alterseinkiinftegesetzes (1.
Schicht vs. 3. Schicht) haben wir im Laufe der Zeit eine
allmahliche Verschiebung zugunsten der Basisvorsorge
festgestellt. Diese macht seit 2012 regelmaRig mehr als
80 % der Abschliisse aus (s. Abb. 1, Darstellung nach
Stiickzahlen und Versicherungsbeginn).

Basisrente versus Privatrente
Umsatzverteilung 1. Januar 2005 — 31. Dezember 2014
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Solche Resultate kénnen erreicht werden, wenn der
Einsatz der Basisrente in erster Linie unter dem Aspekt
der ZweckmaRigkeit und erst dann dem der Steuervor-
teile analysiert wird.

Die Zielgruppen

Die Riiruprente ist generell fiir alle Zielgruppen geeig-
net: Arbeitnehmer, Selbstandige, Nichtberufstatige.
Von der steuerlichen Seite betrachtet, profitieren vom
AEG am meisten Arbeitnehmer und Freiberufler, d. h.
diejenigen, die bereits fiir die Rente sparen miissen.
Durch den Verlauf des Sonderabzugs bedingt, erfahren
sie im Laufe der Zeit eine enorme Steuerentlastung
(s. Abb. 2). Verwendet man diese diszipliniert fir eine
neue Basisrente, so kann man eine “Altersvorsorge
zum Null- Tarif” aufbauen, die ausschlieRlich steuerlich
finanziert wird (durch Entlastungen und Riickerstat-
tungen). Bei Selbstandigen ist es etwas schwieriger
- sie profitieren vom AEG nur dann, wenn sie einen
Basisvertrag abschlieRen und hierfiir Steuerriickerstat-
tungen bekommen.

Steuerentlastung infolge des AEG

Arbeitnehmer, 23 J., ledig, kirchensteuerpflichtig, Gehalt 36.000 p. a.,
Steigerung des Gehaltes: 1,5 % p. a.,
Steigerung der Beitragsbemessungsgrenzen: 0,5% p. a.
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Steuerentlastung Abbildung 2 Quelle: Osbach

Ist in einer Familie einer der Ehepartner nicht berufsta-
tig, so ist es sehr sinnvoll, fiir ihn eine Basisversorgung
abzuschlieRen. Mit der Basisrente fiir den finanziell
Schwacheren kann man bei der EheschlieRung gewisse
Probleme im Vorfeld l6sen. Im Falle eines Falles wird dies
die Regelung des Versorgungsausgleichs vereinfachen.

Im Grunde genommen spricht die Konstruktion der
Riiruprente die weiblichen Tugenden an. Frauen schat-
zen Stabilitat und ,ticken” im Rentenrhythmus. Es sind
eher méannliche Traume, mit 65 eine Kapitalabfindung
zu bekommen, um endlich den ersehnten Traumwagen
kaufen zu konnen. Verhandelt man mit einer Frau tber
den AbschluR einer Basisrente, so ist es angebracht,
auf das durchschnittlich geringere Gehaltsniveau von
Frauen hinzuweisen, das spater eine deutlich niedrigere
Rentenversorgung impliziert.
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Die Basisrente eignet sich fiir alle Altersgruppen. Unter
dem Aspekt der ZweckmiRigkeit betrachtet, sollte
man in erster Linie junge Menschen ansprechen. Ange-
sichts des langen Anlagehorizontes lassen sich in dieser
Gruppe bereits mit kleinen Beitrdgen ansehnliche Ren-
tenhdhen erreichen. Bei der Basisrente der AXA z. B.
liegt das Mindestalter bei 15 Jahren.

Statt eines neuen Smartphones kénnte man doch
einem Kind bereits zum 15. Geburtstag einen Riirup-
vertrag schenken. Natiirlich werden sich die Steuer-
vorteile erst spater (im Berufsleben) einstellen, das
Vorziehen des Eintrittsalters wiirde jedoch die Alters-
rente deutlich erhohen. Des Ofteren suchen die GroR-
eltern nach einer nachhaltigen Losung fiir ihre Enkel.
Verwendet man eventuelle Zuwendungen fiir eine
Zuzahlung in die Basisrente, so wird dies eine zusatzli-
che lebenslange Rente generieren - eine bleibende Erin-
nerung an die GroReltern!

Im Falle der ,Generation 50+ ist in erster Linie der
steuerliche Aspekt von Bedeutung. Es gibt mehrere
Merkmale des Produktes, die man bei positiver Ausle-
gung als Verkaufsansatz nutzen kann.

Zulassung effizienter Produkte

Im Gegensatz zu Riester ist die Basisrente mit keinem
Garantiezwang (im Sinne der Beitragsriickgewahr) ver-
bunden. Durch das Herausstellen dieses Merkmals kann
man auch die fondsaffinen Vermittler und Endkunden,
welche, insbesondere bei langlaufenden Vertragen, die
Geringfiigigkeit des Risikos verstehen und an einem
hohen Endergebnis interessiert sind, besser anspre-
chen. Wenn der Kunde es will, kann er natirlich ein
Garantieprodukt wahlen.

Schutzmerkmale

Die Eigenschaften: keine Kapitalabfindung, keine
Beleihbarkeit, keine Ubertragbarkeit kann man sehr
wohl positiv auslegen. Erklart man dem potentiellen
Kunden, dass die Produkte in der 3. Schicht (und auch
die Policen aus der Zeit der Steuerfreiheit der Ertrége)
nur in 25 % der Falle den vorgesehenen Ablaufzeit-
punkt erreichen, so wird er diese Merkmale als Schutz
vor dem eigenen Leichtsinn und vor einem AufRenan-
griff verstehen konnen. Die sogenannte ,Flexibilitat”
(verstanden als freie Verfiigbarkeit) fordert namlich die
Konsumneigung.

Die engste Familie im Fokus (eingeschrﬁnkte
Vererbbarkeit)

Beim Gesprach mit einem Mann iiber den Abschluss
einer Riruprente ist es sehr sinnvoll, seine Frau mitein-
zubeziehen. Wenn sie informiert wird, dass im Todesfall

die Rente nur an die Ehefrau (und ggf. Kinder im Sinne
des Kindergeldgesetzes) vererbt werden kann, wird sie
sofort den Abschluss unterstiitzen. Frauen schiitzen
eben instinktiv das Familiennest.

Moderater laufender Beitrag und Zuzahlungen

Die meisten Menschen scheuen hohe wiederkehrende
Belastungen. Der Abschluss einer Police mit einem
moderaten Monatsbeitrag (z. B. € 25/Monat) hat auch
den Vorteil, dass das Stornorisiko sinkt. Aufgrund der
Zuzahlungsoption kann ein regelmaRiger Kontakt zum
Kunden etabliert werden. Um das optimale Anlageer-
gebnis zu erzielen, ist es ratsam, mit einer Zuzahlung
nicht bis Dezember zu warten (in der Regel hohere
Kurse), sondern den Kunden jeweils bei niedrigeren
Borsenstanden anzusprechen. Der diskrete Charme der
Zuzahlungen besteht bekanntlich darin, dass die Cour-
tage hierfiir mit keinem Stornorisiko verbunden ist.

BU mit fallendem Eigenaufwand

In den letzten Jahren nimmt die Zahl der Kunden zu,
die ihren BU-Schutz (Berufsunfahigkeitsversicherung)
vorzugsweise mit einem Basisvertrag kombinieren.
Zieht man die enormen Steuervorteile im Laufe der Zeit
und den méglichen BUZ-D-Vorteil in Betracht, so muss
man diese Losung als ausgesprochen kundenfreundlich
ansehen. Dank der Vereinbarung der BUZ-D winkt dem
Kunden — im Gegensatz zur SBU (seperaten BU-Versi-
cherung) — im Anschluss an die eventuellen BU-Leis-
tungen eine ansehnliche Altersrente (auf Kosten der
Assekuranz). Die gesetzlich vorgesehene steuerliche
“Rabattierung” steigt proportional zum Einkommen
des Versicherten. So kann z. B. ein Hausmeister
(Berufsgruppe 3-, Einkommen € 30.000 p. a.) im Durch-
schnitt aller Jahre seinen Aufwand fiir den BU-Schutz um
21,90 %, ein EDV-Techniker (BG 2+, Einkommen
€ 42.000 p. a.) um 31,69 % und ein Arzt fiir Allgemein-
medizin (BG 1#, Einkommen € 96.000 p. a.) gar um

BU-Aufwand nach Steuern
BU: € 1.000 mtl. bis 63; BG 1#, ledig, € 96.000 p. a.
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Abbildung 3 Quelle: Osbach



47,01 % senken, wenn dieser in 2018 in Verbindung mit einer Basisrente vereinbart wird
(alle Beispiele: Eintrittsalter 30 J., Endalter 63 J., s. Abb. 3).

Durch die richtige Platzierung des wichtigen BU-Schutzes kann man problemlos Liquiditat
schaffen und die freiwerdenden Mittel dann fiir den Aufbau der Altersvorsorge nutzen.
Das aus dem AEG resultierende steuerliche Rabattierungspotential erhdht sich infolge des
wachsenden Sonderabzugs von Jahr zu Jahr - so sind in 2018 bereits 86 % abzugsfahig. Und
ebenso steigt die Beraterhaftung, wenn man vergisst, diese wichtige Option im Kundenge-
sprach zu erértern.

Die Befiirworter der branchenfreundlichen selbstandigen Berufsunfahigkeitsversiche-
rung (SBU), welche in der Regel als eine Variante mit Beitragsverrechnung angebo-
ten wird, filhren gegen die BUZ in der 1. Schicht fiir gewdhnlich zwei Argumente auf:
a) im Leistungsfall ergebe sich ein Steuernachteil fiir den Kunden, b) der BU-Schutz sei
gefdhrdet, wenn der Kunde den (zwangslaufig héheren) Gesamtbeitrag fiir die Basis-
rente nicht bedienen konne. Der erste Einwand resultiert in der Regel aus ungeniigen-
der Kenntnis von steuerlichen Implikationen des Alterseinkiinftegesetzes und ldsst sich
in den meisten Féllen leicht entkrdften. Im BU-Fall ergibt sich in den haufigsten Kons-
tellationen kaum eine steuerliche Relevanz—bei Rentenhohen von weniger als ca.
€ 1.191,— / Monat musste z. B. in 2015 kein Neurentner Steuern zahlen. Die unendlichen
Diskussionen iiber die Richtigkeit des zweiten Argumentes sind bekanntlich iberfliissig
geworden. Dank der aktuellen Regelung der AXA z. B. kann man dem Kunden, der die BUZ
im Rahmen seines Basisvertrages genieft, im Falle einer Beitragsfreistellung der Riiruprente
eine Fortsetzung der BU ohne erneute Gesundheitspriifung als SBU anbieten.

Ein wichtiges Argument fiir die Koppelung liefert letztendlich die Wahrscheinlichkeitsrech-
nung. Statistisch wird jeder vierte Arbeitnehmer berufsunfahig. Es stellt sich die Frage, wie
haufig die bestehenden BU-Policen in Anspruch genommen werden?

Laut Internet beziehen nur 1 — 1,5 % der Inhaber einer BU-Police auch tatsachlich die Leis-
tungen. Die Kluft zwischen der BU-Haufigkeit und der BU-Leistungsrate ist in erster Linie
durch eine Vorselektion des Kollektivs (nur Gesunde bekommen den Schutz), eine haufig
begrenzte Dauer der Zahlungen und ein unzureichendes Bewusstsein in den besonders
gefahrdeten Berufsgruppen zu erklaren. Mit anderen Worten: Der Vorteil der Beitragsredu-
zierung dank des Steuervorteils ist bei der Koppelung mit der Basisrente zu 100 % sicher,
wahrend die Wahrscheinlichkeit der Inanspruchnahme der BU-Leistungen (mit eventuel-
len steuerlichen Implikationen) lediglich bei 1,5 % liegt. Was empfiehlt der gesunde Men-
schenverstand? Es gibt zweifelsohne viele Aspekte, die fiir eine fondsgebundene Basisrente
sprechen. Bis Ende 2004 hat man primar die Steuerfreiheit der Ertrége verkauft und nicht
wirklich Altersvorsorgeprobleme geldst. Erst das AEG hat die Vorsorgelandschaft véllig ver-
andert. Die richtige Einstellung zur Riiruprente bedarf eines Paradigmenwechsels. Schafft
man dies, so wird man die Basisrente mdgen und erfolgreich vermitteln.
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