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Beamte und die Altersvorsorge
— der Ratgeber fur Sie!

Herzlich willkommen bei Ihrem Altersvorsorgeratgeber und vielen Dank, dass Sie
sich fur den Download entschieden haben.

WAS ERWARTET SIE HIER?

Wir bieten Ihnen eine klare Linie mit komprimiertem Wissen. Unser Ziel ist es nicht,
Sie mit Informationen zu Uberfluten. Zusammen sprechen wir Uber die allgemeinen
Herausforderungen und stellen einige Fakten klar dar, denn auch Beamte haben
eine Versorgungslicke im Alter!

Wir bemuhen uns, auf sogenanntes ,Fachchinesisch’ weitestgehend zu verzichten.
Dies ist leider nicht immer moglich, daher finden Sie am Ende des Ratgebers ein
Glossar, das wichtige Begriffe erlautert und so das Verstandnis erleichtert. Insge-
samt haben wir die Informationen so fur Sie zusammengestellt, dass sie zwar kurz-
gehalten sind, ihren Informationsgehalt aber nicht verlieren. Sie geben Uberdies
unser Wissen aus Uber zwolf Jahren Praxiserfahrung an Sie weiter.

Wir stellen uns hier auch als Berater vor, erklaren Ihnen unsere Beratungsphiloso-
phie und warum eine Versicherungsldosung funktionieren kann, wenn sie individuell
auf jede Einzelperson zugeschnitten ist. Daher gehen wir auch auf die grofdten Irr-
tumer und Probleme bei der Beamtenversorgung und der richtigen Auswahl der Al-
tersvorsorgemoglichkeiten ein. Gemeinsam mit Ihnen nutzen wir Ihre vorhandenen
Grundlagen und erganzen sie durch auf Sie zugeschnittene Losungen.

Gegenstand unserer gemeinsamen Gesprache sind die vorliegenden Fakten der
Altersvorsorge, die wir fir Sie so aufbereiten, dass Sie diese nachvollziehen kon-
nen. Dies ist wichtige Voraussetzung fur die Gesprache. Sie sollen die nachweisba-
ren Versorgungslicken erkennen und verstehen konnen. Wir legen sehr viel Wert
auf Transparenz!

Deshalb erfahren Sie in diesem Ratgeber, wie die Altersvorsorge in Deutschland
uberhaupt geregelt wird und welche Besonderheiten es flr Sie als Beamten gibt.
Sie erfahren auch, welche Versorgungslicken fur Sie bestehen, welche Produkte
fur Sie infrage kommen und was es eigentlich genau mit den Kosten auf sich hat.

Wir wunschen lhnen interessante Einblicke mit die-
sem Ratgeber und freuen uns jetzt schon auf |hre Fragen.

IHR MAKLERBURO SCHRICKER
2



Inhaltsverzeichnis

Wer sind wir?
Wie arbeiten wir?
Haufige Fehler und Fehleinschatzungen
Welche Fehler werden am haufigsten gemacht?
Wie ist die Altersvorsorge in Deutschland geregelt?
Das Drei-Saulen-Modell der Altersvorsorge
Die Vorsorgepyramide
Wie ist die Beamtenversorgung aufgebaut?
Wie ist die Altersversorgung fur Beamte geregelt?
Wann darf ein Beamter in Pension gehen?
Wie hoch ist die Beamtenpension?
Wie wird die Beamtenpension berechnet?
Gibt es auch eine Rentenlucke fur Beamte?
Private Altersvorsorge fur Beamte: sinnvoll oder nicht?
Tarifmerkmale flr die Altersvorsorge

Welche weiteren Bausteine sollten in einer guten Versicherung
noch enthalten sein?

Bausteine fur die Altersvorsorge
Der Beratungsablauf
Schlusswort

Glossar

Impressum

11
12
15
17
18
18
20
22
23
23

24

30
34
51
55
58
60



Wer sind wir?

Damit Sie sich ein besseres Bild von uns machen konnen und uns schon im Vorfeld
kennenlernen, mochten wir uns kurz vorstellen.

Mein Name ist Andreas Schricker, ich bin Versicherungsmakler und Experte in der
Beamtenversorgung. Als Inhaber des Maklerblros Schricker werde ich Sie mit
diesem Ratgeber begleiten und Ihnen unsere Sichtweise und Kundenphilosophie
prasentieren. Frau Rauchful} ist an meiner Seite verantwortlich fir den Marketing-
bereich, die Onlineprasenz und administrativen Aufgaben. Gemeinsam haben wir
diesen Ratgeber erstellt, damit Sie sich ein klares Bild Uber die Altersvorsorge, die
Beamtenversorgung und deren Lucken machen konnen.

Angefangen hat alles im Jahr 2007, nach meiner Ausbildung zum Immobilienkauf-
mann. Ich wollte von Anfang an mein eigener Chef sein und die Dinge so gestalten,
wie es meiner Uberzeugung entspricht. Bereits kurze Zeit spater wechselte ich in
den Bereich der Finanzdienstleistungen. Ich war tatig fur ein grof3eres Strukturun-
ternehmen, zu Beginn als Experte fur die Baufinanzierung. Dort lernte ich schnell,
dass die Immobilienfinanzierung und deren Absicherung zusammengehoren, zum
Beispiel Uber die Absicherung der Arbeitskraft, die Risikolebensversicherung und
naturlich die Wohngebaudeversicherung. Fur mich ergab es bereits damals durch-
aus Sinn, dass hierfir keineswegs verschiedene Ansprechpartner benotigt werden,
sondern vielmehr ein Ansprechpartner und ein klares Versorgungskonzept eine
deutlich sinnvollere Losung darstellen.

Das Thema wurde so interessant fir mich, dass ich den Bereich der Baufinanzie-
rung einem Kollegen Ubergab. Mir machte es immer mehr Spaf3, meine Kunden
mit einer grolRen Auswahl an Produkten verschiedenster Gesellschaften optimal
beraten zu kdnnen und ihnen Lésungen und Wege vorzuschlagen, die genau auf
sie abgestimmt waren. Darunter waren auch die ersten Beamtenkonzepte. Deswe-
gen absolvierte ich eine zusatzliche Ausbildung zum Versicherungsfachmann (IHK)
und widme mich seitdem der Erstellung der Kundenkonzepte in unserem Buro. Die
Kollegen gaben ab diesem Zeitpunkt diese Aufgabe der Erarbeitung von Konzepten
immer an mich ab, da sie selbst eher Produktverkaufer und nicht Konzeptersteller
waren.

2012 verlield ich das Unternehmen, um vollkommen unabhangig von Dritten nach
meinen Bedurfnissen und Wunschen die Kundenkonzepte erstellen zu konnen. Da-
raus ist dann das Konzept der ganzheitlichen Beratung entstanden. Ich wollte nicht
einfach nur Produkte anbieten und schnell verkaufen, sondern meinen Kunden ei-
nen ganzheitlichen Ansatz in der Beratung bieten, und zwar vollkommen neutral
und unabhangig.

Was heildt das jetzt fur Sie?

FUr einen Kunden ist nichts schlimmer, als funf verschiedene Meinungen von funf
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verschiedenen Beratern zu erhalten. Wie soll da der Laie den Durchblick behalten,
sucht er doch gerade wegen des Uberangebotes den Rat eines Experten?

Ich wusste stets, dass es einen einheitlichen Weg der Beratung zu entwickeln gilt,
welchen der Kunde nachvollziehen und auch verstehen kann. Das war mein Ansatz:
Aus Kundensicht heraus zu arbeiten und zu verstehen, was der Kunde braucht,
wenn er Hilfe sucht. Daraus entwickelte sich immer mehr meine Arbeitsweise der
konzeptbasierten Beratung.

Vor etwa einem halben Jahr konnte ich Frau Rauchful? fur das Unternehmen gewin-
nen und gemeinsam als Team wollen wir noch naher und transparenter flr unsere
Kunden da sein. Bei uns steht der Mensch im Fokus! Daher geht es uns in erster
Linie um das Kennenlernen des Kunden, das Verstehen seiner Wunsche und Be-
durfnisse sowie seine Meinung und Interessen.

n

riifizierten Experte
zertifizierten EAEE L o

fir den Hiffentlichen
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Wie arbeiten wir?

Zu Beginn der Beratung erstellen wir gemeinsam lhr personliches Profil, das dann
in ein ganzheitliches Konzept eingebettet wird. Zudem werden lhnen die bestehen-
den Voraussetzungen nahergebracht. Das geht mit einer speziellen zertifizierten
Beratungstechnologie nach einem einheitlichen DIN-Standard vonstatten. Mithil-
fe dieser Software konnen Sie als Kunde ganz klar und vor allem auf einen Blick
sehen, wo Sie genau stehen und welche Versorgungsliicken Sie haben.

Waurden alle Berater mit so einer speziellen Software arbeiten, wirden Sie als Kun-
de mit hoher Wahrscheinlichkeit bei funf Beratern auch funf Mal das gleiche Er-
gebnis erhalten, wenn wir an dieser Stelle die moglichen Praferenzen eines Bera-
ters einmal auf3en vor lassen. Leider ist dies nicht der Fall. Das unterscheidet uns
von vielen anderen Maklern. Uns ist es sehr wichtig, Ihnen ein verstandliches und
nachvollziehbares Konzept anbieten zu konnen. Wir sind bestens gerustet mit den
besten Werkzeugen, um Ihnen wirklich einen verniinftigen Uberblick verschaffen zu
konnen. Nur dies schafft das Vertrauen und die Transparenz, die Sie sich als Kunde
wunschen.

Sie behalten bei uns jederzeit die Kontrolle, Ihnen wird nichts ,aufgeschwatzt’. Sie
bekommen eine nach DIN-Standard ausgearbeitete Analyse lhrer aktuellen Vorsor-
gesituation. Erst dann entscheiden Sie, welche Strategien Sie mit uns gemeinsam
angehen mochten. Soll es zum Beispiel zunachst einmal um die Grundsicherung
gehen, oder um die Absicherung des Ruhestandes? In diesem Ratgeber hier und
heute geht es aber um die Absicherung Ihres Ruhestandes.

Um Ihnen das Thema leichter verstandlich zu machen, arbeiten wir nach dem Prin-
Zip der lebenslangen Ausgabenabsicherung. Dort finden sich beide Konzepte der
Grundsicherung und der Ruhestandsplanung wieder, denn Ausgaben hat jeder
Mensch ein Leben lang, gleichgultig, ob wahrend des Erwerbslebens oder im Ru-
hestand — die Ausgaben verteilen sich mit der Zeit eben nur anders. Daher sind fir
verschiedene Lebensphasen auch verschiedene Konzepte notwendig, die aber alle
nur ein Ziel haben: Vorhandene Versorgungslicken zu schliel3en und Bausteine zu
nutzen, die eingesetzt werden, um Licken zu flllen.

Sie mussen sich das wie bei Lego-Bausteinen vorstellen: Wir legen gemeinsam
fest, welche Ziele wir erreichen wollen und welche Bausteine dafur infrage kom-
men. Dann geht es daran, gemeinsam herauszufinden, welche Steine eingesetzt
werden mussen. Nach und nach entwickelt sich Ihr Projekt, bis am Ende alles so
steht, wie Sie es sich vorgestellt haben.



Haufige Fehler und Fehleinschatzungen

Uber die Hohe der Beamtenpensionen besteht in der Offentlichkeit eine ganze Rei-
he von Irrttmern, auch bei den Beamten selbst. Fur die Fakten und Wahrheiten
uber die Beamtenpensionen interessieren sich leider nur wenige.

Hier kommen unsere Top 10 der haufigsten Fehleinschatzungen zu Beamtenpen-
sionen und moglichen Bausteinen, wie wir sie in der Praxis immer wieder erleben
mussten:

Warum soll ich Uberhaupt privat fur das Alter vorsorgen? Ich bekomme doch
eine hohe Pension.

Damit habe ich mich jetzt noch nicht befasst, das hat noch Zeit.
Um das zu verstehen, muss man Experte sein.
Meine Kollegen sagen, das ist alles Quatsch, die machen das ganz anders.

Ich bendotige nicht so viel Geld im Alter, da ich sparsam bin. Jetzt reicht es mir
ja auch.

Ich bin fur so etwas zu jung und kenne schon meine Anspruche, die reichen
mir.

So alt werde ich eh nicht.
Die Kosten fur die Produkte sind viel zu hoch.

Die Rendite ist doch viel zu gering, ich packe mir das Geld unter das Kopfkis-
sen.

In der heutigen Zeit investieren, nee, da kann ich das Geld gleich verbrennen.

Diese und naturlich noch weitere Aussagen sind uns sehr haufig bei den Beratun-
gen untergekommen. Was folgt, sind immer die gleichen Verhaltensweisen.



Welche Fehler werden am haufigsten gemacht?

Nachfolgend zeigen wir Ihnen die haufigsten Fehler auf, die auch im Zuge dieser
Fehleinschatzungen gemacht werden:

Es wird zu spét begonnen: Der Volksmund sagt: ,Der fruhe Vogel fangt den
Wurm®. Dies gilt auch fur die Altersvorsorge.

Auf den Staat verlassen: Politische Diskussionen zeigen immer wieder, wie
schwer es ist, die gesetzliche Versorgung auf einem lebenswerten Mindest-
mald zu halten. Einschneidungen in das System lassen sich nur schwer durch
politische Leitlinien vermeiden. Nehmen Sie als Beispiel die Diskussion uber
den Renteneintritt mit 70 Jahren. Zudem wachsen Pensionsanspruche stetig
an, der Staat hat aber nicht unbegrenzt Geld zur Verfugung. Ein Verlassen auf
den Staat kann daher eine trugerische Entscheidung sein, denn das Pensi-
onsniveau wird auch weiter fallen und immer weniger Menschen erreichen die
vollen Dienstjahre.

Durchhalten ist angesagt. Wer zu fruh aufgibt oder haufig die Produkte wech-
selt, verbrennt unter Umstanden Geld. Denken sie beispielsweise nur an die
Gebuhren der Produkte, die bei Neuabschluss anfallen.
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* Mein Partner spart fiir uns beide: Sich nur allein auf den Partner zu verlassen,
ist ein schwieriger Pfad. Was passiert, wenn der Partner nicht mehr da ist oder
nicht mehr sparen kann?

» Ich werde nicht so alt. Keiner weil3, wie alt er wird, aktuell wird jede Generation
im Schnitt funf Jahre alter als die vorherige.

» Ich will eine gute Rendite mit Sicherheiten kombiniert, das ist der beste Weg.
Dies ist ein nachvollziehbarer Aspekt. In Zeiten einer schwierigen Geldmarktpo-
litik ist gerade der Aspekt der Rendite ein wichtiger und auch schwieriger Punkt.
Jedoch gibt es Produkte, die beides kombinieren. Mehr Sicherheit hat aber im-
mer auch einen Einfluss auf die Rendite. Daher gilt es, genau zu prufen, welche
Produkte fur Sie infrage kommen. Dies bleibt immer eine sehr individuelle Ent-
scheidung.

* Ich lebe im Hier und Jetzt! Wer weil3 schon, was in 30—40 Jahren ist? Dies ist
zwar eine nachvollziehbare Lebenseinstellung, schutzt Sie aber auch nicht vor
Ihrer Pensionsltcke!

* Meine Versorgungsliicke im Alter ist nicht so grol3: Ja, das glauben leider sehr
viele Menschen, diese Fehleinschatzung werden wir hier noch genau erklaren.

* Das ist mir alles zu kompliziert! Diese Meinung horen wir oft und wir mochten
widersprechen: Nein, ist es nicht. Es ist unser Antrieb, dass Sie diese Zusam-
menhange rasch und umfassend verstehen, deshalb ist uns auch Transparenz
so wichtig. Wer einmal versteht, wird auch zukunftig leicht mit dieser Materie
umgehen konnen.

* |nvestieren in Versicherungen ist zu teuer. Das stimmt nur dann, wenn Sie die
falschen Partner oder Produkte wahlen.

Aus unserer Expertensicht sind die beiden grof3ten Fehler, die
man machen kann:

1. Man fangt zu spat an.
2. Man unterschatzt die Rentenlucke.

Die meisten Menschen beschaftigen sich auch nicht damit, weil es Arbeit macht und
es einfach kein schones Thema ist, teils langweilig und auch zu kompliziert.

Man maochte sich jetzt noch nicht vorstellen, was in ca. 30-40 Jahren sein wird.

Deshalb sagen wir:



Der Zeitpunkt, sich um seine finanzielle Absicherung im Alter zu kimmern, ist im-
mer genau JETZT!

Dazu auch noch ein sehr schones Zitat von Mahatma Gandhi:

,Die Zukunft hangt davon ab,
was wir heute tun.”

Uberlegen Sie einmal selbst:
Welche Fehler sind am gravierendsten?

Welche Fehler machen wir am haufigsten und geben sie uns selbst gegeniber
nicht zu?

Haben Sie sich bei den Fehleinschatzungen oder Fehlern wiedergefunden?
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Drei-Saulen-Modell
der
Altersvorsorge

Offentlich-rechtliche Betriebliche Private Vorsorge
Pflichtsysteme Altersvorsorge
Private

Gesetzliche Direktversicherung Rentenversicherung
Rentenversicherung Pensionskasse Private
Beamtenversorgung Pensionsfonds Lebensversicherung
Alterssicherung der Unterstiitzungskasse Immobilien
Landwirte Direktzusage Aktien
Berufsstandige Bargeld
Versorgung

.. und vieles mehr

Erste Saule/Schicht 1: offentlich-rechtliche
Pflichtsysteme

Diese ist die zentrale Saule des deutschen Altersvorsorgesystems. Hier finden Sie all
jene Vorsorgelosungen, die fur die kunftigen Rentner/Pensionare eine sogenannte
Basisversorgung sicherstellen sollen. Dazu gehoren unter anderem die gesetzliche
Rentenversicherung oder auch berufsstandische Versorgungswerke, Uber die
bestimmte freie Berufe verpflichtend abgesichert sein mussen, z. B. Anwalte,
Arzte, Apotheker, Architekten, Steuerberater und andere. Dazu gehdren auch die
Beamtenversorgung und die Alterssicherung der Landwirte.

Sogenannte ,Rurup-Renten’ (Basisrenten) zahlen auch zur ersten Saule, da sie der
gesetzlichen Rentenversicherung gleichgestellt sind. Die Idee bei der EinflUhrung
dieser Rente war, vor allem Selbststandigen eine Alternative zur gesetzlichen
Rentenversicherung zu geben, da diese haufig dort nicht versichert sind. Ebenso
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wollte man gut verdienenden Angestellten und Beamten eine zusatzliche Moglichkeit
der privaten, geforderten Altersvorsorge zuganglich machen.

Allen hier aufgelisteten Vorsorgeformen ist die steuerliche Forderung gemein, denn
samtliche Beitrage zahlen zu den steuerlich anrechenbaren Sonderausgaben.
Beitrage der gesetzlichen Rentenversicherung und der Versorgungswerke konnen
von den Sparern vollstandig abgesetzt werden. Eine Ausnahme stellt nur die
Basisrente dar. Hier konnten im Jahr 2021 nur 92 Prozent abgesetzt werden, dieser
Betrag steigt aber bis 2025 auf 100 Prozent. Wichtig ist fur Sie, zu wissen, dass die
hier genannten Renten spater ab Rentenbeginn versteuert werden mussen.

Die zweite und die dritte Saule teilen sich gemal obiger Abbildung in die betriebliche
und die private Vorsorge auf. Wir mochten an dieser Stelle von der ,klassischen’
Einteilung gemal} Abbildung abweichen und die Saulen in geférderte und nicht
geforderte Vorsorgeprodukte unterscheiden, weil eine Forderung fur viele Menschen
einen wichtigen Aspekt darstellt.

Zweite Saule/Schicht 2: geforderte private
Vorsorgeprodukte

In der zweiten Saule nach unserer modifizierten Einteilung befinden sich die
geforderten Altersvorsorgeprodukte. Hierzu zahlen alle sogenannten ,Riester-
Vertrage' und die Produkte der betrieblichen Altersvorsorge.

Diese beiden genannten Vorsorgeformen kommen vor allem fir Angestellte infrage.
Fur Beamte kann die Riester-Rente ein zusatzliches Instrument sein, um die
Pensionslucke im Alter schlie®en zu kdnnen.

Der Vorteil der Riester-Rente ist, dass der Staat Ihnen Zulagen zahlt und die Beitrage
sich von der Steuer absetzen lassen.

Bei der betrieblichen Altersvorsorge sparen Angestellte direkt in einer Form der
Rentenversicherung an, welche der Arbeitgeber bereitstellt oder der Arbeithehmer
sich selbst aussuchen kann. Dies muss immer individuell gepruft werden. Auf
die Beitrage, die in diese Versicherungsform flieRen, missen keine Steuern und
Sozialabgaben bezahlt werden, geférdert werden jedoch maximal 4 Prozent der
Beitragsbemessungsgrenze der Rentenversicherung. Seit 2019 ist der Arbeitgeber
verpflichtet, fur Neuvertrage 15 Prozent der Beitrage dazuzugeben. Fur bestehende
Vertrage greift diese Regelung erst ab 2022.

Die spateren Renten mussen aber auch hier, wie in der ersten Saule, im Alter voll
nachversteuert werden. Bei der betrieblichen Altersvorsorge zahlen Sie im Alter
ebenso auch die vollen Beitrage zur Kranken- und Pflegeversicherung.
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Gibt es auch eine Rentenlucke fur Beamte?

Wie im vorherigen Teil beschrieben, besteht im besten Fall eine Versorgungslucke
hinsichtlich des maximalen Ruhegehaltssatzes von fast 30 Prozent. Sie kennen
wahrscheinlich die alte Faustformel, nach der man im Alter rund 80-90 Prozent
seines letzten Einkommens zur Verfugung haben sollte, um seinen gewohnten Le-
bensstandard halten zu konnen.

Die Frage nach lhrer Rentenlucke hangt also zuerst davon ab, was fur Sie der ge-
wohnte Lebensstandard bedeutet, wie Sie als Pensionar im Alter leben mochten
und wie viel Geld Sie regelmaldig benotigen.

Expertentipp: Denken Sie hierbei auch an Ihre Krankenversiche-
rungsbeitrage im Alter.

Ausgaben haben Sie ein Leben lang, diese verteilen sich nur anders. Beim Thema
der Altersvorsorge geht es um ein Konzept der lebenslangen Ausgabenabsiche-
rung, vergessen Sie das bitte nicht.

Gehen wir einfach mal vom besten Fall aus: Sie erhalten als Beamter die vollen
71,75 Prozent aus lhren letzten Bezlgen als Beamter. Wenn Sie nur 80 Prozent
ihres alten Einkommens im Alter bendtigen, bleibt jetzt eine Lucke von ca. 10 Pro-
zent.

Ist das aber realistisch? Wissen Sie jetzt schon, wie viel Geld Sie im Alter benoti-
gen?

Fakt ist: Es wird eine Lucke geben. Die Frage ist nur, wie hoch diese sein wird und
welche Wiunsche und Ziele Sie im Alter haben werden.

Private Altersvorsorge fur Beamte: sinnvoll oder
nicht?

Die private Altersvorsorge ist auch fur Beamte ein sehr sinnvolles und sehr wich-
tiges Thema, denn auch Sie werden eine Lucke im Alter haben. Die Frage ist, wie
hoch diese sein wird und wie Sie lhren Ruhestand verbringen mochten.

Ihre Rentenllcke wird zwar aufgrund der Bifunktionalitat nicht ganz so gravierend
ausfallen wie bei der Mehrzahl der Arbeitnehmer in Deutschland, dennoch ist sie
vorhanden und nicht zu unterschatzen. Daher ein ganz klares Ja, zusatzliche Al-
tersvorsorge ist auch fur Beamte sinnvoll und wichtig.
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Bausteine fur die Altersvorsorge

Nachdem Sie nun die wichtigen Kriterien kennengelernt haben, nach denen Ge-
sellschaften und Altersvorsorgeprodukte beurteilt und eingeordnet werden kénnen,
werden im Folgenden die moglichen Vorsorgevarianten im Versicherungsbereich
beschrieben.

Sie haben in diesem Ratgeber den Einblick in die allgemeine Struktur der Altersver-
sorgung in Deutschland gewonnen. Daher wissen Sie auch, dass nicht jede Vor-
sorgeform fur Sie als Beamten moglich ist, wie z. B. die betriebliche Altersvorsorge.

Zu Beginn dieses Ratgebers hatten wir die drei Saulen der Altersvorsorge vorge-
stellt und drei Schichten beschrieben. Nun werden passend zu diesen Schichten
drei Bausteine der Altersvorsorge aufgefuhrt, die Ihnen dabei helfen konnen, lhre
Vorsorgeziele im Alter zu erreichen. Ebenso bekommen Sie einen Ausblick auf
mogliche Konzeptvarianten, bei denen wir zwei oder drei Bausteine miteinander
kombinieren konnen.

Drei Schichten

Schicht 1: Offentlich- | Schicht 2: geforderte Schicht 2: nicht
rechtliche private Vorsorge geforderte private
Pflichtsysteme Vorsorge
Riirup-Rente Riester-Rente Private
Rentenversicherung
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Varianten der privaten

Rentenversicherung

Sofortbeginnende
Rentenversicherung
(Keine Ansparphase,

Einzahlung des benotigten

Aufgeschobene
Rentenversicherung
(Ansparphase und spatere

Rentenzahlung oder Kapitals, sofort

Kapitalauszahlung) Rentenzahlung

\/

Alle Anlageklassen moglich je
nach personlichem
Risikoprofil

Welche Varianten gibt es?
Grundsatzlich gibt es zwei verschiedene Varianten:

Die erste Form ist eine ,aufgeschobene Rentenversicherung’, bei welcher der Ver-
sicherte Uber Jahre hinweg regelmalig Beitrage einzahlt und das angesparte Ka-
pital dann zum Rentenbeginn als monatliche Rente ausgezahlt wird. Als Alternative
steht einem auch die Kapitaloption zur VerfiUgung. Hierbei kann der Versicherungs-
nehmer entscheiden, ob er das gesamte Kapital auf einmal entnehmen mochte
oder nur einen Teil.

Die zweite Form ist die sogenannte ,Sofortrente’. Hier zahlt der Versicherte einmal
einen hohen Betrag ein. Die Versicherung wandelt diesen dann unverzuglich in
eine sofortbeginnende monatliche Rente um. Es ist aber auch madglich, die Rente
etwas aufzuschieben und den Rentenstart somit zu verlegen.

Expertentipp: Achten Sie bei Vertragsabschluss auf einen hohen ga-
rantierten Rentenfaktor ohne eine sogenannte , Treuhédnderklausel’,
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Der Beratungsablauf

Wichtigste in Klrze:

Wir lernen Sie als Kunden und Menschen kennen, Sie uns auch
Ilhre Ziele und Winsche stehen an erster Stelle

Objektive Losungen, unabhangig von Provision und Courtagen
Beratung nach DIN-Normen

Datenschutz und Einhaltung von Verbraucherschutzrichtlinien
Haftung fur Beratungsfehler

Der Gesetzgeber hat auch hier verpflichtende Produktinformationsblat-
ter geschaffen, um einzelne Produkte vergleichbar zu machen

1. Das Kennenlernen oder auch das Vorgesprach

Im ersten Vorgesprach, das wir fuhren werden, egal, ob Uber Telefon oder in einer
Onlinekonferenz, stellen wir uns lhnen als Firma noch einmal ausfihrlich vor. Wir
prasentieren lhnen unsere Unternehmensphilosophie und unseren Ansatz in der
Beratung.

Sie sollen sich von Anfang an bei uns gut betreut und aufgehoben flhlen. Hier
entscheidet der erste Eindruck, héren Sie auf Ihr Gefuhl. Wir werden Ihnen keine
Produkte anbieten, ohne Sie vorher ausfuhrlich kennengelernt zu haben. Ebenso
ist es nicht unsere Aufgabe, Sie zu belehren oder zu bevormunden.

Zusammen besprechen wir lhre Winsche und welches Ziel Sie mit uns erreichen
mochten.
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Schlusswort

Wir sind am Ende unseres Ratgebers angekommen. Wir bedanken uns bei Ihnen
fur Ihre Zeit, die Sie mit dem Lesen hier verbracht haben und hoffen, lhnen da-
mit neue Erkenntnisse und wichtige Informationen geliefert zu haben — alles, ohne
Sachen neu zu erfinden. Wir wollten Ihnen mit diesem Ratgeber einfach mal eine
andere Sichtweise bieten, die rein nur auf Losungen von Versicherungsseite aus
setzt.

Naturlich gibt es so viel mehr Bausteine, Produkte oder LOsungsansatze. Bedenken
Sie, wie die Altersvorsorge in Deutschland geregelt ist, und schauen auch immer
wieder mit einem Auge auf die Vorsorgepyramide. Eine lebenslange zusatzliche
Rentenzahlung ist nur Uber eine Versicherungslosung moglich.

Existenzsicherung und die lebenslange Ausgabenabsicherung sind die wichtigsten
Bausteine in jedem Vorsorgekonzept. Das zusatzliche Sparen, die reine Rendite,
sollte immer der letzte Baustein sein, wenn die Grundsicherung steht (siehe Vor-
sorgepyramide).

FUr mich als zertifizierten Berater fur den offentlichen Dienst und fur Beamte ging
es auch darum, mit Falschaussagen und falschen Tatsachen aufzuraumen. Als un-
abhangiger Makler kann ich nicht nur provisionsbasierte Tarife anbieten, sondern
auch die Moglichkeit der Honorarberatung, das bedeutet, dass Sie bei uns ebenso
in den Genuss von sogenannten ,Nettotarifen' kommen, wenn es gewunscht wird.

Sollte dies fur Sie ein Thema sein, sprechen Sie uns darauf an und wir erstellen
Ihnen auch dazu ein individuelles Angebot.

Auch bekommen Sie uUber uns bei vielen Gesellschaften einen Kostennachlass,
welcher die Produkte zusatzlich fur Sie gunstiger macht und die Gesamtkosten re-
duziert. Das bedeutet fur Sie mehr Gesamtkapital und dadurch mehr Rente.

Noch eine Anmerkung, die uns wichtig ist: Viele junge Start-ups versuchen, Kunden
auf ganz neue Weise zu uUberzeugen und mit falschen Aussagen zu locken. Man
kann das Rad jedoch nicht neu erfinden. Wir sehen dies leider immer oOfter.

Hier mochte ich einfach mal einen sehr guten Freund und Wirtschaftspsychologen
zitieren, den ich sehr schatze. ,Es gibt viele Menschen da draulden, die ihre Unwis-
senheit zelebrieren. Diese sind auch noch stolz darauf, ohne Wissen an andere zu
vermitteln. Sie sind davon Uberzeugt, dass sie etwas Gutes tun. Das Schlimme in
der heutigen Zeit ist, dass jeder einfach alles ungefiltert raushauen kann, um ande-
re Berufsgruppen damit auflaufen zu lassen.”

Damit mochten wir auch schlie3en und diese Worte wirken lassen.

Wir sind der festen Uberzeugung, lhnen mit diesem Ratgeber weitergeholfen zu ha-
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ben und wurden uns sehr freuen, wenn Sie diesen weiterempfehlen und mit lhren
Kollegen teilen.

Sollten Sie noch besondere Wunsche oder Feedback fur uns haben, so schreiben
Sie uns gerne an und wir prufen, ob und wie wir es einbauen kdnnen.
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Wir freuen uns auf lhre Kontaktaufnahme

lhr Maklerburo Schricker

Kontakt

Maklerburo Schricker

Inh. Andreas Schricker

Teichstr. 23

06179 Teutschenthal OT Langenbogen
Telefon: 034601 — 691286

Telefax: 034601 — 691287

Handy: 0176 — 21119041

E-Mail: kontakt@maklerbuero-schricker.com

Webseite: maklerbuero-schricker.com

zum Kontaktformular

Y


mailto:kontakt%40maklerbuero-schricker.com?subject=
http://maklerbuero-schricker.com
https://www.maklerbuero-schricker.com/kontakt/
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