Zahl der angebundenen

Wie groR wird aus lhrer Slcht die Bedeutung der
Reform der gefé

Was muss die Vermittlerschaft konkret machen, um ein AVD fiir Inre Kundschaft zu eréffnen? Wie unterstiitzen Sie hier

Gibt es einen Rechner, der fiir eine Gegeniiberstellung von

Vermittler regelmaBig tiber Newsletter. Fiir d\e Kundenansprache stehen bereits zwei vorbereitete Mailings zur
Verfligung: eines fiir Kunden mit bestehendem Riester-Vertrag und eines fiir Kunden ohne Riester-Vertrag.

Lésungen verschiedener Versicherer und Kapitalver usatzlich stellen wir im vfm-Portal
Handlungsempfehlungen und Informationen fiir die praktische Umsetzung bereit.

Risikobereitschaft und von der Frage, wie stark die Kapitalanlage |nd\v|duel| gesla\tet werden soll.

reichen derzeit von einer einmaligen Vergiitung bis
hin zu laufenden Vergitungsbestandteilen. Eine
abschlieBende und einheitliche Aussage zu den
konkreten Vergiitungshohen ist aktuell noch nicht
moglich.

Lo6sung fiir den jeweiligen Kunden und dessen Vorsorgeziel geeignet ist.

Welche Provisionen gibt es fiir die Konnen Auszahlungsplane iiber Ihr Haus von Versi n Welche Sie, um und - Riester- und AVD-Sparen genutzt werden kann? Wie schnell ist
. " o : - g Vari . . o {atan® s
Anbieter Vermittler - oder Mitglieder Gibt es zum (AVD)? Wenn ja, welche? praktisch? Welche AVD-Produkt-Varianten kénnen Vermittler {iber Ihr Haus anbieten? verschiedenen Produktvarianten? werden? Wenn ja, welche? Und wie t die i L ? Kunden aktiv zu binden? eine Rechnung méglich? Bitte senden Sie freundlicherweise eine
Musterrechnung mit.
sehr sehr
stark schwach
stark schwach
Wir sind in der Vertragsverhandlung mit den verschiedenen Anbietern auf der 1t- und Versick um unseren L " N . Die Fortfiihrung bzw. Wiederaufnahme des Kontaktes zu den bestehenden . . . N .
" " . P . ) Auszahlplane in Form von Leibrenten und ,Auszahlplénen bis zu einem festgelegten " . . . f Wir setzen gerade mit einem Produktpartner eine Lésung um, in der
" " . " Maklern das Produktangebot rund um das AVD zur Verfiigung zu stellen. Eine eigene Apella-Lésung bieten wir nicht an. Auf der . " . N " P o . Riesterkunden mit dem Hinweis bzw. dem Versprechen, dass der Makler ab Beginn 2027 " "
es gibt online Webinare, und wir haben auf mehreren ingen Ausbildt ‘maten . " " ) " " . Vermittler konnen Versicherungen und Vermogensverwaltungen sowie die dazugehdrigen . Endalter*, die unsere Produktpartner zur Verfliigung stellen, werden von unseren Maklern ) N . ) " " N auch die Unterlagen zum bestehenden Riestervertrag hochgeladen
Apella AG 3.000 XXX Investmentseite werden wir auch Lésungen zur Verfiigung haben, die ebenfalls von Vermittiern mit Erlaubnis §34d, i GewO etc. Y hier sind wir noch in der Gestaltung . . . P mit einer Losung zur Verfiigung steht und nichts tiberstiirzt werden sollte. Es muss eine
angeboten " RN o . Standarddepots ihrer Kundschaft anbieten. angeboten werden kénnen. Die technische Umsetzung liegt in der Verantwortung . N werden kénnen und daraus eine Hand\ungsempfehlung fir den
(auBerhalb 34f und 34h) vermittelt werden konnen. Zukiinftig wird ein eigener Bereich im InfoCenter unseres MSC sowie eine unserer Produktpartner Beratung inklusive der Berechnung der Besser- oder Schlect der
den Maklern L itzung zu Fragen bieten sowie die Produkte aufzeigen, die fiir die Endkunden zur Verfiigung stehen. P Riestervertrage erfolgen. Riestervertrag vorschiagt.
Alle aruna Vermittler:innen haben einen kostenfreien Zugang zu den
Vollversionen der Rechner der IVFP Plattform, also fairadvisor.net und
aruna sind C?.' 2600 Wir bieten neben den Schulungen der Partner-Gesellschaften auch eigene in Kooperation u.a. mit dem IVFP und | Wir bieten kein eigenes AVD an, sondern alle Lésungen (ber die Partner-Gesellschaften. Der Zugang erfolgt tiber den Absprung aus “AHe Varianten, fiir d.'.e die Erlaubnis r_1ach §34 d Qewo _berechglgt, also auch L_csquen lber Da_s ist noch in Kidrung, weil noch finale . PR " Aktive Ansprache mit dem Hinweis auf eine notwendige bedarfsgerechte Beratung. fairgleichen.net. Hier gibt es auch einen hervorragenden neutralen
Aruna GmbH Vermittler:innen XXX y Vermégensverwalter. Darliber hinaus arbeiten wir an einer Lésung fiir unsere Vermittler:innen, die auch [ Informationen vom Gesetzgeber und infolge von den Ja, in Abhéngigkeit von den Lésungen der Produktgeber . " Rechner, der im Ubrigen auch die Basis fiir viele Rechner der
den RAen Wirth an. dem aruna Portal. - ) " Insbesondere Warnung vor voreiligem Wechsel zu Standarddepots der Onlinebroker. " 3 .
angeschlossen. (iber die Erlaubnis nach §34 f GewO verfiigen. Produktgebern fehlen. Gesellschaften unter deren Label ist. Die ist
offentlich zuganglich unter fairadvisor.net . Ein Ausdruck ist nur mit
Vollversion méglich.
2um Marktstart ist e",] apgestuftes Angebot vorgesehen. \.N" bereiten gerz_en spwohl en kostgngupsnges Wir empfehlen Vermittlern, ihre Kunden friihzeitig anzusprechen, dabei aber keinen
Standardprodukt mit einer vorgegebenen Anlagestrategie als auch eine individuellere Premiumlésung . . )
) " o . ) i " . unnétigen Entscheidungsdruck aufzubauen. Im ersten Schritt sollte die bestehende
mit erweiterten Auswahlméglichkeiten vor. Hierzu stehen wir in konkreten Gesprachen mit " . " . . . . " " .
N y P . . N y Vorsorgesituation systematisch erfasst werden. Dazu gehéren insbesondere Alter, Die BCA stellt bereits einen interaktiven Vorsorgerechner bereit, mit
Produktgebern, Vermdgensverwaltern und Anbietern von Plattformlésungen. Diese Gespréche sind weit y " ) " . . S . N P .
N . . L PR, " , P " " " Einkommen, Familienstand, Kinderzulagen, Forderberechtigung, Vertragslaufzeit, dem individuelle Vorsorgeszenarien und die Férderung im bisherigen
" " . o " Die konkrete Erdffnung soll (iber eine weitgehend digitale Beratungs- und Abschlussstrecke erfolgen. Nach aktuellem Planungsstand | fortgeschritten, sodass wir kurz vor einer Einigung stehen. Namen und konkrete Produktdetails kénnen | Die konkreten fiir die Grundsatzlich ja. Die von der BCA vorbereiteten Produkte und Softwarelésungen sehen . . 9 e o . . - i
Ja. Die BCA bietet bereits Webinare zum Altersvorsorgedepot an und wird ihr Schulungs- und Informationsangebot P~ S . N . ) " . o " N ) ) . " . . . . " . . : Kosten, Garantien, Zusatzbausteine und die individuelle Risikobereitschaft. Auf dieser | und im neuen System gegeniibergestellt werden kénnen. Der Rechner
. . " werden zunachst die e Forder- und Vorsor erfasst und die geeignete Pr AnschlieBend | wir zum jetzigen Zeitpunkt allerdings noch nicht verdffentlichen. Vorgesehen ist, bereits 2026 mit einer Varianten sind derzeit noch nicht abschliefend Auszahlplane vor. Diese sollen an die endgliltigen gesetzlichen und regulatorischen . . y N " I, .
" . fortlaufend ausbauen. Inhaltlich geht es insbesondere um den Stand der Reform, die Férderlogik, Produktvarianten, - o . S . y " R y ) " L " . Grundlage konnen die Fortfiihrung des bestehenden Riester-Vertrags, eine dient dazu, unterschiedliche Annahmen sichtbar zu machen und das
Die BCA AG unterstiitzt . L s werden das Anlage- und Risikoprofil erstellt, die erforderlichen Kundendaten aufgenommen und das Depot digital er6ffnet. Bei Riester- Pre-Signing- beziehungsweise Onboarding-Phase zu starten. Damit kdnnen sich unsere Vermittler abgestimmt. Sie hangen unter anderem von der Anforderungen angepasst und freigeschaltet werden, sobald die Detailvorgaben zur " . < . . " - . " " ) .
regulatorische Anforderungen, die von inden sowie die vertr he und digitale Umsetzung. P - " . 1 . " " PR, " P i P " " " N P, T Beitragsfreistellung und ein spaterer Wechsel in das neue Férdersystem objektiv personliche Beratungsgespréch vorzubereiten. Die Ergebnisse hédngen
BCA AG aktuell rund 9.000 XXX . . N . " ) " Bestandskunden kann zusatzlich gepriift werden, ob ein spéaterer Ubertrag in das neue Férdersystem sinnvoll und méglich ist. Die friihzeitig mit den geplanten Produktvarianten und digitalen Prozessen vertraut machen und ihre jeweiligen Produktarchitektur, dem Auszahlungsphase vorliegen. Die praktische Umsetzung soll digital iber die jeweiligen o " . ) " y
. Ergénzt wird das Angebot durch eine zentrale Themenseite Altersvorsorgedepot: Uberblick und Einordnung fiir o ) i P " ) h . . ) . miteinander verglichen werden. Bestehende Vertrage genieRen Bestandsschutz. Eine von den eingegebenen Kundendaten und den zugrunde gelegten
Vertriebspartner s . ) BCA stellt hierfiir die technische Infrastruktur sowie digitale Beratungs- und Abschlussprozesse bereit. Hinzu kommen fachlicher Kundenansprache vorbereiten. Der finale Abschluss eines Altersvorsorgedepots wird jedoch erst ab Beratungsumfang, dem gewéhiten Produkt- und Depotldsungen erfolgen. Eine abschlieBende Aussage zu konkreten . " L ) . " . " 9
Makler, den regelméRig erscheinenden ALTERSVORSORGE RADAR, fachliches Vertriebs- und Produkt-Know-how, : . . ) " P y P " . . . " . N " y N o . [P " (bereilte Kiindigung kann Zulagen, Garantien und steuerliche Vorteile gefahrden. Die Annahmen ab und ersetzen daher nicht die fachliche Beratung.
y y . . " Support, Vertriebshilfen wie z.B. kostenfreie Musteranschreiben oder Gi Die endgiltige einzelner 2027 mdoglich sein. Dariiber hinaus verfolgen wir eine offene Plattformstrategie. Perspektivisch wollen | Durchfiihrungsweg und den finalen regulatorischen [Laufzeiten, Entnahmevarianten und maglichen Kombinationen ist zum jetzigen Zeitpunkt 9 ) . . . " .
einen Vorsorgerechner sowie kostenfreie Musteranschreiben fiir Riester- und Nicht-Riester-Kunden. . h Y ) . ) . ) . . . f " . o h BCA unterstitzt die Kundenansprache mit einem Vorsorgerechner, Webinaren, Innerhalb einer vorgesehenen Kooperation ist zudem die Nutzung
Prozessschritte hangt allerdings noch von den finalen regulatorischen und technischen Vorgaben ab. wir weitere Pr und isteine einbinden. Auf diese Weise sollen unsere Vermittler Vorgaben ab. noch nicht méglich, da die Detailvorgaben noch ausstehen. . . ) "
fachlichem Support, dem ALTERSVORSORGE RADAR sowie kostenfreien eines weiteren Rechners in Planung, der Riester- und AVD Sparen
unterschiedliche Kundenbediirfnisse abbilden kénnen, von standardisierten und kosteneffizienten " M : " oy - ;
. Musteranschreiben fiir Riester- und Nicht-Riester-Kunden. Ziel ist nicht der pauschale vergleicht und beratungsunterstiitzend dienen kann.
Lésungen Uber individuellere beziehungswei waltende Varianten bis hin zu . ) N
. . Wechsel, sondern eine nachvollziehbare und individuell passende
versicherungsférmigen Angeboten mit Garantien. Die konkrete Verfligbarkeit hangt von den finalen .
3 ) Vorsorgeentscheidung.
Produktfreigaben sowie den regulatorischen Vorgaben ab.
Wir empfehlen Vermittlerinnen und Vermittlern eine klare Strategie der proaktiven
Aufklarung und Bestandssicherung, um Kundinnen und Kunden vor iibereilten
: . . Wissen Uber Klick-Strecken von Neobrokern oder Direktbanken zu schiitzen. Im
Da sich die finalen Produkte der Anbieter und die : ) . N
. Mittelpunkt steht das Schaffen von Vertrauen: Bestehende Riester-Vertrage geniefen
genauen Ausgestaltungen der gesetzlichen vollstandigen Bestandsschutz und laufen mit all ihren staatlichen Férderungen
Der Prozess beginnt mit einer individuellen Bestands- und Bedarfsanalyse: Vermittlerinnen und Vermittler priifen anhand der Kostenrahmen noch in der Entwicklung befinden, | Ja, die Abbildung von Auszahlungspléanen ist (iber unsere Systemwelt vorgesehen. Das - gen. ) N erung Ja, fiir allgemeine Simulationen und Férdervergleiche stellt blau direkt
: ; : " i S - ; " i N : . ISP " - unveréndert weiter. Vermittler sollten ihre Kundinnen und Kunden ausdriicklich vor " . :
Schulungen zum Altersvorsorgedepot sind fest eingeplant und befinden sich aktuell in der Vorbereitung. Konkrete spezifischen Situation und der Wiinsche ihrer Kundinnen und Kunden, welche Produktvariante — ob Standarddepot, individuelles lassen sich derzeit noch keine konkreten Altersvorsorgereformgesetz sieht hier kiinftig flexible Modelle vor, von zeitlich eigenméchtigen Kiindigungen warnen. da bei einer einfachen Kiindiqung sémtliche bereits den IVFP-Férdervergleichsrechner
Rund 12.000 Partnerinnen Termine werden angesetzt, sobald seitens der Produktgeber finale Produkte und insbesondere die konkreten Altersvorsorgedepot oder ein versicherungsbasiertes Produkt — am besten passt. Dabei wird die bisherige Vorsorge einbezogen und Verglitungshohen beziffern. Die Modelle werden sich | strukturierten Auszahlungs- und Entnahmeplanen aus dem Depot bis hin zur klassischen 9 9 9ung I " gung sa " (blaudirekt.ivfp.de/foerdervergleichsrechner/) bereit. Auf Basis der
L - ) ) ) " . . . N ) 3 “ " " . . M o - o ) ) erhaltenen Zulagen und Steuervorteile an den Staat zuriickgezahlt werden missen. Fiir . N . .
und Partner bzw. digitalen Abschlussstrecken zur Verfligung stehen. Unser Anspruch ist es, von Beginn an praxisnah, analysiert, ob bereits Vertrage wie eine klassische Riester-Rente oder eine private Rentenversicherung bestehen. Auch Aspekte der | Uber blau direkt erhalten Vermittler Zugang zu allen drei Produktkategorien, die ab dem 01.01.2027 im voraussichtlich an den en u in eine Rente liber angebundene Versicherer. Die praktische . o L bewahrten Rechenlogik des Instituts fiir Vorsorge und Finanzplanung
. " o Lo PN . N . - ) N P . o . " den eigenen Bestand empfehlen wir eine systematische Clusterung der Altvertrage: N ) ) ) )
" Untervermittler nutzen derzeit prozessorientiert und mit Fokus auf die digitale Abwicklung zu schulen. Schon jetzt begleiten wir unsere Partner spateren Auszahlungsphase, wie die Flexibilitat bei Entnahmeplanen oder der Wunsch nach einer lebenslangen Verrentung, flieBen | Rahmen des Altersvorsorgereformgesetzes zur Verfiigung stehen: Dazu gehdren Altersvorsorgedepots | Branchenstandards der jeweiligen Produktkategorien Umsetzung in unserer Software wird derzeit vorbereitet: Sobald die gesetzlichen A (IVFP) lasst sich eine fundierte Aufstellung von Eigenbeitrag,
Blau direkt GmbH| ~ . XXX s P . P . . . . y . ! e . . . . . " Vertrage mit hohem Garant\ezlns (z. B. 2,25 % oder hoher) und starken Rentenfaktoren " . " h
die Infrastruktur, Technologie jedoch intensiv in der Marklvorbere\tung Neben Updates zu 1 und marktseitigen direkt in die Empfehlung ein. Steht das passende Konzept, soll kiinftig der Er6ffn ozess digital werden. blau direkt [ ohne Beitragsgarantie, das Standarddepot sowie versicherungsbasierte AVD-Losungen mit oder ohne | orientieren — von klassischen Courtagemodellen im Verordnungen zur genauen Abwicklung der Leistungsphase final feststehen und die " staatlichen Zulagen und Forderquoten fiir das AVD innerhalb von
" N . " o . e o " L y " 3 L . . L bleiben als wertvolle L Rer Altvertrage werden N " . "
und Anbindungen von blau Entwicklungen stellen wir Vertri ing bereit. Dazu gehoren praxistaugliche Guides fiir die untersttitzt hierbei durch die kontinuierliche Vorbereitung der technischen Infrastruktur: Wir arbeiten intensiv daran, die kinftigen Garantien. Versicherungs- und Garantiebereich bis hin zu Schnittstellen der Produktgeber und Depotbanken stehen, binden wir diese . . P . wenigen Minuten direkt im Beratungsgesprach erstellen. Da die
. L ) . N Lo ) " " Lo N ) . als potenzielle Wechselkandidaten identifiziert. Sobald die konkreten Tarife der ) .
direkt Endkundenkommunikation, konkrete Textvorlagen fiir die Kundenansprache sowie passender Videocontent, mit dem Antrags- und Abwicklungsprozesse nahtlos in unsere Systemwelt rund um das Maklerverwaltungsprogramm AMEISE sowie die laufenden Servicegebiihren oder Honoraransatzen | Auszahlur digital in unser Maklerver gramm AMEISE ein. Ziel ist 3 ) ) . " konkreten Produkte und Tarife der einzelnen Anbieter marktweit
" A N N ) . ) 8 - - ; N . . N Pr und unsere echner vorliegen, kann im Rahmen einer fundierten N . . .
Vermittler das Thema proaktiv bei ihren Kunden platzieren kénnen. angebundenen Plattformen 1. Unser Ziel ist eine vollautomatisierte Ubermittlung der Antragsdaten an bei reinen Depotlésungen. Als Te es, kiinftig einen durchgangig digitalen Prozess von der Anspar- bis zur . " P . N N derzeit noch entwickelt werden, folgen die finalen 1:1-Produkt- und
) - " - N N PN ) N ) Wechselberatung inklusive Giinstigerpriifung (Zulage vs. Steuerersparnis) individuell ) ) IR
Produktanbieter und Depotbanken, um den administrativen Aufwand fiir Vermittler von Beginn an auf ein Minimum zu reduzieren. stellen wir unseren Partnern wie gewohnt alle am Auszahlungsphase zu bieten. - L o o : N " Tarifvergleiche rechtzeitig bis zum Marktstart Ende 2026.
" - gepriift werden, ob ein férderunschadlicher Ubertrag in das neue AV-Depot wirtschaftlich
Markt verfiigbaren Vergiitungsmodelle transparent . y " y . "
und vollumfinglich zur Verfiigun: sinnvoll ist. Dariiber hinaus raten wir dazu, den medialen Hype um das AV-Depot zu
9 gung- nutzen, um den Bestand vorab Uber eigene Infodienste oder Wartelisten zu binden und
parallel véllig neue Zielgruppen wie Selbststandige und Freiberufler anzusprechen, die ab
2027 erstmals voll férderberechtigt sind.
Die Defmet_arbelt?l m Wir werden ab Oktober 2026 einen Vergleichsrechner fiir unsere
Wesentlichen fiir : N : " ;
. . " angeschlossenen Vertriebe bereitstellen. Dieser wird beim Vergleich
Finanzvertriebe, die die 0 N "
vollsténdige auch ein eventuelles Guthaben im bestehenden Riestervertrag
y " . 9 berticksichtigen und die Méglichkeit bieten, ,echte” Vertragsdaten des
Definet Deutsche | Dienstleistungspalette der t " . . . . . . - . . . . " o .
) N . - L Es handelt sich um eine ,ganz normale" Produktvermittlung (Versicherung oder Investmentprodukt). Es kommen die sonst auch " < < " P . " . . Wir beraten im Kundeninteresse und (berpriifen in der Beratung, welche Strategie in der bisherigen Riestervertrages zu erfassen und somit eine groRere
Finanz Netzwerk Definet abrufen. Wir XXX Ja, Fachschulungen und Vertriebstrainings fiir die angeschlossenen Finanzberatungsunternehmen ) ) Alle am Markt angebotenen. (Standarddepot, Versicherungslésung, Investmentlésung) Hierzu méchte ich keine Angaben machen. Hierzu kann ich noch keine Aussage treffen. R, L " ) L e
. " genutzten Tools und Vermittiungsstrecken zum Einsatz. jeweils individuellen Situation passt. Diese wird dann empfohlen. Genauigkeit beinhalten. Zusatzlich zielt der Rechner nicht auf die
fungieren dadurch fiir unsere " s o g
Férderquote ab, sondern auf das héchste ,Nach-Steuer-Ergebnis® fir
Kunden mehr als i " “
N N " den Sparer. Ab Dezember werden wir einen weiteren ,Rechner” zur
firmeneigenes Backoffice als i ) "
o Verfligung stellen, der dann nicht nur Riester und AVD vergleicht,
als Pool. Derzeit sind 250 : -
) sondern die Anlage in allen Altersvorsorge-Schichten.
Finanzvertiebe angebunden.
Bestandsriester-Kunden sollten gerade jetzt nicht allein gelassen werden. Unsere klare | Uber die Fonds Finanz steht unseren Maklern der Altersvorsorgedepot-|
Die Fonds Finanz bereitet ihre angebundenen Partner bereits seit vielen Monaten mit einem umfassenden und Empfehlung an Makler lautet daher, schon heute das Gespréch zu suchen und sich als | Rechner von VorFina zur Verfiigung. Mit ihm lassen sich Riester und
kostenfreien Weiterbildungsangebot auf das Altersvorsorgedepot vor. Das enorme Interesse bestétigt den hohen . " : . N erster Ansprechpartner fiir alle Fragen rund um die Altersvorsorge zu positionieren. Wir | das neue Altersvorsorgedepot anhand der personlichen Kundendaten
N . ) " ) . Das Altersvorsorgedepot ist fiir uns weit mehr als die Frage nach einzelnen Produkten. Wir beschaftigen ) > " . e N . y ) . )
Informationsbedarf bei den Maklern: An unseren Online-Schulungen nehmen teilweise mehr als 1.000 Vermittler teil. begleiten unsere Partner dabei bereits seit Monaten mit regelmaRigen Fachinformationen| gegeniiberstellen. Eine erste Vergleichsrechnung ist unmittelbar nach
i . . f " : S N uns bereits seit Monaten intensiv mit den ‘men, den daraus : " " " : : " Py o
Ziel ist es, Berater friihzeitig auf die neuen Rahmenbedingungen vorzubereiten, damit sie ihre Kunden bei der " N . P p N, P . " N . und einer monatlichen Online-Schulungsreihe zu den aktuellen Entwicklungen. Eingabe der erforderlichen Daten mdglich. Der Rechner unterstlitzt
) P N Die konkreten Prozesse zur Eréffnung eines Altersvorsorgedepots werden von den jeweiligen Anbietern vorgegeben. Deshalb lasst Beratt keiten sowie den Anfor an und Kunden. Gi Die neuen Regelungen zur privaten Altersvorsorge sehen neben einer lebenslangen ) " . ) . N N A g~
Altersvorsorge kompetent begleiten und die daraus entstehenden Beratungschancen bestmdglich nutzen kénnen. N N . ) ) N N " P ) " - S " Entscheidend ist aus unserer Sicht, die Beratung nicht auf die Frage zu verengen, ob ein Makler dabei, Unterschiede bei Forderung und méglichen
- . N N y . ) N . . sich der genaue Ablauf zum jetzigen Zeitpunkt noch nicht fiir alle Produktvarianten abschlieBend beschreiben. Selbstverstandlich bereiten wir unsere angebundenen Partner mit Schulungen, Fachinformationen und digitalen lung h auch Auszahlt vor. Unsere angebundenen Makler N " S " " .
Unser Ziel ist es, die Makler nicht nur fachlich tiber die Reform zu informieren, sondern sie zugleich dabei zu . < " " P . ) ; ) " - bestehender Riester-Vertrag fortgefiihrt oder in die neue Produktwelt tibertragen werden | Anlageergebnissen transparent darzustellen und ihren Kunden eine
o . werden wir unseren angebundenen Partnern die Zugangs- und Abschlussméglichkeiten zur Verfiigung stellen, die von den jeweiligen | Unterstiitzungsangeboten umfassend auf dieses wichtige Zukt vor und sie dabei, werden ihren Kunden, die von den Produk n . N N . N
unterstiitzen, die neuen 1 des Altersvor erfolgreich in die Beratungs- und Vertriebspraxis zu . ™ - o f ) N ) L . ) soll. Vielmehr sollte die Reform zum Anlass genommen werden, die gesamte versténdliche Entscheidungsgrundlage zu geben. Er ersetzt jedoch
" . . Pr 1 werden. G unterstiitzen wir sie umfassend bei der Vorbereitung und praktischen Umsetzung. | das Thema Altersvorsorge bereits heute aktiv bei ihren Kunden zu adressieren.Unser Ziel ist es, unseren . L . Auszahlungsvarianten vermitteln konnen. Welche konkreten Auszahlungsplane zur L ) P p o N )
Fonds Finanz | Der Fonds Finanz sind aktuell integrieren. Die Fonds Finanz begleitet ihre angebundenen Partner bereits seit mehreren Monaten mit einem ) . . RN P " " p Wir bitten um Verstandnis, dass wir uns Altersvorsorge des Kunden ganzheitlich zu analysieren, um mdgliche Versorgungsliicken nicht die personliche Beratung. Vielmehr schafft er eine fundierte
. P Dazu gehdren Schulungen, aktuelle Fachinformationen, Produktvergleiche sowie digitale Beratungs- und Prozesslésungen. Ergénzend angebundenen Partnern das volle Spektrum der am Markt verfiigbaren Altersvorsorgelosungen - " Verfiigung stehen und wie die praktische Umsetzung erfolgt, héngt vom jeweiligen . . o IR
ice rund 31.000 en | xxx L gsangebot rund um das gedepot. Dazu zéhlen unter anderem folgende bereits o . " - PR o . grundsatzlich nicht zu konkreten Vergiitungs- und . PR ; jetzt zu identifizieren. So bleibt der Makler der zentrale Ansprechpartner fiir wichtige Basis, um die Ergebnisse gemeinsam mit dem Kunden elnzuordnen
" " ) " " " o . stehen unsere Experten aus den Kompetenzcenter der jeweiligen Fachbereiche als direkte Ansprechpartner zur Verfiigung. Als zuganglich zu machen. Dazu sollen sowohl Versicherungsprodukte als auch Investmentlésungen sowie . N . Anbieter und dessen Produktkonzept ab. Als Maklerpool wird die Fonds Finanz ihren . ) . " S
GmbH und Vermittler angebunden. laufende sowie noch geplante WeiterbildungsmaBnahmen: Monatliche Online-Schulungsreihe ,2027: Riester lauft | .. B . o, . P . . P Provisionsvereinbarungen aufern. . N P . N . Vorsorgeentscheidungen und schafft gleichzeitig die Grundlage dafiir, dass rechtzeitig |und daraus eine individuell zu .
.o " " ) - S y fiihrender Maklerpool ist es unser Anspruch, K aus den neuen Pr n zu nehmen und unseren Partnern einen moglichst | zulassungsfreie Vermégensverwaltungen gehéren. Welche konkreten Produkte und Tarife angeboten Partnern die entsprechenden Lésungen zugénglich machen und sie bei Bedarf fachlich | = N . "
aus — Vorsorgedepot kommt"“. Hier erhalten die Teilnehmer einen Uberblick tiber das Auslaufen der Riester- ) L o N . . L o " ) . die passende Lésung ausgewahlt werden kann, sobald die neuen Produkte abschlieRbar Der VorFina-Rechner ist dabei nur ein Baustein. Als
. i L . breiten und unkomplizierten Zugang zur neuen Produktwelt zu erméglichen. So kénnen sich Makler auf ihre wichtigste Aufgabe werden kdnnen, richtet sich nach dem Angebot der jeweiligen Produklgeber Diese Breite ist fiir eine und vertrieblich begleiten. Entscheidend ist dabei, dass Kunden die Auszahlungsform " " P . N . N ) ) e
Forderung, die Einfiihrung des Altersvorsorgedepots sowie die daraus resultierenden Chancen und . . o . " . " R F, - " . . " . P . sind. Was fiir den Kunden tats&chlich sinnvoll ist, sollte idealerweise bereits heute techr ttierter Maklerpool 1 wir uns bereits mit
" . " . N konzentrieren: die persénliche Beratung ihrer Kunden und die Auswahl einer Vorsorgelésung, die wirklich zu deren individueller unabhangige Beratung entscheidend. Denn je nach Leber 1, Risikol und wahlen kénnen, die am besten zu ihrer individuellen Vorsorgestrategie, ihrem ) . L o N .
Herausforderungen fiir die Beratungspraxis. Monatliche Online-Schulungsreihe ,Grundlagen zum L . . . - . h beziehungsweise noch im Laufe des Jahres 2026 geklart werden. Denn die eigentliche | verschiedenen digitalen Ansatzen, um unseren Partnern rund um das
. . y . | " Situation passt. konnen unterschiedliche Produktvarianten interessant sein. Als Maklerpool verstehen wir unsere Absicher f und ihren 1en Zielen im Ruhestand passt. . N " et
Altersvorsorgedepot”. Im Mittelpunkt stehen die verschiedenen Ausgestaltt 'men des Alter die o " P . P Beratungsleistung beginnt nicht erst mit dem Produktstart. Das schafft den groften Alters zusétzliche \gs-, Abschluss- und
N " ) ) . . ) Aufgabe darin, die unterschiedlichen Lésungsansatze zugénglich und vergleichbar zu machen und " ) . N . . ) )
Férderlogik sowie die Einordnung im Vergleich zu bestehenden Riester-L6sungen. Altersvorsorge-Morning Online- unsere Partner mit dem Wissen und Beratt Zu unterstiitzen Mehrwert fiir den Kunden: Er erwartet heute keine Standardidsung, sondern ein L keiten ar Unser Anspruch ist es,
Schulungen zu konkreten Produkten und Tarifen, die im Herbst folgen werden, sobald die entsprechenden Angebote IEERIEER ) mdlvlduelles Vorsorgekonzept das seine personliche Lebenssituation, seine Ziele und unsere Partner nicht nur zum Marktstart, sondern dauerhaft bei der
der Produktgeber veroffentlicht sind. die ver isteine berti Genau darin liegt die Starke einer Beratung und Umsetzung dieses wichtigen Vorsorgethemas
unabhangigen Beratung und eine wichtige Chance fiir die langfristige Kundenbindung. bestmdglich zu begleiten.
Wir informieren unsere Vermittler bereits heute regelméRig iber die aktuellen Entwicklungen rund um das Wir wurden hier nicht pauschal zu einem Wechsel raten. Vielmehr sollte jeder
- g 9 y 9 . Wir werden innerhalb unserer Plattform eine eigene AVD-Beratungsstrecke zur Verfiigung stellen, die den Vermittler durch den N PN - t rtrag individuell werden. Entscheidend sind unter Einen entsprechenden Rechner haben wir bereits implementiert. Er
Fondsnet " Altersvorsorgedepot — insbesondere (iber regulatorische Neuerungen und die technische Umsetzung innerhalb ) . Py . h " " . . y - y - " " L y . Auszahlpléne sind im Rahmen des Altersvorsor grundsétzlich vorgesehen und . o " . y p .
o Rund 1.300 Hauptvermittler - o Beratungs- und Abschlussprozess fiihrt. Unser Anspruch ist, dabei nicht nur den eigentlichen Produktabschluss abzubilden, sondern Eine abschlieRende Aussage ist derzeit noch nicht mdglich. Der Markt befindet sich in der Hierzu kénnen wir zum jetzigen Zeitpunkt noch keine " . ) anderem vorhandene Garantien, bisherige Forderung, Kosten, Vertragslaufzeit und die | ermdglicht eine Gegentiberstellung bestehender Riester-Lésungen mit
Vermégens- ) unserer |T-Infrastruktur. Sobald konkrete Produkte am Markt verfiigbar und belastbare Vergleiche unterschiedlicher . s . . y P ) . L . ) : . " werden entsprechend auch Bestandteil der spateren Umsetzung Uber unsere Plattform
sowie etwa 10.000 N -~ . . . . auch Forderfahigkeit, Anlageauswahl und die erforderliche Beratungsdokumentation mdoglichst weitgehend in den digitalen Prozess zu| Produktentwicklung, und konkrete, final ausgestaltete Angebote liegen bislang nur sehr eingeschrénkt belastbare Aussage treffen. Die konkreten N < " " perscnhche Situation des Kunden. Das Altersvorsorgedepot schafft einen zusatzhchen dem Allersvcrsorgedepct und soll Vermittler dabei unterstiitzen, die
beratung und - ) . y XXX Lésungen maglich sind, werden wir diese ebenfalls in unsere Schulungsangebote aufnehmen. Vorgesehen sind . : N " . B . . ) " " o " - sein. Welche konkreten Lésungen und Anbieter unseren Vermittlern zur Verfigung P~ N .
Untervermittler sind derzeit . . . Lo . integrieren. Die konkrete Ausgestaltung héngt allerdings noch von den finalen regulatorischen und technischen Vorgaben ab. Und wir |  vor. Unser Ziel ist grundsétzlich, unseren Vermittiern eine méglichst breite Auswahl geeigneter AVD- Vergiitungsmodelle werden von der Ausgestaltung N . . " . . . , bei dem bestehende Vertrage Gberpriift und den neuen en narien im Kunder transparent
verwaltungs unter anderem Online-Seminare und weitere Informations- und Weiterbildungsformate. Auerdem haben wir in der o . - . " . L . " . . . P ) stehen werden, I&sst sich derzeit allerdings noch nicht abschlieRend beantworten. Dies
an unser Haus angebunden. " . . . ) sehen es ganzheitlich, d.h. dass auch bisherige Vorsorgeformen wie die bAV und die Riirup-Rente von uns als sehr geeignet fir viele Lésungen zur Verfligung zu stellen. Es werden aber Ldsungen mit und ohne Garantie sein. der jeweiligen Produkte und Anbieter abhéngen. " . . . gegenubergestel\t werden kénnen. Fiir Vermittler bietet sich damit die Chance, friihzeitig darzustellen Die Berechnung erfolgt unmittelbar nach Eingabe der
GmbH 38. KW unser Beratermeeting, wo das Thema eine groRRere Rolle einnimmt inkl. unserer Beratungsstrecke zum L obliegt ohnehin dem Produktanbieter, nicht uns als Maklerpool.
Kundensituationen angesehen werden. auf ihre Bestandskunden zuzugehen und gemeinsam zu priifen, welche Lésung relevanten Vertrags- und Kundendaten.
: langfristig am besten geeignet ist.
Ja, gibt es. Es ist uns wichtig, dass die Makler eine Einordnung in alle
Germanbroker. | Nach der Fusion mit Charta Ja, gibt es: online-Seminare zu den Basics und zur Kundenkommunikation tber Férderrechner bis zur Umsetzung [ Wir stellen schon lange Vergleichsrechner und Zugénge zu allen Versichererportalen zu Verfiigung, so nun auch zum AVD. Wenn das Derzelt gibt es noch keine konkreten Angebote, im Versicherungsbereich voraussichtlich alle Bisher liegen uns noch keine konkreten_Nachtrage o . . . Fruhzgmge Kundena_nsprache mittels unserem Ko@ml{nlkjauonsangebot, Elnplndungvvon /.W Mogllchk_elten nutzen kann. Unser Rechner erlaubt auch d'e.
XXX " " : : " . " " - der Produktgeber vor, es zeichnen sich eher Voraussichtlich ja, aber auch hier gibt es noch keine konkreten Angebote Landingpages zu Férdervergleich auch unter Beriicksichtigung aller AV-Schichten sind Einordnung eines ETF-Sparplans ohne Versicheurngsmantel. Die
net AG rd. 950 Maklerunternehmen bzw. ggf. Abschluss. Teilaspekte kdnnen die Makler auch auf unserer Tagung (M1-Convention) im Oktober erfahren Marktangebot vorliegt, werden wir Tariforientierungen zu Verfiigung stellen. im tbereich je nach adéquaten Kooperationsmdglichkeiten fiir unsere Plattform " " p : s " "
laufende Courtagen ab. bereitgestellt. Alternativen kénnen in Bezug auf Férderung, Rendite und steuerlichen
Aspekten fiir den Kunden ,auf Knopfdruck” dargestellt werden.
Wir haben bereits im Mai als einer der Vorreiter unter den Pools begonnen, unsere Vertriebspartner mit Webinaren
zu informieren und konkrete Handl 1gen at en. Zwisck haben wir eine Landingpage
aufgebaut, auf der man samthche FachlnforTallgnen zur Reform selbst, zur kiinftigen Produktarchitektur, zu den Der Fokus der Berater und Vermittler sollte nicht nur auf dem neuen Produkt liegen,
Tools wie den Forder er und bzw. Webinaren zum Thema findet. In den . " . . N : " " . e
i . . . " . sondern auf der richtigen Beratung. Die entscheidende Frage lautet nicht ,Riester oder |Wie bereits oben erwéhnt, konnen unsere Poolpartner bereits jetzt den
regelméaBigen Webinaren mit wechselnden Gastreferenten erklaren wir nicht nur fachliche Eckpunkte der Reform, Wir entwickeln ja selbst kein Altersvorsorgedepot und betreiben auch keine eigene o : " . N o " " )
N . " . . . - . N Altersvorsorgedepot*, sondern vielmehr fiir wen ist welche Férderlogik die richtige? M&M Fordervergleichsrechner nutzen, um die verschiedenen
sondern geben auch eine Einschatzung zu den Chancen und Risiken aus Maklersicht. Bereits im Juni haben wir . " . L Depotbank-Infrastruktur. Fir uns liegt der Schwerpunkt deshalb insbesondere auf der " . " . " .
" . . " . N Es wird keine speziellen Courtagen fiir die neuen Pauschale Wechselempfehlungen von Riester zum Altersvorsorgedepot sind aus unserer| Férderlogiken zwischen Riester und ATV zu vergleichen, und damit
unseren Poolpartnern den M&M Fordervergleichsrechner zur Verfiigung gestellt. GemaR den kundenindividuellen . " . . . " - " . . . . " y N Anblndung der Produktgeber und Depotbanken an unsere Beratungs- und " AT ! . N " . N
. . " N ) ) . Wie bei jeder traditionellen Versicherungs- oder Investmentlésung holen die Poolpartner fiir ihre Kunden die passenden Angebote bei | Wir werden unseren Poolpartnern alle AVD-Produkte zur Verfigung stellen kénnen, die an den Markt | Altersvorsorge-Varianten geben, sondern die bei uns . . Sicht nicht seriés. Wichtig ist fiir Makler auch der Punkt, dass ein Wechsel der kundenindividuell beraten, wann fiir wen ein Wechsel sinnvoll ist. Und
Jung, DMS & Cie. Derzeit sind rund 16.000 Voraussetzungen kénnen damit die Férderlogiken von Riester und des Altersvorsorgedepots miteinander verglichen . . y . . . o N " . . . . . N o . - N sind Sct 1, Uber die Produktdaten, " . " S " " N . N
. XXX . . . N . . den Prodt 1 ein, Ve sie und beraten ihre Kunden anschlieBend Uber die individuell optimale Lésung. Eroffnen kommen, da wir als Service- und T 'm zu allen ! entsprechende tiblichen Vertriebsvergiitungen beim Abschluss von N . Forderlogik — je nach Kundensituation — auch erst in einigen Jahren Sinn machen kann. mit dem M&M Altersvorsorgevergleichsrechner inklusive Riester-
AG Vermittler angebunden werden. Im Ergebnis kann damit ein kundenindividueller ,Break-even“ ausgewiesen werden — also zu welchem . . . . P . N p ozesse, Antrag beziehungsweise Depoterdffnung und perspektivisch auch N . " ) N N
" " . " ) ) missen die Kunden ein AVD allerdings dann personlich. Schnittstellen haben. Versicherungen oder dukten tiber N P " " N Auch die Restlaufzeit der Vertrage sowie die aktuellen Werte des Deckungskapitals — | Performance-Check, der ab dem vierten Quartal zur Verfligung steht,
Zeitpunkt der Wechsel der Forderlogik von Riester auf das Altersvorsorgedepot Sinn macht, etwa wenn die Kinder formationen moglichst medienbruchfrei verarbeitet werden kdnnen. Auf ) N y o " . "
L ! ) . unser Haus. . - ) ) Stichwort Kapitalgarantie zum Laufzeitende — sollten bei einem Produktwechsel gepriift kann die komplette Produktarchitektur — Standarddepot, AVD als
nicht mehr zulagenberechtigt sind. Ende des Quartals folgt der M&M Altersvorsorgevergleichsrechner inklusive Seiten der Anbieter selbst sind darliber hinaus unter anderem Depotfiihrung, Order- und L Lo . . . s
" ) " - " o werden. Digitale Analyse- und Vergleichstools, wie wir sie anbieten, werden zum ersicl ing, AVD als ung — miteinander
Riester-Performance-Check. Im Rechner kann die komplette Produktarchitektur — Standarddepot, AVD als parplanpi , Forder- und sowie die Auszahlungsphase abzubilden. . L " )
N N ) N 3 . entsct Er . Wer den B digital , wird die vergleichen werden.
Versicherungslosung, AVD als Investmentlosung — miteinander vergleichen werden. Sobald die Tarife bzw. roften Chancen bei der Altersvorsorgereform haben
Sparplandetails verdffentlicht sind, kénnen die konkreten Produkte hil ich samtlicher Ausgestalt kmale 9 9 :
verglichen werden. Aktuell sind wir mit den Anbietern beziiglich der Abschlusstrecken im Gespréch, um diese direkt
zum Start anzubieten.
Das Alter ist ein Wer ot. Seine Beratung und Vermittiung setzt
F— N . pap pot. g g
Fur beide Depo%varlanten .g”t d}asselbe daher grundsétzlich eine Erlaubnis nach § 34f oder die Anbindung an ein Haftungsdach
Vergtitungsmodell: Die Vermittlerin oder der ) y » I N
" . voraus. Viele Versicherungsmakler verfiigen iiber eine Erlaubnis nach § 34d, die das
Vermittler erhalt eine sehr attraktive, laufende T 3 - .. . . N .
. P PN L " 3 allein nicht abdeckt. Genau hier setzt unser Tippgebermodell an: Denn dariiber konnen | Riester-Bestandskunden brauchen vor allem eine klare Orientierung: Was soll mit dem . . " . " . . "
Im Fokus stehen das Standarddepot sowie das Indi . Fir beide planen wir, iiber Vergiitung, die sich am Volumen des betreuten . N An einer solchen Lésung arbeiten wir derzeit aktiv gemeinsam mit
. . . . . . R, . " - . " . - ) . . . . auch Makler mit einer Erlaubnis nach § 34d den Bedarf bei ihren Kunden erkennen und | bestehenden Vertrag geschehen — behalten, auf die neue Férderung umstellen oder in ) N
" Ja. Den Auftakt machte Anfang ein sehr gut ar Kick-off-Webi fiir unsere Berater. Darauf Wir entwickeln einen schlanken, digitalen und vollstandig in finfire integrierten Prozess. Die Vermittlerin oder der Vermittler fiihrt den eine Vermdgensverwaltung at ite re Produktanbieter die bemisst. Ein Agio oder eine . N " . Partnern und Fachexperten aus verschiedenen Bereichen. Der
Aktuell sind rund 5.000 . ) ™ . ) . . P > " ) . ) . N " N P den Kontakt herstellen, wahrend wir die regulierte Beratung und ein Altersvor al gen? Diese Frage lasst sich nicht pauschal beantworten, . S
. aufbauend folgen praxisnahe Schulungen zu er 1 und 1 Themen, die Inhalte von | Kunden durch eine klar strukturierte und einfache Abschlussstrecke oder schaltet diese im Execution-Only-Verfahren frei, sodass der | jeweils aus einem Risiko- und einem Sicherheitsbaustein bestehen. Damit bedienen wir die gesamte andere Form der Abschlussprovision ist in der . " . . L Rechner wird den Beratern noch in diesem Jahr fiir die
Vermittlerinnen und " ; " . e " y - . L . " . . " . . dbernehmen. In der Ansparphase sorgt das Ablaufmanagement optional dafiir, dass das| sondern hangt von der individuellen Situation des Kunden ab. Genau hier setzen wir an " ) . .
Netfonds AG XXX den rechtlichen Grundlagen iiber die Beratung bis hin zur konkreten im System werden. Auch Kunde den Abschluss selbst vornimmt. Samtliche Hintergrundprozesse — von der Dokumentation und Abwicklung tiber das Bandbreite von ETFs bis hin zu aktiv gemanagten Fonds fiir unterschiedliche Zielgruppen. So findet bei Depotlosung dagegen nicht vorgesehen. Dieses o N . ) " . : y Gegentiberstellung zur Verfligung stehen. Er ist so konzipiert, dass
Vermittler an unser Haus . o . - L o N " . " . . " y ’ . . . Risiko in den Jahren vor Rentenbeginn schrittweise reduziert wird Fir die Rentenphase und stellen Beratern fundierte Werkzeuge an die Seite — insbesondere unseren ) T
im kommenden Jahr nach Markteinfiihrung werden wir unsere Partner kontinuierlich mit zielgerichteten Schulungen | Zulagenmanagement bis hin zu regulatorischen gen und der After-Sal 1g — (bernehmen wir, um den operativen | uns jeder Berater eine Lésung, die zu ihm und seinen Kunden passt. Im Depotmantel werden wir keine Modell stellt die laufende Betreuung tber die . . e . . . . . ) Berechnungen schnell und unkompliziert moglich ist und sich nahtlos
angebunden - " . P N . . . " sieht der Gesetzgeber zwei Auszahlungsformen vor: Einen befristeten Auszahlungsplan, | ,FérderCheck’, der die Wege fiir den Kunden transparent aufschliisselt. Kundenbindung |. . L
unterstiitzen. Aufwand fiir unsere Partner so gering wie méglich zu halten. Garantieprodukte anbieten - diese stehen den Partnern dann als Versicherungslosung auf den gesamte Vertragslaufzeit in den Mittelpunkt. Gerade . ) N " ) . ) N .- | in den Depoterdffnungsprozess einfiigen, um Beratern und Endkunden
) " L » - " der 1s bis zum vollendeten 85. L r lauft, oder eine lebenslange Rente. | entsteht aus einer fairen und kompetenten Beratung: Wer seinen Kunden jetzt verlasslich L .
etablierten Wegen zur Verfiigung. bei Ubertragen bestehender Vertrage setzt die .. . . . . N . . Lo ! echten Mehrwert und Orientierung zu bieten.
) " Durch unsere Produktgestaltung kdnnen damit auch Vermittler mit einer Erlaubnis nach durch die Reform begleitet, wird auch langfristig sein Ansprechpartner bleiben.
Vergutung unmittelbar auf dem vorhandenen " . ! "
§ 34d ihren Kunden neben der Leibrente eine ganze Palette an Optionen bereitstellen,
Vermégen an und wachst mit dem weiteren . ) ) "
" . wie das Kapital vor Rentenbeginn gesichert und zum Rentenbeginn genutzt werden
er ifbau des Kunden d: h mit. Kann
Wir empfehlen, friihzeitig auf alle Kunden zuzugehen und diese zumindest grob iber das
: Wesen und die Summen der neuen Férderung zu informieren. Dies muss aber mit dem
Vema Aktuell haben wir 5.157 P N " N P
Versicherungs- angeschlossene Das kénnen wir erst beantworten, wenn es Produkte | Unsere Maklerkollegen sind in der Regel schon etwas langer und mit groRem Erfolg in ausdriicklichen Hinweis verbunden sein, dass man sich nicht 2u uniberlegten
9 ge Ja, wir hielten bereits Mitte Juli online eine Live-Schulung in der alles zur neuen Forderung erklart wurde. Diese Bei den ianten muss ein p der Antrag gestellt werden. Bei den Depotvarianten muss zunéchst ein Depot erdffnet | Alle, die unsere Kooperationspartner (Versicherer und BCA) dann zur Verfiigung stellen. Derzeit gibt es ’ rrollege 9 L ‘ang it grob 9 Schnellschiissen verleiten lassen sollte. Wenn es eine Auswahl an Produkten gibt, IVFP-Férdervergleichsrechner. Eine Berechnung dauert etwa 3
makler Maklerbetriebe. 2.405 davon | xxx y ) . . N . gibt und ggf. die Courtagezusagen entsprechend der Branche tétig. Wir denken nicht, dass wir ihnen beibringen miissen, wie man einen . ) . ) h "
. Schulung kann auch jederzeit in unserer Mediathek abgerufen werden. und dann ein entsprechender Sparplan eingerichtet werden. noch keine maklerrelevanten Produkte auf dem Markt. o " missen sich Kunde und Vermittler zusammensetzen und herausfinden ob a) Riester Minuten.
Genossenschaft sind erganzt wurden. Vertrag abschlieft. y . e "
oG Genossenschaftsmitglieder. oder AVD die lohnendere Losung fiir die jeweilige Familienkonstellation ist und falls AVD
9 ) b) welche Durchfiihrungsform bei welchem Anbieter passt. Der Makler muss der Lotse
bleiben und sich immer wieder als dieser anbieten.
Aus unserer Sicht sollten Bestandskunden zunéchst sachlich informiert und vor allem
" " . o beruhigt werden. Fir bestehende Riester-Vertrage besteht kein unmittelbarer
Die Vergiitungsmodelle unterscheiden sich je nach L . . .
) " " Handlungsdruck; insbesondere sind nach aktuellem Informationsstand keine kurzfristigen " N .
Produktpartner und Produktvariante und sind derzeit N . N . P Fir einen Fordervergleich kann unter anderem der Rechner des
N " " Fristen zu beachten. Zudem sind die Produktlosungen des Marktes noch nicht vollstandig " " )
" . . " " . " noch nicht bei allen Anbietern abschlieBend geklart. . - . " Instituts fiir Vorsorge und Finanzplanung (IVFP) genutzt werden.
Ja. Die vfm-Gruppe bereitet ihre Vermittler umfassend auf die Veranderungen vor. Bereits im Februar fand die erste " . . P . . . entwickelt. Das Jahr 2026 kann genutzt werden, um bestehende Vertrage zu tberprifen. y A . " .
" . s - ) Zunéchst ist zwischen dem gesetzlichen Standarddepot und den alternativen Produktiésungen der Versicherer und Fir das gesetzliche Standarddepot ist nach - P . " Dieser ist im Markt weit verbreitet und wird auch von
Schulung zum Altersvorsorgedepot statt. Darliber hinaus wurde das vfm-Portal mit einem ausfiihrlichen Leitfaden ) ) ) ! ) o " . . . . o y . Ja. Zu den maglichen Auszahlungsplénen und zur praktischen Umsetzung stellt die vfm-| Bei Ie\slungsschwachen Riester-! Verlragen kann — abhéngig von Vertragsdaten, Kosten, y N .
VFM " " . e . " " . Kapitalverwaltur zu L den. Beim 1 Standarddepot steht grundsatzlich keine klassische Uber die angeschlossenen Produktpartner kdnnen Vermittler sowohl gesetzliche beziehungsweise aktuellem Stand bei einzelnen Anbietern nur eine . . . S . . U " ersicl ternehmen in bezieht
. Der vfm-Gruppe sind derzeit ausgestattet. Dieser gibt einen Uberblick dariiber, welche Manahmen im Jahr 2026 relevant sind und welche . e P " h e N N p " " Gruppe ihren Vermittlern eine ausfiihrliche Handlungsempfehlung im vfm-Portal zur und ir — ein Wechsel zu einem leistungsfahigeren f " " N >
Versicherungs- & b ) . " . Pr Pr ing im Vordergrund. Bei alternativen Depots oder Versicherungslésungen besteht standardisierte Depotlosungen als auch alternative Depots und Versicherungslosungen anbieten. geringe Verglitung vorgesehen. Bei alternativen " N " . " " P gelabelter Form eingesetzt. Darliber hinaus bieten einzelne
) rund 1.200 weiteren Aspekte sich mit dem Inkrafttreten der neuen Regelungen im Jahr 2027 ergeben. Fiir September ist . " . i N PP 3 . . Verfligung. Darin werden die relevanten Schritte und Gestaltungsmadglichkeiten erlautert.| Anbieter sinnvoll sein. Dadurch bleibt im Jahr 2027 die notwendige Handlungsfreiheit " N ) L ) "
Finanz- . . XXX ) . y S N hingegen Beratungsbedarf insbesondere im Hinblick auf Leistungsmerkmale, Garantien, Kosten, Anlagestrategien und die Welche Variante im Einzelfall geeignet ist, hangt insbesondere von den Zielen und Bediirfnissen des | Depot- und Versicherungslésungen bestehen je nach " . P < Produktpartner eigene Fordervergleichsrechner an, beispielsweise die
Versicherungsvermittler auRerdem eine gemeinsame Schulung mit dem Institut fiir Vorsorge und Finanzplanung (IVFP) vorgesehen. Im oo . y . - " Die konkrete Umsetzung richtet sich nach der jeweiligen Produktlésung und den erhalten: Der Kunde kann entweder im bestehenden Férdersystem bleiben, . . .
management Unterschiede zum Standarddepot. Die vim-Gruppe unterstiitzt inre Vermittler dabei mit einer strukturierten Ubersicht der verfiigbaren Kunden ab — beispielsweise vom gewiinschten u, Vol izont, von der Anbieter unterschiedliche Vergiitungsmodelle. Diese N N = Continentale. Wie schnell eine Berechnung erstellt werden kann,
GmbH angeschlossen. folgt ein Tk zum Alter mit der Allianz. Erganzend informieren wir unsere Vorgaben des Produktpartners. Vermittler kénnen dadurch strukturiert priifen, welche

gegebenenfalls mit einem verbesserten Vertrag, oder in eine neue geforderte Lésung
wechseln, sofern diese besser zu seinen Zielen und Bedrfnissen passt. Ob bei einem
Anbieterwechsel auch das vorhandene Guthaben (bertragen werden sollte, muss im
Einzelfall gepriift werden. Hier sind unter anderem die Vertragsbedingungen, die
steuerlichen Auswirkungen, die Forderhistorie und die personliche Situation des Kunden
zu beriicksichtigen. Fiir die Ansprache der Bestandskunden hat die vfm-Gruppe ein
entsprechendes Mailing vorbereitet.

hangt von den benétigten Kundendaten und der jeweiligen
Vergleichssoftware ab. Bei vollstandig vorliegenden Daten ist eine
Berechnung in der Regel kurzfristig méglich. Eine Auswertung des
IVFP fiigen wir dieser Antwort als Musterrechnung bei.

Quelle: Angaben der Anbieter; Stand: 09/2026




