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Die Studie von KPMG und V.E.R.S. Leipzig adressiert einen der größten Wachstums-
märkte für die deutsche Versicherungswirtschaft

Befragungszeitraum 10/20 bis 02/21 

Studie von V.E.R.S. Leipzig und KPMG

21 Teilnehmer

Ruhestandsmanagement umfasst die Planung und das Ausleben des 

Ruhestands mit dem Ziel, das individuelle Wohlbefinden und die Lebensqualität 

im Alter sicherzustellen. Dabei sind nicht nur finanzielle Aspekte, sondern auch 

gesundheitliche und andere für den Alltag des Ruheständlers wichtige Faktoren 

einzubeziehen. 

Definition „Ruhestandsmanagement“

Motivation

• Kundengruppe der über 50-Jährigen ist sowohl 

aufgrund ihrer zunehmenden Anzahl als auch 

ihres Vermögensbestands für die Versicherungs-

wirtschaft von hoher Bedeutung

• Bedarfe dieses Kundensegments haben sich im 

Laufe der Zeit grundlegend verändert, und sie 

wandeln sich weiter – von einer einfachen 

Vermögensplanung im Rahmen der Altersvorsorge 

hin zu einer ganzheitlichen, typ- und 

situationsgerechten lebenslangen 

Versorgungsplanung

• Dabei sind die finanziellen und wirtschaftlichen 

Bereiche der Kunden ebenso wie deren 

individuelle Lebensumstände zu berücksichtigen 

• Vor diesem Hintergrund kommt dem Geschäftsfeld 

„Ruhestandsmanagement“ für Versicherer eine 

maßgebliche Bedeutung zu – auch und 

insbesondere weil dessen Potentiale bei Weitem 

noch nicht ausgeschöpft sind

Allgemeines zur Studie
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Unsere Studie bestätigt 8 grundlegende Beobachtungen zum Geschäftsfeld 
„Ruhestandsmanagement“ – diese stellen wir auf den folgenden Seiten vor

Der Beratungsbedarf der Kundengruppe 50+ wird komplexer – Aspekte zum Erhalt der Lebensqualität geraten zunehmend in 

den Mittelpunkt der Nachfrage. Entsprechend umfassend ist das Leistungsspektrum im Ruhestandsmanagement 

Die Zielgruppe und das Marktpotential für Ruhestandsmanagement wächst stark – Versicherer erkennen eine zunehmende 

strategische Bedeutung des Geschäftsfelds „Ruhestandsmanagement“ 

Dieses Marktpotential wird durch Versicherer aber bisher nicht ganzheitlich adressiert, sie haben die Relevanz der Leistungen

zum Erhalt der Lebensqualität bisher unterschätzt

Zukünftig unterscheidet sich die Customer Journey der Zielgruppe von der klassischen Logik einer Anspar- und Auszahlungs-

phase traditioneller Versicherungsprodukte – dies impliziert eine Erweiterung des Geschäftsmodells und Leistungsportfolios

Für eine ganzheitliche Adressierung des Geschäftsfelds fehlen Versicherern aktuell über das Kerngeschäft hinausgehende 

Kompetenzen

Fehlende Kompetenzen können durch Kooperationen ausgeglichen werden – Versicherer werden vermutlich zukünftig stärker 

in strategische Partnerschaften investieren 

Bereits heute werden Versicherer im Ruhestandsmanagement  als dominante Akteure im Markt gesehen und daher wird 

erwartet, dass Versicherer Initiator für Kooperationen und ganzheitliche Ökosysteme im Ruhestandsmanagement werden 

Viele Versicherer bringen sich bereits in Stellung oder wollen kurzfristig in den Ausbau des Geschäftsfelds 

„Ruhestandsmanagement“ investieren 

# 1

# 2

# 3

# 4

# 5

# 6

# 7

# 8

Potential

Markt-
angang

Ausblick
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Der Beratungsbedarf der Kundengruppe 50+ wird komplexer – Aspekte zum Erhalt 
der Lebensqualität geraten zunehmend in den Mittelpunkt der Nachfrage…

38% fürchten sich vor  

schweren Krankheiten 

31% sind verunsichert mit Blick 

auf die finanzielle Sicherheit im Alter

23% sorgen sich um den Verlust 

der eigenen Mobilität

18% haben Angst vor einer 

möglichen Einsamkeit

7% fürchten sich vor der 

Pflegebedürftigkeit

1 Ipsos Global Advisor-Studie 2019  |  2 Dialego „Leben im Alter“-Studie 2018

1 2 3 4 5 6 7 8

85%

78%

68%

64%

52%

49%

42%

Gesundheit

Vollmachten

Altersvorsorge

Testament

Freizeit

Wohnen

Beerdigung

Beratungsbedarf der Kundengruppe 50+2

„Ruhestandsmanagement gewinnt 

aufgrund der demographischen 

Entwicklung zunehmend an Relevanz“

„Erste ganzheitliche Beratungsansätze 

werden bereits angeboten, von der 

Versicherung über Pflegehilfsmittel bis 

hin zu Smart-Home Lösung; Der 

Kundennutzen ist klar erkennbar“ 

„Ruhestandsmanagement ist relevant 

für die Kundengruppe 50+“

Zitate aus Studieninterviews

„Finanzielle Vorsorge wird Kern 

der Kundenberatung bleiben“

Sorgen und Nöte der 50+ Kunden1
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… Entsprechend umfassend ist das Leistungsspektrum im Ruhestands-
management

„Ruhestandsmanagement beschreibt für 

mich einen ganzheitlichen Ansatz, der das 

individuelle Wohlbefinden im Rentenalter 

sicherstellen soll.“

„Aus Zielgruppensicht geht es im 

Ruhestandsmanagement um Vorsorge, 

Kapitalaufbau, Erbschaft, häusliche 

Infrastruktur sowie Freizeitgestaltung.“ 

„Ruhestandsmanagement soll dazu dienen, 

das Altern der Menschen in ihrem 

Wohnumfeld zu unterstützen, inklusive des 

Sozialmanagements, wie etwa dem 

Angebot von Seniorentreffs.“

1 Zustimmungsindex für Versicherer sowie andere Player aggregiert (Skala x von 100)

1 2 3 4 5 6 7 8

Vermögens-

struktur.

100

Gesund-

heit

Rechtsbe-
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Renten-

vers.

Kranken-

vers.

Ambient 

Assisted

Living

Mobilität

Pflege-

vers.

Freizeit-

gestal-

tung

100

54

67

75

76
74

94

77

Ruhestands-

management

Zitate aus Studieninterviews

Relevanz der einzelnen Komponenten des Ruhestandsmanagement1
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Die Zielgruppe und das Marktpotential für Ruhestandsmanagement wächst stark…
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gering gering gering hoch hoch mittel mittel mittel gering

1 - 3% 10 - 20% 1 - 3% 3 - 6% 3 - 6% 3 - 6% 30 - 40% 10 - 15% 1 - 3%

Wachstum CAGR: 3-6% <1%1 - 3%

1 2 3 4 5 6 7 8

>6%

Während klassische Versicherungen sich durch ein hohes Umsatzvolumen auszeichnen, zeichnen sich Services, 

Finanzen, Recht und Lebensqualität durch starkes Wachstum und hohe Deckungsbeiträge aus 

Versicherungsprodukte Finanz- & Rechtsberatung Services zum Erhalt der Lebensqualität

- Schematische Näherung zur Einschätzung der Marktpotentiale -

Revenue-Pools, Deckungsbeitrag und Wachstumsquoten der einzelnen Leistungskomponenten für die Zielgruppe 50+

1 Verdiente Bruttobeiträge
2 DB = (Bruttoeinnahmen abzüglich variable Kosten) / Bruttoeinnahmen

Quellen: PKV Verband, KIWI, Bafin, 

DIW Berlin, Statistisches Bundesamt, Statista
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heute

zukünftig 71%
hohe strategische Bedeutung1

Anteil der Versicherer, die in dem Geschäftsfeld Ruhestandsmanagement eine hohe 

strategische Bedeutung sehen, steigt stark an

28%
hohe strategische Bedeutung1

…Versicherer erkennen eine zunehmende strategische Bedeutung des 
Geschäftsfelds „Ruhestandsmanagement“

1 2 3 4 5 6 7 8

• Ruhestandsmanagement 

ist noch eine 

Nischenthema, welches 

aber zukünftig stark an 

Bedeutung gewinnt

• Nachfrage nach 

entsprechenden Angeboten 

wird vor allem von 

ungebundenen 

Vermittlern an Versicherer 

herangetragen

• Einzelne Vermittler haben 

bereits schon 

(umfangreiche) Konzepte

• Konkret für ihr eigenes 

Unternehmen sehen 

immerhin 57% der 

Versicherer ein loh-

nendes Geschäftsfeld im 

Ruhestandsmanagement 

Die strategische Bedeutung 

nimmt zu!

1 Summe der Antworten aus „sehr hoch“ und „eher hoch“
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Dieses Marktpotential wird durch Versicherer aber bisher nicht ganzheitlich 
adressiert…

• „Andere Player“ schätzen 

das Marktpotential für sich 

eher gering ein - sehen sich 

eher als Nachfrager denn 

als Anbieter von Services 

im Kontext Ruhestands-

management

• Nur einer der befragten 

Versicherer hat 

Ruhestandsmanagement 

bisher als eigenes 

Geschäftsfeld definiert

• Einzelne Versicherer haben 

Ruhestandsmanagement 

spartenübergreifend in 

Gesamtkonzernstrategie 

eingebettet

Markpotential liegt bei den 

Versicherern
Versicherer sehen hohes Marktpotential für das Geschäftsfeld Ruhestandsmanagement…

Sehr hoch / eher hoch

Marktpotential 

Ruhestands-

management

1 2 3 4 5 6 7 8

1 Summe der Antworten aus „sehr hoch“ und „eher hoch“ (Versicherer)
2 Summe der Antworten aus „ja“ und „eher ja“ (Versicherer)

78%
8%15%

86% 78%79%
65% 57% 57%

31%

Marktpotential der Teilsegmente des „Ruhestandsmanagements" im 

Vergleich zu anderen Geschäftsfeldern1

14%
Strategisches 

Konzept vorhanden

ja nein… adressieren das Thema aber bisher kaum strategisch2

Vermögens-

strukturierung

Kranken-

versicherung

Rechts-

beratung

Gesund-

heit

Ambient 

Assisted Living

Mobilität Freizeit-

gestaltung

Pflege-

versicherung

Renten-

versicherung
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…sie haben die Relevanz der Leistungen zum Erhalt der Lebensqualität bisher 
unterschätzt

Vermögensstrukturierung

Krankenversicherung

Rechtsberatung

Gesundheit

Ambient Assisted Living

Mobilität

Freizeitgestaltung

Pflegeversicherung

Rentenversicherung

Versicherer Andere Player

Relevanz der einzelnen Komponenten in „Ruhestandsplanung/-management“ nach Interviewpartnern1

100

100

100

100

100

93

64 79

73

70

66

61

41

86

86

96

79

79

1 Zustimmungsindex für Versicherer sowie andere Player getrennt (Skala x von 100)

1 2 3 4 5 6 7 8

• Versicherer fokussieren 

sich aktuell noch stark auf 

traditionelle 

Komponenten, 

vernachlässigen dabei die 

Services zum Erhalt der 

Lebensqualität

• Andere Player sehen im 

Kontext Ruhestands-

management eine deutlich 

höhere Relevanz von 

Services zum Erhalt der 

Lebensqualität 

Einschätzung zur Relevanz 

divergiert
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Zukünftig unterscheidet sich die Customer Journey der Zielgruppe von der Logik 
einer Anspar- und Auszahlungsphase traditioneller Versicherungsprodukte

1 2 3 4 5 6 7 8

Altersvorsorgeplanung

Eine veränderte Customer Journey spiegelt die veränderten Beratungsbedarfe der 

Kunden wieder

Customer 

Journey -

Heute

Customer 

Journey -

Zukunft

Ruhestandsplanung

Kundenberatungsfokus

• Fokussierung der Kundenberatung auf Vorsorge 

(klassische Versicherungsprodukte)

• Veränderung der Customer Journey beim Übergang in 

die Rentenphase

• Umsatzpotentiale in Rentenphase werden häufig 

weniger fokussiert (z.B. Wiederanlage)

• Versicherer sind über den Renteneintritt hinaus aktiver 

Partner der Kunden 

• Beratungsschwerpunkt verschiebt sich hin zur 

Rentenphase – Anstieg der Kundenkontaktpunkte

• Beratungsumfang geht klar über finanzielle und 

Vorsorgethemen hinaus (Mehrdimensionale Beratung)

• Absicherung konkreter (Sach-)Leistungen statt 

regelmäßiger Auszahlungen

• Produktangebot muss individuelle Flexibilität für 

Übergang in die Rentenphase wahren

Für Versicherer ist eine Erweiterung des heutigen 

Geschäftsmodells und Leistungsportfolios notwendig!

Charakteristika der Kundenberatung

Beratungsfokus 

auf klassische 

Versicherungs-

produkten und 

Ansparphase

Mehrdimensionaler 

Beratungsfokus 

über alle 

Lebensphasen:

• Versicherungs-

produkte

• Finanz- und 

Rechtsberatung 

• Services zum 

Erhalt der 

Lebensqualität

Schul-

abschluss

Berufs-

einstieg

Hoch-

zeit

Gehalts-

erhöhung

Arbeit-

geber-

wechsel

Renten-

eintritt

Laufende 

Auszahlung

…

Ansparphase

Lebensereignisse Exemplarische Customer Journey

Rentenphase

Ansparphase Rentenphase

Schul-

abschluss
Berufs-

einstieg

Hoch-

zeit

Gehalts-

erhöhung

Arbeit-

geber-

wechsel

Renten-

eintritt

Wieder-

anlage

… Laufende 

Auszahlung

Eintritt 

Sportclub

Kauf 

Auto

Fitness-

kurs

…

Eröffnung 

Inv. Portfolio

Steuer-

klärung

Neu-

gründung

Anpassung 

Investment-

strategie

Testament Nachfolge-

regelgung

Erbschaft

Ernährungs-

beratung

Betreutes 

Wohnen 

Mobility 

Support

Kultur 

Community

…

…

…
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Für eine ganzheitliche Adressierung des Geschäftsfelds fehlen Versicherern 
aktuell über das Kerngeschäft hinausgehende Kompetenzen

Vermögens-

strukturierung

Rechts-

beratung
Gesundheit

Ambient Assisted

Living

Mobilität

Freizeit-

gestaltung

Pflege-

versicherung

Renten-

versicherung

Kompetenz der Versicherer entlang der einzelnen Komponenten

1 2 3 4 5 6 7 8

96

66

64

50

3445

25

18

9
77

7476

75

67

54

• Versicherer können bisher nur 

eingeschränkt Finanz- und 

Rechtsberatungen sowie Services 

zum Erhalt der Lebensqualität 

erbringen

• Andere Player weisen 

Versicherern aber auch bei 

nicht-versicherungstypischen 

Komponenten eine relevante 

Kompetenz zu bzw. sehen diese 

in der Position diese aufzubauen

• Weiterentwicklung der eigenen 

Kompetenzlandschaft 

notwendig, um das Geschäftsfeld 

ganzheitlich zu adressieren

• Spartendenken als eine Hürde 

für einen ganzheitlichen 

Kompetenzaufbau

Potentiale der Versicherer

Kranken-

versicherung

Kern-

kompetenzen

Versicherer

Kompetenz1

Relevanz2

100

100

94

1 Zustimmungsindex für Versicherer (Skala x von 100)
2 Zustimmungsindex für Versicherer sowie andere Player aggregiert (Skala x von 100)
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Fehlende Kompetenzen können durch Kooperationen ausgeglichen werden –
Versicherer werden vermutlich zukünftig stärker in Partnerschaften investieren 

1 „Ja“ ist die Summe der Antworten aus „trifft voll zu“ und „trifft eher zu“
2 Skala zur Bewertung von 1 = gering bis 5 = sehr hoch

• Alle Befragten sehen die 

Wichtigkeit von Kooperationen, 

um das Geschäftsfeld bedienen 

zu können

• Kompetenz zur 

Partnergewinnung als wichtiger 

Faktor für den Ausbau 

bestehender Kooperationen

• Bei nicht-

versicherungstypischen 

Leistungen greifen Versicherer 

heute überwiegend auf Partner 

zurück (u.a. AAL, Mobilität, 

Rechtsberatung, Gesundheit)

• Auch Kranken- und 

Pflegeversicherung wird bei 

einigen teilnehmenden 

Versicherern über Kooperationen 

abgewickelt

Kooperation als Erfolgsfaktor

Versicherer Andere Player

1 2 3 4 5 6 7 8

Bedarf der 

Kooperation1

Bestehende 

Kooperationen1

85% 100%

35% 80%

Kompetenzen

Partner-

gewinnung2

4,22
von 5

3,60
von 5

ja eher nein
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Bereits heute werden Versicherer im Ruhestandsmanagement als dominante 
Akteure im Markt gesehen…

86%
71% 66% 62% 60% 57%

47%

25%

10%

14% 20%

10%

Vermittler (andere) 

LVs

Kranken-

kassen

Kranken-

versicherer

Anbieter von 

AAL-Lösungen

AgeTechs Mobilitäts-

anbieter

BigTechs

relevantteilweisenicht relevant

• Klassische Akteure im Versicherungsmarkt werden auch als 

relevanteste Akteure im Geschäftsfeld für Ruhestandsmanagement 

gesehen

• Vermittler mit höchster Relevanz, da diese die konkrete Beratung 

zu den Ruhestandangeboten übernehmen 

• Relevanz der Anbieter spiegelt Ergebnis der relevanten Komponenten 

wieder

• Grundsätzlich werden „Anbieter & Dienstleister“ eher als Zulieferer und 

nicht als Player mit direktem Kundenkontakt gesehen 

Versicherer Anbieter & Dienstleister
Branchen-

fremder Akteur

Relevanz einzelner Akteure im Ruhestandsmanagement1,2

Klassische Akteure bestimmen den Markt

71%
Ø-Relevanz

60% 43%
Ø-Relevanz

14%
33%

1 2 3 4 5 6 7 8

29%

19%

1 Relevanzbewertung von Versicherern sowie andere Player aggregiert
1 Relevant = Summe der Antworten aus „hoch relevant“ und „eher relevant“; nicht relevant = Summe der Antworten aus „eher nicht relevant“ und „gar nicht relevant“
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…und daher wird erwartet, dass Versicherer Initiator für Kooperationen und 
ganzheitliche Ökosysteme im Ruhestandsmanagement werden 

…diese Ambition zeigt sich noch nicht in dem Anspruch eine Orchestratorrolle zu übernehmen1

0%

Viele Versicherer sehen sich als Owner der Kundenschnittstelle…1

Versicherer Andere Player

• Einige Versicherer möchten 

zukünftig als Orchestrator

agieren und damit ein mögliches 

Ökosystem 

Ruhestandsmanagement 

begründen und koordinieren

• Versicherer empfehlen sich für 

die Orchestratorrolle aufgrund 

ihrer klaren Positionierung als 

„Owner“ der 

Kundenschnittstelle

• „Versicherer haben 

Vertrauensbonus“ und sind 

damit erster Ansprechpartner für 

Kunden

• Andere Player sehen sich eher 

als Teil des Ökosystems und 

nicht als Orchestratoren

Positionierung im Markt

57%

ja nein

1 2 3 4 5 6 7 8

28%

ja nein

0%

1 „Ja“ ist die Summe der Antworten aus „triff voll zu“ und „trifft eher zu“
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Viele Versicherer bringen sich bereits in Stellung oder wollen kurzfristig in den 
Ausbau des Geschäftsfelds „Ruhestandsmanagement“ investieren 

…sehen aber hohe Herausforderungen bei der Positionierung1Versicherer planen Investitionen in das Geschäftsfeld 

Ruhestandsmanagement…

„Die Zielgruppe 

„Geburtenstarke 

Jahrgänge“ ist heute 

da und nicht morgen!“

„Eigentlich hätten wir 

schon viel mehr in dieses 

Geschäftsfeld investieren 

müssen“

69% 53% 23%

kurzfristig mittelfristig langfristig

Trifft zu

Trifft teilweise zu

Trifft nicht zu
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1 Summe der Antworten aus „sehr hoch“ und „eher hoch“
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