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Sonderbefragung ,,Value of Advice“:

Wer beraten wird, sorgt friiher vor und spart besser

»Value for Money*“ ist ein zentrales Prinzip der europaischen Finanzmarktregulie-
rung und der Wohlverhaltensaufsicht der BaFin. Im Fokus dabei stehen meist die
Abschlusskosten, ohne dabei die Frage zu beantworten, welchen Wert personli-
che Beratung stiftet. Das DIVA wollte im Rahmen einer reprasentativen Umfrage
genau das wissen.

Frankfurt/Main, 09. Juli 2026. Personliche Finanzberatung verschafft den Beratenen
Klarheit. Und mit ihr sorgen die Menschen friiher vor und sparen regelmafiger als dieje-
nigen, die keine Beratung erhalten haben. Dies sind die zentralen Botschaften einer
Sonderbefragung des DIVA unter 2.000 Biirgerinnen und Birgern mit der Uberschrift
»Value of Advice — der Wert der Beratung. Die Ergebnisse der Befragung setzen damit
einen klaren Kontrapunkt zum Prinzip des Value for Money, bei dem Beratung immer
nur aus dem Blickwinkel ihrer Kosten, nicht aber ihres Wertes einbezogen wird.

Dies ware aber mehr als angebracht. Denn rund 61 Prozent der Befragten mit Beratung
beginnen mit ihrer privaten Altersvorsorge bereits vor dem 35. Lebensjahr, wahrend es
bei denen ohne Beratung nur rund 41 Prozent sind. Und rund 73 Prozent der Beratenen
legen monatlich oder mehrmals im Jahr Geld fur Altersvorsorge und Vermoégensbildung
beiseite, bei Befragten ohne Beratung sind es rund 55 Prozent.

Viele ohne Beratung iiberfordert

Fragt man die Menschen danach, wie sie ihre heutige Situation einschatzen wirden,
wenn keine Beratung stattgefunden hatte, zeigt sich deutlich, dass Finanzentscheidun-
gen Uberhaupt erst durch Beratung angestof3en werden. So gaben 50,4 Prozent der Be-
fragten mit Beratung an, dass sie ohne diese ihre Vertrage vermutlich nie abgeschlossen
hatten. ,Eindeutiger kann die 6konomische Werthaltigkeit der Finanzberatung nicht zum
Ausdruck kommen. Vereinfacht gesagt: Wer nicht beraten wird, handelt haufig gar nicht.
Und das ist wohl das schlechteste aller Szenarien®, kommentiert Prof. Dr. Oliver Schel-
lenberger, wissenschaftlicher Direktor des DIVA. Die Ursachen daflr: 48,8 Prozent ga-
ben an, dass ihnen durch die Beratung Angste und Unsicherheit genommen wurden,
47,1 Prozent, dass sie ohne Beratung mit den Fragen und Formularen beim Vertrags-
abschluss Uberfordert gewesen waren.

Altersvorsorgereformgesetz geht an breiten Bevélkerungsschichten vorbei

Fragezeichen wirft vor diesem Hintergrund das zum 1.1.2027 in Kraft tretende Altersvor-
sorgereformgesetz auf. ,Das Gesetz ist wie mit einem roten Faden mit der Value-for-
Money-ldeologie durchzogen. Finanzprodukte sollen einfach und kostenglinstig sein,
damit die Menschen sie selbst abschliefen kénnen. Das setzt aber Eigeninitiative vo-
raus. Und genau diese ist bei einem Grofteil der Bevolkerung nicht vorhanden. Ohne
den AnstoR eines Beraters geht das Gesetz so ins Leere®, kommentiert Dr. Helge Lach,
Vorsitzender des BDV Bundesverband Deutscher Vermégensberater, einer der Trager-



verbande des DIVA. Norman Wirth vom AfW erganzt: ,Das Gesetz ist klar beratungsun-
freundlich. Mit dem Zillmerverbot fir die Lebensversicherung sind die bisherigen Vergu-
tungen fur Beratung in gleicher H6he kaum noch darstellbar, und dies, obwohl der Be-
ratungsaufwand wegen ganz neuer Produktkategorien wie dem Altersvorsorgedepot
eher noch steigt.”

Finanzbildung mit Beratung ist héher

Ein weiterer bedeutender Mehrwert von Finanzberatung ist die Verbesserung der finan-
ziellen Allgemeinbildung der Beratenen. Von ihnen trauen sich 58 Prozent zu, gute fi-
nanzielle Entscheidungen fur die Zukunft zu treffen, wahrend dies bei den nicht Berate-
nen nur 46,6 Prozent sind. Und rund 63 Prozent der Beratenen wissen, welche Formen
der privaten Altersvorsorge flr sie relevant sind, bei den nicht Beratenen sind es rund
45 Prozent.

Dazu Martin Klein vom Votum Verband: ,Der entscheidende Punkt ist der friihere Start.
Wer beraten wird, setzt sich friiher mit der eigenen Altersvorsorge auseinander, verbes-
sert seine Finanzbildung — und findet so leichter in eine regelmaRige Sparroutine. Genau
darin liegt der praktische Wert qualifizierter Beratung: Sie erklart Zusammenhange, tber-
setzt langfristige Ziele in konkrete Spargewohnheiten und leistet damit einen wesentli-
chen Beitrag zu einer auskémmlichen personlichen Altersvorsorge.”

Représentative Biirgerbefragung (Deutschland) mit 2.000 Befragten, durchgefiihrt als
DIVA-Sonderbefragung mit INSA-CONSULERE zu ,Value of Advice® im Auftrag der
DIVA Tragerverbédnde BDV, VOTUM und AfW; Feldzeit: Juni 2026. Ausgewiesene Teil-
stichproben je Frage. Alle Ergebnisse sind auf der Website des DIVA zu finden.

Folgen Sie uns auch auf LinkedIn

Frage: Wann haben Sie erstmals begonnen, sich aktiv mit Altersvorsorge
oder langfristigem Vermogensaufbau zu beschaftigen?
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Abb. 1.: Birger beschaftigen sich friiher mit der Altersvorsorge, wenn sie beraten wurden.
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https://diva.de/umfragen
https://www.linkedin.com/company/diva2019/about/

Frage: Ohne Beratung héatte ich vermutlich nie die Vertrage D:VA
abgeschlossen, die ich heute habe.
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Abb. 2.: Blrger, die Beratung erhalten haben, hatten die abgeschlossenen Vertrage heute

nicht fir ihre Altersvorsorge.

Frage: Wie regelmaRig oder unregelmafig legen Sie Geld flr DiVA
Altersvorsorge, Vermodgensaufbau oder gréf3ere Rucklagen zuriick?
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Monatlich oder fast Mehrmals im Jahr Etwa einmal im Jahr Unregelmaiig. wenn Geld (Derzeit) gar nicht Weilt nicht / keine Angabe
monatlich ubrig ist

Abb. 3: Birger sparen regelmafliger, wenn sie beraten wurden.
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DIVA — Deutsches Institut fiir Vermégensbildung und Alterssicherung

Das Deutsche Institut fiir Vermégensbildung und Alterssicherung (DIVA) untersucht regelmafig Einstellun-
gen, Erwartungen und Verhaltensweisen der Menschen in Deutschland zu Altersvorsorge, Geldanlage und
finanzieller Zukunftssicherung. Ziel ist es, empirische Impulse fiir eine bessere Vorsorgekultur, eine héhere
finanzielle Handlungsfahigkeit und eine sachliche 6ffentliche Debatte zu liefern. Das DIVA wird von vier
namhaften Vermittlerverbanden getragen: dem Bundesverband Finanzdienstleistung AfW, VOTUM, dem
Bundesverband Deutscher Vermogensberater (BDV) und dem Bundesverband der Assekuranzfiihrungs-
krafte VGA. Die wissenschaftliche Leitung liegt bei FHDW-Professor Dr. Oliver Schellenberger.

Kontakt

Prof. Dr. Oliver Schellenberger, Wissenschaftlicher Direktor
Deutsches Institut fir Vermégensbildung und Alterssicherung
Kleiner Hirschgraben 10-12 | 60311 Frankfurt/Main

Tel. 069 2562 6998-0

oliver.schellenberger@diva.de | www.diva.de
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