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Spitzenreiter in
der Altersvorsorge

PRODUKT-AWARD. Nach welchen Kriterien wéhlen Arbeitgeber die
betriebliche Altersvorsorge aus? Was erwarten die Unternenmen
von Vermittlern und Anbietern? Eine Marktuntersuchung zeigt die
Spitzenreiter unter der Vielzahl der tber Versicherungsmakler
vermittelten bAV-Angebote. Von Oliver Gaedeke

Das Marktforschungs-und Beratungsinstitut
Psychonomics AG, Kéln, hat im September
2004 {iber 700 Versicherungsmakler zu den
Erwartungen der Unternehmen an eine iiber
Makler vermittelte bAV und zur Zufrieden-
heit der Unternehmen mit den verschiede-
nen Angeboten zur betrieblichen Altersver-
sorgung in den einzelnen Durchfiihrungs-
wegen befragt.

Das Ergebnis dieser Marktuntersuchung lie-
ferte die Grundlage fiir den bAV-Produkt-
Award: Neben einer Gesamtbeurteilung von
Leistung und Angebot der einzelnen Versi-
cherungsanbieter floss auch die Bewertung
der Vor- und Nachteile der jeweiligen Ange-
hote fiir jeden einzelnen Durchfithrungsweg
in dreizehn Leistungsbereichen (zum Bei-
spiel Produktflexibilitat,
Serviceleistungen, Verwaltungsaufwand) in

Zuverlassigkeit,

das Ranking mit ein. Ein weiteres Kriterium
bildete der ,Goodwill-Index“, das Image des

ANERKENNUNG fiir die Besten: Der bAV-Produkt-Award bewertet Leistung und Ange-

zu beurteilenden bAV-Anbieters. Durch die
se breite Beurteilungsbasis wird gewahrleis-
tet, dass Spitzenpldtze im Ranking nur von
solchen bAV-Anbietern belegt werden, die in
mehreren Leistungsbereichen iiberzeugen,
ihre Vertriebspartner insgesamt zufrieden-
stellen und (ber ein positives Image verfii-
gen. Nach der Ermittlung des Anbieterran-
kings fiir die einzelnen Durchfiihrungswege
wurde eine allgemeine Anbieterbeurteilung
durch Zusammenfassung der Einzelbewer-
tungen erstellt.

Die Lage auf dem Versicherungsmarkt
Gerade viele kleinere Unternehmen ent-
scheiden sich aktuell fiir bAV-Angebote, um
auch ihren Mitarbeitern eine attraktive Mog-
lichkeit zur Altersvorsorge anzubieten. Die
Vielzahl moglicher Anbieter und die langfris-
tige Entscheidung fiir einen Durchfiihrungs-

weg ist jedoch alles andere als eine einla-

bot von Anbietern betrieblicher Altersvorsorge im Maklervertrieb.

dende Tétigkeit fiir Geschéftsfiihrer und Per-
sonalleiter. An dieser Stelle wird am héufigs-
ten ein Versicherungsvermittler eingeschal-
tet, der das Unternehmen berit und beglei-
tet. Dies kann entweder ein Vertreter eines
bAV-Anbieters - {iberwiegend Vertreter von
Versicherungsgesellschaften - oder ein un-
abhédngiger Versicherungsmakler sein.
Wihrend Vertreter nur Produkte ihres eige-
nen Hauses anbieten konnen, haben unab-
hingige Makler grundsitzlich Zugriff auf vie-
le bAV-Anbieter und suchen den Unterneh-
men je nach Bedarf ein maBgeschneidertes
Angebot heraus. Aber Vorsicht! Trotz aller
Vielfalt sind nicht alle bAV-Anbieter iiber ei-
nen Makler zu erreichen. Direktanbieter mit
gilinstigeren Verwaltungskosten wie bei-
spielsweise die Asstel, Europa, Hannover-
sche Leben oder Cosmos und auch klassische
Serviceanbieter mit einem kompetenten Au-
Bendienst wie zum Beispiel die DBV-Win-
terthur, Provinzial Versicherungen, Signal
Iduna, Sparkassen Versicherungen oder Vic-
toria werden {iber Makler selten oder gar
nicht vermittelt. Andere Anbieter, zum Bei-
spiel angelsdchsische Gesellschaften oder
rein maklerorientierte Gesellschaften, sind
gar nicht ohne die Vermittlung eines unab-
hdngigen Maklers zu haben. Fiir einzelne Be-
rufsgruppen oder Branchen stehen dartiber
hinaus noch weitere bAV-Anbieter zur Aus-
wahl, die meist {iber Berufs- oder Arbeitge-
berverbdnde vermittelt werden.
Vieles spricht also dafiir, sich nicht nur von
einem Einfirmenvertreter beraten zu lassen,
sondern in einer ersten Sondierungsphase
auch Gespriche mit unabhidngigen Versi-
cherungsmaklern zu suchen. Haufig genutz-
te Informationsquellen sind auch Arbeitge-
berverbinde, die IHK, Steuerberater oder Be-
rufsverbiande, die neben allgemeinen Aus-
kiinften auch {iber berufsgruppen-oder bran-
chenspezifischen bAV-Losungen informie-
ren konnen. So stoBen laut Umfrage die meis-
ten Versicherungsvermittler auf sehr weit-
gehende Beratungserwartungen, wenn sie
von Unternehmen zu bAV-Produkten ange-
sprochen werden. Informationen und Unter-
stiitzung werden danach besonders in fol-
genden Punkten erwartet:
* Auswahl von Durchfiihrungswegen
* Beratung von Mitarbeitern
« Unterstiitzung in der Abwicklung
* bei Maklern: Unterstiitzung bei der Aus-
wabhl eines oder mehrerer bAV-Anbieter



Entscheidungsgriinde:

Einfachheit, Kosten und Haftung
Trotz umfangreicher Beratung zu bAV-An-
gehoten bleibt dem Arbeitgeber die Qual der
Wahl. Die meisten Unternehmen konzent-
rieren sich auf drei wesentliche Entschei-
dungskriterien bei der Auswahl von bAV-An-
geboten: Einfachheit, geringe Kosten und
Haftungsfreiheiten fiir den Arbeitgeber. Fer-
ner wiinschen sich Arbeitgeber von einem
hAV-Anbieter einen guten Ruf, der das Ver-
trauen und die Glaubwiirdigkeit in das An-
gebot gegeniiber Mitarbeitern unterstiitzt.
Ein gutes Finanzrating oder die Aussicht auf
eine hohe Rendite spielen laut Maklerbefra-
gung im Beratungsgespréch eher eine nach-
geordnete Rolle.

Erfahrungen der letzten Jahre haben gezeigt,
dass rein kennzahlen- und vergangenheits-
bezogene Ratings nicht immer ein zuverlas-
siger Indikator fiir die zukiinftige Rendite
sind. Modernere mehrdimensionale Ratings
wie beispielsweise das Assekurata-Rating
berticksichtigen zum Beispiel auch Manage-

Enischeidungskriterien der Unternehmen

Die wesentlichen Aspekte, nach denen Unternehmen ihre bAV auswahlen, sind einfa-
che Abwicklung und Verwaltung sowie niedrige Kosten. Inhaltliche Kriterien wie Fle-

xibilitdat und Riickkaufbedingungen treten zuriick (Mehrfachnennungen maéglich).

Einfache und unkomplizierte Abwicklung

Geringe Kosten fiir die \lo’eirwaltung

Geringe Haftungsrisiken gegeniiber Arbeitnehmern
Guter Ruf, positives Image des Anbieters

Hohe Flexibilitdt und Anpassungsmoglichkeiten
Umfangreiche Serviceleistungen

Gute Positionierung in Finanzratings

Hohe garantierte Verzinsung/Rendite

Aussicht auf attraktive Verzinsungen/Rendite
Flexible Einzahlungsmodalitaten

Angebot méglichst aller Durchfiihrungswege
Hohe Transparenz der Kapitalanlage

Angebot attraktiver Zusatzleistungen

Angebot von Varianten mit staatlicher Férderung
Transparente Kiindigungs-/Riickkaufbedingungen
Flexible Auszahlungspldne

77 %
66 %
64 %
45 %
3%
3%
30 %
23 %
20 %
18 %
13%
1%
1%
9%
8 %
7%

Quelle: 0. Gaedecke, Psychonomics, September 2004
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mentstrategien und Kundenzufriedenheit.
Deswegen sind zwei Gruppen von bAV-An-
bietern zumindest im Maklervertrieb beson-
ders erfolgreich. Es sind zum einen groBe
Serviceversicherer wie zum Beispiel die Alli-
anz, Axa, Aachener und Miinchener oder Go-
thaer, die aufgrund ihrer Bekanntheit und ih-
res guten Rufs gerade auch bei der Uberzeu-
gungvon Mitarbeitern punkten kénnen. Zum
anderen fallen unter diese Kategorie insbe-
sondere die angelsdchsischen Anbieter wie
beispielsweise Standard Life, Clerical Medi-
cal oder Canada Life, die zum Teil eine iiber-
durchschnittliche Rendite in Aussicht stel-
len, diese jedoch zu einem wesentlich gerin-
geren Anteil als auf dem deutschen Markt tib-
lich' garantieren.

- Die in untenstehender Tabelle aufgefiihrten

Anbieter erhalten von unabhédngigen Versi-
cherungsmaklern grundsétzlich eine positi-
ve Beurteilung bei den speziellen Durch-
fiihrungswegen. Nicht selten bieten Arbeit-
geber ihren Mitarbeitern auch mehrere Ver-
sichemngsprodukte zur betrieblichen Al-
tersvorsorge oder sogar versch_iedéne Durch-
fiihrungswege zur Auswahl an und lassen ih-
re Mitarbeiter durch Vertreter der jeweiligen
Unternehmen iiber die einzelnen Angebote
informieren. Eine Variation zwischen stirker
rendite- und eher sicherheitsorientierten An-
geboten ist in solchen Féllen sinnvoll. So kin-
nen Mitarbeiter selbst entscheiden, welche
Vorsorgeziele sie mit ihrer betrieblichen Al-
tersvorsorge erreichen wollen. Auch die ei-

gentlichen NutznieBern der betrieblichen Al-
tersvorsorge stehen dann vor einer magli-
cherweise qudlenden Entscheidung und
miissen ihre Vorsorgeziele abwégen. ®

Autor: Dr. Oliver Gaedeke ist Senior Mana-
ger und Partner der Psychonomics AG in
Kéln, Info: www.psychonomics.de

Die vollstédndigen Ergebnisse der zitierten
Studien sind im Psychonomics bAV-Report
2004 zusammengefasst und kénnen in einer
speziellen Unternehmensedition zum Preis
von 990 Euro inkl. MwSt. bestellt werden
Bestellformular unter:
www.psychonomics.de/downloads /bav_
report_2004_unternehmensedition.pdf
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Produkt-Award: Die beliebtesten bAV-Anbieter 2004

Am hdufigsten vermittelte bAV-Anbieter iiber unabhéngige Versicherungsmakler nach Durchfiihrungswegen:

Direktversicherung Pensionskasse Unterstiitzungskasse Direkt-/Pensionszusage
| 1.LVvon 1871 1. Allianz 1. Nirnberger 1. Swiss Life

2. Swiss Life 2. HDI 2. Swiss Life 2. Allianz

3. Allianz 3. Swiss Life 3. Allianz 3. Clerical Medical

4, Standard Life 4, AMB Generali 4. Canada Life 4. LVvon 1871

5. Canada Life 5. Gerling 5. Gerling 5. Nlirnberger

6. Clerical Medical 6. Signal Iduna 6.LVvon 1871 6. Standard Life

7. Alte Leipziger 7. Nirnberger 7. AXA 7. Alte Leipziger

8. Niirnberger 8. AXA 8. HDI 8. AXA

9. Gerling 9. Gothaer 9. Aachener und Miinchener 9. Canada Life

10. neue leben 10. Condor 10. neue leben 10. Deutscher Herold

11. Volkswohl-Bund 11. Kélner Pensionskasse 11. Volkswohl-Bund 11. neue leben

12. Skandia 12. Deutscher Herold 12. Gothaer 12. Skandia

13. AXA . 13. LV von 1871 13. Volksfiirsorge 13. Aspecta

14. Aachener und Miinchener 14. neue leben 14. Condor 14. Volkswohl-Bund

15. Deutscher Herold 15. Hamburg-Mannheimer 15. PAX/Schweizerische Leben 15. WWK

16. WWK 16. VICTORIA 16. Deutscher Herold 16. Stuttgarter

17. Condor 17. Alte Leipziger 17. Skandia 17. Aachener und Miinchener

18. Continentale 18. Aspecta 18. Aspecta 18. Condor

19. Gothaer . 19. WWK 19. Stuttgarter 19. HDI

20. HDI 20. Volksfiirsorge ; 20. ARAG 20. Ziirich

21. Stuttgarter 21. Allg. Rentenanstalt Pensionskasse | 21. Generali 21. Delta Lloyd /Berlinische Leben

22. Aspecta 22. Volkswohl-Bund 22. DBV-Winterthur 22. Hamburg-Mannheimer

23. Delta Lloyd/ﬁerlinische Leben 23. Ziirich 23. WWK 23. Signal Iduna

24, Signal Iduna 24, ARA Pensionskasse AG 24, Continentale 24. DBV-Winterthur

25. Generali 25. DBV-Winterthur 25. Delta Lloyd /Berlinische Leben 25. Continentale

Weitere bAV-Anbieter, die nur selten iiber Versicherungsmakler angeboten werden, aber auch (ber attraktive bAV-Angebote verfiigen, bieten direkt bei

den Unternehmen oder iiber einen Vertreter bAV-Produkte an.

Quelle: 0. Gaedecke, Psychonomics, September 2004



