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Im Diskurs — Betriebliche Vorsorge

Beratungsqualitit durch

Technologie erh6hen

Die betriebliche Vorsorge bietet Vermittlern noch viele ungenutzte Potenziale, die mithilfe

digitaler Tools gehoben werden kénnen, so ein Fazit der Teilnehmer des Online-Roundtables, zu

dem die Redaktion Versicherungsmagazin im Juli eingeladen hat.

Die betriebliche Vorsorge entwickelt sich gerade zu einem
sehr spannenden Umfeld fiir Vermittlerinnen und Vermittler.
Warum ist das so?

Christian Hasch: Wir haben bundesweit einen extremen
Fachkraftemangel. Die Arbeitgeber miissen mehr denn je um-
denken und ihre Attraktivitat steigern. Betriebliche Vorsor-
ge oder Fiirsorge, wie wir es nennen, ist dabei ein wichtiger
Benefit und daher auch ein spannendes Feld fiir Vermittler.
Ute Thoma: Ich wiirde lieber generell von Arbeitskraftemangel
sprechen. Der Arbeitnehmer war noch nie in einer so starken
Verhandlungsposition wie heute. Hinzu kommt, dass durch die
Misere unserer Rentenversicherung die Sorge um ein ausrei-
chendes Einkommen im Alter in allen Altersgruppen angekom-
men ist. Alle sagen, dass die betriebliche Altersversorgung
(bAV) der Benefit Nummer eins ist. Vor diesem Hintergrund
sind wir in der Beratung nicht mehr Bittsteller, sondern L&-
sungsbringer.

Sven Knierim: Auch das Bewusstsein fiir das Thema Gesund-
heit hat sich durch die Pandemie verstirkt und Arbeitgeber
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nutzen die betriebliche Vorsorge mit betrieblicher Altersver-
sorgung und betrieblicher Krankenversicherung immer mehr,
um sich zu positionieren und ihren Mitarbeitenden einen at-
traktiven Benefit anzubieten.

Dominik Muhler: Das kann ich bestitigen. Wir erleben eine
groBe Nachfrage nach Regelungen fiir die bAV zum Beispiel
bei der Dokumentation. Vor dem Hintergrund der Inflations-
entwicklung auf hohem Niveau ist die bAV natiirlich auch ein
enormer Hebel, um mit minimalem Aufwand einen maxima-

len Ertrag zu generieren.

Welche Innovationen gibt es bei der betrieblichen Vorsorge!?
Michael Schifer: Seit dem Wegfall der 100-Prozent-Garantie
hat sich in der Branche einiges getan. So ist heute eine moder-
ne bAV als Investment-Instrument zu sehen, das passgenau auf
die Bedirfnisse der unterschiedlichen Hierarchiestufen in ei-
nem Unternehmen zugeschnitten werden kann und damit eben
eine sehr interessante Renditechance bietet. Dies bietet natiir-
lich auch insbesondere den Fiihrungskriften oder den begehr-
ten jungen Talenten innovative Méglichkeiten fiir die Altersvor-
sorge und fiir den Vermégensaufbau.

Thoma: Wir stellen bei der Bayerischen fest, dass das Thema
Nachhaltigkeit bei den Produkten neben Renditeerwartungen
und giinstigeren Garantiemodellen immer wichtiger wird. Das
gilt vor allem fiir jlingere Arbeitnehmer.

Muhler: Neben Nachhaltigkeit und Chancenorientierung wichst
auf Arbeitgeberseite zudem der Wunsch nach Verwaltungsver-
einfachung. Gerade Self Services, wie zum Beispiel der XEMPUS
manager, werden stark nachgefragt.

Sascha Marquardt: Wenn wir als Versicherer gefragt werden,
welche Innovationen kommen werden, stellt sich aus meiner
Sicht die Frage, ob wir fiir den Arbeitgeber ein passgenaues
Angebot anbieten kénnen. Wenn der Arbeitgeber ein Benefit-

Modell wiinscht, dann erwartet der Kunde Losungen, die wir



heute vielleicht noch gar nicht kennen. Innovation heif3t fiir uns:
Gibt es etwas, was es bisher nicht gab? Dabei |I6sen echte Inno-
vationen die Probleme der Kunden. Beispiele dafiir sind kreati-
ve Budgetmodelle in der betrieblichen Krankenversicherung
(bKV), Grundfihigkeiten bei der Lebensversicherung und Ange-
bote, die alles aus einer Hand bieten, zum Beispiel mit einem
steigenen Jahresbudget, wenn der Versicherte das aktuelle Bud-

get voll ausgeschopft hat.

Woas macht fiir Sie ein starkes bAV-Produkt aus?

Stephan Ernst: Dass es einfach, verstindlich und nicht zu kom-
plex ist. Wichtig ist natiirlich auch die Flexiblitit der Produkte.
Da hat sich in der Branche schon einiges getan, angefangen vom
flexiblen Altersrentenbeginn bis hin zu Zuzahlungsmoglichkei-
ten. Insbesondere die Ein- und Auszahlungen sollten flexibel ge-
staltbar sein. ERGO bietet ihren Kunden dabei groBtmogliche
Flexibilitat.

Ruven Simon: Aus meiner Sicht muss ein bAV-Produkt kosten-
effizienz sein und die Chance auf eine hohe Renditie ermogli-
chen. Das heifB3t, wir brauchen ein flexibles, verwaltungsarmes
und verstindliches Produkt, das in der Lage ist, iiber einen lan-
geren Zeitraum am Markt zu existieren.

Thoma: Ein starkes Produkt muss nachhaltig und renditestark
sein. Bei der Bayerischen haben wir unser Sicherungsvermogen,
mit dem wir die Garantien der bAV absichern. Diese sind
Artikel-8-zertifiziert. Wir haben die Pangea-Life-Fonds, die
ebenfalls Artikel-8-zertifiziert sind. Weiter werden uns zukiinf-
tig die Thema Glaubwiirdigkeit und Transparenz fiir Arbeitge-
ber, Arbeitnehmer und Vermittler begleiten, beispielsweise beim
Thema prognostizierte Ablaufleistung. Ich frage mich, ob es
statthaft ist, dass unsere Branche, die im vergangenen Jahr im
Schnitt 2,1 Prozent erwirtschaftet hat, ihre Kapitalertrage beim
Sicherungsvermogen mit sechs Prozent hochrechnet. Dazu wer-
den wir dieses Jahr noch eine Diskussion bekommen.
Marquardt: Ein bAV-Produkt wiirde noch starker werden, wenn
es eine erlebbare Komponente wihrend der Beschaftigungszeit
integrieren wiirde.

Knierim: Ein gutes Produkt muss aus meiner Sicht eine End-to-
end-Losung sein, das heiBt, es muss vom Abschluss bis zur Ver-
waltung flexibel und einfach zu verstehen sein.

Schifer: Es ist an der Zeit, sich von der bAV als Standardpro-
dukt, als Produkt von der Stange, zu verabschieden und Unter-
nehmen und auch Mitarbeitenden die gesamte Bandbreite der
Moglichkeiten in der bAV zu erdffnen — von der soliden Sicher-
heitssiule fiir die, die Sicherheit suchen, bis hin zum Invest-

mentprodukt mit hohen Renditechancen.

Im Diskurs

Hzsch: Neben den bereits gesagten Punkten der Kollegen, Per-
formance, Nachhaltigkeit etc., sollte ein bAV-Produkt auch noch
die Flexibilitat haben, um es individuell als dynamisch erlebba-
res Versorgungswerk der jeweiligen Firma zuzuschneiden.

Simon: Hier mochte ich noch mal betonen: Digitalisierung und
Nachhaltigkeit sind aus meiner Sicht Hygienefaktoren, die selbst-
verstédndlich sein sollten. Ein entscheidendes Merkmal eines
bAV-Produktes sehe ich darin, ob das Produkt Performance
bringt oder nicht, also ob es eine entsprechende Rendite liefert
und die Art der Garantieherstellung die Performance auch er-

moglicht.

Immer noch gibt es bei den Arbeitgebern Vorbehalte gegen die
bAV, zum Beispiel im Hinblick auf Administration und Haftung.
Wie lassen sich diese auflosen?

Simon: BAV ist ambivalent. Es gibt Berater, Vertriebs- und Mak-
lereinheiten, bei denen das Thema bAV sehr gut angenommen
wird. Diese haben meist selber Prozesse und Konzepte entwi-
ckelt, um das Produkt méglichst haftungsarm und reibungslos in
der Verwaltung zu gestalten. Damit punkten sie dann bei den Ar-
beitgebern. Dann erleben wir andere Vermittler, die das alles
nicht haben. Diese beurteilen die bAV oft als komplex, wobei
Spezial-bAV-Einheiten diese Sichtweise férdern, um sich abzu-
schotten. Es gibt aber viele Moglichkeiten, das Thema relativ ein-
fach und haftungsarm darzustellen und mit vielen, auch kleineren
und mittleren Firmen ins Gesprich zu kommen.

Muhler: Der Aussage ,,Konzeption schligt Kondition* stimme

ich uneingeschrinkt zu. Bei Longial und ERGO sind wir intensiv
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in den Maklervertrieben unterwegs, um unseren Vermittlern
das Thema bAV so nahezubringen, dass es gemeinsam mit den
Spezialisten gelingt, Rechtssicherheit beim Unternehmen zu ge-
wihrleisten. Wenn wir in den Firmen fiir Rechtssicherheit sor-
gen, Unterstiitzung von auBBen bieten und die Spielregeln klar
dokumentieren, werden wir das Thema Haftungsfalle aus den
Ké&pfen der Unternehmen auch wieder rauskriegen.

Thoma: Man muss dem Arbeitgeber gewisse Fakten aktuell ein-
fach bewusst machen. Erster Fakt: Vor zehn Jahren war man
als Arbeitgeber noch der Held, wenn man 15 bis 20 Prozent
Arbeitgeberanteil gegeben hat. Das ist man heute nicht mehr.
Das Betriebsrentenstarkungsgesetz hat dazu gefiihrt, dass in-
zwischen 55 Prozent der Arbeitgeber einen Arbeitgeberanteil
oberhalb dieser Grenze haben. Mitarbeitende nehmen aktuell
auch einen |15-prozentigen Arbeitnehmeranteil nicht mehr als
wertschidtzend wahr. Der zweite Fakt ist, dass viele Arbeitneh-
mer gar nicht wissen, was ihr Arbeitgeber anbietet, weil dies
nicht ausreichend kommuniziert wird. Da sehe ich uns im Ver-
trieb starker in der Pflicht, Lésungen zu liefern und den Ar-
beitgeber dariiber zu informieren, was die Konkurrenz und die
Wirtschaft machen.

Knierim: In den vergangenen Jahren hat sich durch die Einfiih-
rung von Technologien die bAV-Beratung stirker in die Breite
bewegt. Es trauen sich mehr Vermittler an dieses Thema he-
ran, weil sie durch festgelegte Beratungsprozesse gefiihrt wer-
den. Das heiBt, wir miissen Vermittler in Zukunft noch mehr
befihigen und fit machen, damit sie mit guten Informationen
auf die Arbeitgeber zugehen kénnen.

Ernst: Aus meiner Sicht kann man Vorbehalten zu Administra-
tion und Haftung nur mit Offenheit und Beratung entgegenwir-

ken. Bei der Administration kann man Hilfestellung geben, bei-

spielsweise durch die Auslagerung der Administration in ein
Beratungshaus. Beim Thema Haftung missen Konzepte entwi-
ckelt werden, um die Haftung moglichst gering zu halten. Die
Anforderung an die Branche ist deshalb, in den Vertrieb zu in-
vestieren, damit die notwendige Beratungsqualitdt auch ge-
wihrleistet ist. Nur so gelingt es, negativen Erfahrungen und

Vorbehalten entgegenzuwirken.

Wird die betriebliche Krankenversicherung (bKV) die bAV bei
Beliebtheit und Absatz irgendwann iiberholen?

Sascha Marquardt: Sie holt derzeit extrem auf, aber eine jahr-
zehntelange Historie der bAV kann man nicht einfach zur Sei-
te wischen. Ich wiirde gerne folgende These aufstellen: Der
Arbeitgeber hat bestimmte Sorgen in Bezug auf die Beschif-
tigten, wenn sie alt und/oder krank werden, oder auch, wenn
sie nicht mehr da sind und die Hinterbliebenen entsprechen-
de Versorgung brauchen. Oder, wenn sie wihrend der akti-
ven Beschiftigungszeit krank werden. Ich glaube, dass der Ar-
beitgeber breiter auf das Thema betriebliche Vorsorge schaut,
als wir es teilweise in unseren Fachbereichen bei den Versi-
cherern tun. Wenn Vermittler hier mit einer starken, am bes-
ten digitalen und nachhaltigen Losung, die auf die Bediirfnisse
des Kunden abgestimmt ist, auf den Kunden zukommen, er-
ganzt sich das wunderbar. Die Frage ist daher kein entweder
bAV oder bKYV, sondern eine passgenaue kombinierte L&sung.
Insofern wird die bKV die bAV sicher nicht liberholen, aber
bestens erginzen.

Thoma: Wir missen in diesem Zusammenhang auch die sozia-
le Tragweite des Themas betrachten. Aus meiner Sicht ist die
so genannte Versorgungsliicke ein Scheunentor. Sie liegt der-
zeit bei iber 50 Prozent. Das ist ein soziales Fiasko. Wenn wir
jetzt sagen wiirden, die bKV I6st die bAV ab, wire das eine so-

ziale Katastrophe. Eine bKV ist eine sehr gute Ergidnzung. Da
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missen die bKV-Anbieter einen Change im Hinblick auf das
Leistungsangebot machen. Fiir gesetzlich Versicherte wird es
zum Beispiel immer schwieriger, Arzttermine zu bekommen.
Hier muss man den Arbeitsgeber dabei unterstiitzen, Angebo-
te zu machen, zum Beispiel beim Thema Facharzttermine,
Zweitdiagnosen etc. Arbeitszeit fiir die Gesundheit der Mitar-
beitenden zur Verfiigung zu stellen, wird fiir den Arbeitgeber
eine groBere Wirkung haben als 300 Euro Zuschuss fiir eine
Zahnreinigung.

Hasch: Wir verstehen uns in diesem Kontext als Gesundheits-
dienstleister. Die Hallesche bietet zum Beispiel einen speziel-
len Facharztservice, iiber den die Versicherten einen Termin
bekommen kénnen. Es gilt, tibrigens auch fiir Lebensversiche-
rer, solche Angebote weiterzuentwickeln. Heute reichen ein
gutes Bedingungswerk in der Berufsunfihigkeits-Versicherung
(BU) und giinstige Pramien nicht mehr aus. Um als attraktive
Lebens- und Krankenversicherer wahrgenommen zu werden,
missen wir mehr bieten und beispielsweise Assistenzleistun-
gen ausbauen. Die Alte Leipziger Leben entwickelt sich im
AKS-Umfeld vom reinen (Geld-)Leistungszahler hin zu einem
Partner der Versicherten beim Erhalt beziehungsweise der
Wiedererlangung ihrer Gesundheit.

Auch die betriebliche Arbeitskraftabsicherung riickt stirker in
den Fokus. Welche Hiirden sehen Sie, um das Thema weiter
voranzutreiben?

Hasch: Ganz generell wird das Thema bei uns immer starker
nachgefragt. Wir haben mittlerweile im bAV-Neugeschift einen
erheblichen Anteil bei der Arbeitskraftabsicherung (AKS). Dabei
geht es vor allem um das Thema arbeitgeberfinanzierte Versor-
gungssysteme und weniger um Entgeltumwandlung. Eine Hiirde
ist das Thema Underwriting. Hinzu kommt, dass die Vermittler
das Thema AKS oft noch nicht in die bAV einbauen, sondern in
der privaten Ebene der BU verorten. Hier sollten wir einen
Change hinbekommen, so dass Vermittler das Thema Gesund-
heit ganzheitlich betrachten.

Muhler: Relevant sind die Absicherungshéhen. Hier wiirde ich

mir mehr Risikobereitschaft bei den Lebensversicherern wiin-
schen. Aufgrund der Lohn-Preis-Steigerung muss hier sicher-
lich nachgebessert werden. Auch das Thema der Aktuare, die
sagen, wer sonst keine Versorgung mehr bekommt, nutzt die-
se Option. Das Argument wiirde ich entkraften mit einer ech-
ten Arbeitgeberbeteiligung. Je groBer diese ist, desto héher die
versicherte Rente und einfacher der Zugang.

Ernst: Wir missen neben der Altersleistung auch Lésungen fiir
vorzeitige Risiken anbieten, Berufsunfahigkeit, Krankheit etc.,
um damit beim Arbeitnehmer und Arbeitgeber zu punkten.
Wenn ich ein solches Konzept verkaufe, miissen die Regulari-
en so gestaltet sein, dass fast alle Arbeitnehmer aufgenommen
werden kénnen.

Knierim: Gerade hier muss man im Blick haben, dass alle drei
Themenfelder sehr komplex sind und erst ganzheitlich be-
trachtet — mit bAV, bKV und bAKS — fiir Arbeitgeber richtig
interessant werden. Fiir die Beratung braucht es daher umso
mehr technologische Unterstiitzung, gute Prozesse und Da-
ten, um eine ganzheitliches Vorsorgekonzept erfolgreich um-

zusetzen.

Wiirde es Vorteile bringen, wenn die bKV und bAKS verpflich-
tend fiir Arbeitgeber wiéren?

Marquardt: Fiir die Versicherer wire eine Verpflichtung natiir-
lich toll. Ich bin aber der Ansicht, dass jeder Arbeitgeber die
Freiheit haben sollte, selbst zu entscheiden, was er sich leisten
kann und in welcher Form er diese Themen nutzt, um seine Ar-
beitgeberattraktivitit zu steigern. Eine Vereinfachung seitens
des Gesetzgebers wire aber sehr hilfreich, beispielsweise ei-
gene Durchfiihrungswege fiir die bKV zu erméglichen.
Schifer: Eine Verpflichtung hat immer einen negativen Charak-

ter. Daher glaube ich auch, das wire eher kontraproduktiv. Ich
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erinnere an den inzwischen 15 Jahre alten Rechtsanspruch auf
Entgeltumwandlung. Trotzdem versorgen wir bisher nur 50
Prozent der Arbeitnehmer mit einer bAV. Ich sehe eher die
Chance, das Thema mit anderen Forderméglichkeiten zu ver-

binden, um es attraktiver zu machen.

Kundinnen und Kunden mochten ihre betrieblichen Vorsor-
gethemen heute digital erledigen, wie sie es aus anderen Be-
reichen gewohnt sind. Wird diesem Wunsch schon ausrei-
chend Rechnung getragen?

Knierim: Wir sehen zum einen, dass Kunden digitale Prozes-
se erwarten. Zum anderen gewinnen die Vermittler durch die
Digitalisierung in doppelter Hinsicht. Denn digitale L6sungen
helfen nicht nur, die Erwartungen der Kunden zu erfiillen und
die Kundezufriedenheit zu gewihrleisten, sondern auch den
eigenen Aufwand um ein Vielfaches zu reduzieren. Muss ich
als Vermittler beispielsweise eine groBe Belegschaft in der
bAV beraten, erfordert das viel Vorbereitung und Aufwand.
Wenn ich das digital mache, geht es mit wenigen Klicks. Da-
durch wird das Verhiltnis zwischen Aufwand und Provision
immer attraktiver.

Simon: Da kann ich mitgehen. Das Thema Digitalisierung wird
oft auch missbraucht, denn letztlich will ja gar keiner alles di-
gitaler, sondern einfacher und schneller haben. Den Kunden
schreckt es beispielsweise ab, wenn er eine Willenserklarung
in einem Formblatt mit Original-Unterschrift per Post schicken
muss, weil der Versicherer zu wenig digitalisiert ist. Wir miis-
sen die Verwaltung fiir den Kunden so einfach wie méglich ma-
chen und in Zukunft effizienter arbeiten. Eine Technologie wie
Xempus kann diese Anforderungen effektiv unterstiitzen.
Schifer: Ich kann dem nur zustimmen und klar ist, dass sich
die Kundenbeziehung durch die Digitalisierung deutlich ver-
andert. Die Interaktion mit dem Kunden ist schneller und das

gibt auch dem Vermittler ganz andere Moglichkeiten, und

wenn man eine Customer Journey mit einem Tool wie dem
XEMPUS advisor verbinden kann, ist das fiir alle eine Win-
win-Situation.

Thoma: Beim Thema Digitalisierung ist mir wichtig, dass wir
den gesamten Prozess denken, nicht nur die Beratung und den
Abschluss, sondern auch das Danach. Das heiBt, der ganze
Prozess muss stimmen und ein Tool wie die XEMPUS Postbox
bietet hier gute Moglichkeiten an. Man muss aber immer das
Ohr am Markt haben und die voranschreitende Entwicklung
nutzen. Ich bin sicher, in funf Jahren kommt keiner mehr mit

seinem Papierantrag.

Bietet die Digitalisierung denn schon heute héhere Absatz-
potenziale bei der betrieblichen Vorsorge!?

Hasch: Ich denke schon. Bei der einen oder anderen Ausschrei-
bung merken wir schon heute, dass digitale Unterstiitzung tiber
den gesamten Prozess hinweg ein Wettbewerbsvorteil ist. Ich
sehe hier wachsende Absatzpotenziale. Da ist Xempus ein tol-
ler Partner. Unser Haus hat sich klar auf eine Mehr-Portalstra-
tegie fokussiert, so dass wir Kooperationen mit den groBen
Plattformen eingehen.

Knierim: Durch Technologie werden komplexe Themen ein-
fach und transparent und die Prozesse schneller. Dadurch er-
geben sich groBe Geschiftspotenziale fiir die Vermittler. Wie
wir aus unseren Zahlen sehen, fillt die Stornoquote um 50 Pro-
zent, die Abschliisse der Vermittler steigen um 50 Prozent bei
40 Prozent weniger Zeitaufwand. Zudem legen Arbeitnehmen-
de, die einen bAV-Vertrag tiber die XEMPUS Plattform ab-
schlieBen, wesentlich mehr zuriick. Die Sparrate ist fast dop-
pelt so hoch. Zudem sinkt der Administrations- und Informa-
tionsaufwand um 80 Prozent fiir den Arbeitgeber und das
Neugeschift wachst um den Faktor drei durch hybride Ab-
schlussstrecken.

Marquardt: Ich mochte noch erginzen, dass wir in der bKV ei-
ne andere Welt haben. Dort muss ich nicht jeden Mitarbeiten-
den beraten und liberzeugen. Eine groBe Bedeutung kommt
aber der Kommunikation der eingefiihrten Benefits zu. Denn
nur diejenigen, die diese verstehen, werden sie auch nutzen.
Die genannten Aspekte der Digitalisierung sind hier natiirlich
ebenso relevant, aber dariiber hinaus eine richtig gute Kom-
munikation. Das heiBt, nicht nur ein paar hiibsche Flyer zu dru-
cken, sondern beispielsweise Erklarfilme und Apps in verschie-
denen Sprachen. Digitalisierung ist in diesem Zusammenhang
enorm wichtig, um Benefits erlebbar, transparent und vor al-
lem verstandlich zu machen.

Laut einer Deloitte-Studie fiihlen sich 4] Prozent der Beschif-
tigten nicht ausreichend iiber die betriebliche Vorsorge infor-

miert. Wie lasst sich dieser Wert steigern?



Muhler: Das Wichtigste ist, klare Informationen, die einfach zu-
ganglich sind, bereitzustellen. Betriebliche Vorsorge ist wie ei-
ne gut funktionierende Beziehung. Man redet offen miteinander
und kommuniziert ehrlich. Deshalb bin ich auch ein Verfechter
davon, in Kollektiven eine Versorgungsordnung zu platzieren.
Der Begriff Vertrag kommt von ,vertragen“ und definiert die
Spielregeln. Fiir die Kommunikation bedeutet das, auch vor dem
Hintergrund des Gesetzes zur Barrierefreiheit, dass wir auf al-
len Kanilen kommunizieren miissen. Alle Kanile heiBt, tGiberall
da, wo der Arbeitnehmer Zugang hat, digital, analog, auf Ver-
anstaltung usw.

Simon: Um den Wert der betrieblichen Vorsorge richtig he-
rauszuarbeiten, ist das personliche objektive Beratungsge-
spriach eines Vorsorgeberaters mit den Mitarbeitenden der
wichtigste Punkt. Ich habe persénlich schon sehr viele Arbeit-
nehmergespriche gefiihrt, die die Kunden bei ihrer Vorsor-
gentscheidung bedarfsgerecht unterstiitzt haben. Unsere Ge-
sprache werden seit vielen Jahren durch die Xempus-Tech-
nologie unterstiitzt. Wir filhren das Beratungsgesprach mit
dem XEMPUS advisor personlich vor Ort. So stellen wir die
gleich bleibende Qualitat der Gespriche sicher. Digitale An-
gebote sind aus meiner Sicht flankierende MaBnahmen. Ein
weiterer Aspekt ist, dass die Wertigkeit des bAV vor allem
mit der Hohe des Arbeitsgeberzuschusses steigt. Mit der
Xempus-Technologie kénnen wir klar darstellen, was der Zu-
schuss den Arbeitgeber kostet.

Schifer: Ich méchte mich Herrn Simon anschlieBen. Die per-
sonliche Beratung ist durch nichts zu ersetzen, aber Techno-
logie kann bestens erganzen und vertiefende Informationen fiir
Arbeitgeber und Mitarbeitende bereitstellen. Bei einer aus-
fuhrlichen personlichen Beratung ist die Abschlussquote im-
mer am hochsten.

Thoma: Es gibt inzwischen ja auch Anbieter, die voll automati-
sierte Beratungsstrecken anbieten, liber Avatare, teilweise be-
gleitet von Callcentern, wo man einschreiten kann. Viele jun-
ge Menschen aus der Generation Z agieren sehr viel losge-
I6ster von der personlichen Beratung, das sehe ich auch bei
meinen eigenen Kindern. Ich schitze die personliche Beratung
meines Vertriebs sehr, denke jedoch, wir sollten Entwicklun-
gen wie beispielsweise die Selbstabschlussstrecke von Xempus
im Blick behalten. Ich glaube, es wird in zehn bis 15 Jahren deut-
lich mehr automatische Beratungs- und Abschlussstrecken ge-
ben. Zudem miissen wir vor dem Hintergrund des Fachkrifte-
mangels solche Tools zukiinftig verstirkt nutzen, um unsere
Vertriebspower erhalten zu kénnen.

Simon: Ich méchte noch erginzen, dass die bAV-Beratung ein
komplexes Thema ist. Ich glaube durchaus, dass Kl und Avata-
re in der Lage sind, bei einer Entgeltumwandlungsberatung

sinnvoll zu unterstiitzen. Wir stellen aber fest, dass Kunden,
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die sich voll automatisiert informieren und trotzdem einen Be-
rater kontaktieren, um die Entscheidung abzusichern.

Schifer: Ich glaube auch, es wird nicht das eine oder das ande-
re geben, sondern es wird ein hybrider Prozess sein. Ein Bot
kann sicherlich die Vorarbeit leisten, aber die persénliche Be-

ratung bleibt weiterhin wichtig.

Was wiinschen Sie sich zum Thema betriebliche Vorsorge vom
Gesetzgeber?

Thoma: Ich wiinsche mir generell mehr Klarheit bei den Regu-
larien. Und ich wiinsche mir die Méglichkeit, Garantien zu sen-
ken, um den Arbeitgebern mehr Sicherheit zu geben und mehr
Rendite zu haben.

Muhler: Da schlieBe ich mich an. Dann wiinsche ich mir weni-
ger Schriftformerfordernis und mehr Mut zu Veranderungen.
Ernst: Gerade bei der bAV brauchen wir eine Entschlackung
der Gesetzeslage und weniger Komplexitit. Das wire ein gro-
Ber Schritt nach vorne.

Marquardt: Fiir die bKV wiirde ich mir einen eigenen Steuer-
freibetrag wiinschen, nicht tiber Sachbezug. Ferner so einen
Freibetrag auch fiir betriebliche Vorsorgemodelle, also fiir bAV
und bKV in Kombination..

Welche Relevanz hat Nachhaltigkeit heute fiir Versicherungs-
produkte?

Thoma: Nachhaltigkeit ist kein Trendthema, sondern eines,
das bleiben wird. Zudem hat es bei der jiingeren Generation
einen sehr hohen Stellenwert. Bei der Bayerischen steht das
Thema seit 2011 im Fokus. Neben den gesetzlichen Erforder-
nissen, die erfiillt werden miissen, ist Nachhaltigkeit heute
ein starker Wettbewerbsfaktor fiir Unternehmen insgesamt
und auch fiir die Mitarbeitergewinnung. Zudem zeigen unse-
re Kapitalanlagen, dass sich Nachhaltigkeit und Rendite nicht
ausschlieBen.



