Altersvorsorge im Wandel
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Hintergrund und Zielsetzung

derzeit mit
konfrontiert : steigender
regulatorische und  administrative
(bspw . LVRG, IDD, PRIIPS),
Niedrigzinsumfeld und hohe Volatilitit der Markte,
negative Branchen - und Produktberichterstattungen

Verstarkt werden diese Entwicklungen durch sinkende

Die Versicherungsbranche sieht sich
zahlreichen Herausforderungen
Druck  durch
Anforderungen

Bereitschaft zum Abschluss langfristiger Spar- und
Altersvorsorgevertrage  seitens der Bevolkerung sowie
vielfach thematisierte Fehlanreize im
Versicherungsvertrieb . Vor diesem Hintergrund und
angesichts des demografischen Wandels wird der
privaten  Altersvorsorge eine aulerordentlich hohe
Bedeutung  beigemessen . Doch gelten Lebensver -

sicherungsprodukte  auch weiterhin als Low-Interest-
Produkte, die nicht gekauft werden, sondern verkauft
werden miussen. Insofern ist die deutsche Assekuranz in
der Verantwortung, einen wesentlichen Beitrag zur
Erflllung des sozialpolitischen Auftrags zu leisten.

Die V.ERS Leipzig GmbH hat gemeinsam mit der
Bayerischen Beamten Lebensversicherung a. G. eine
Studie  durchgeflhrt, um einen Einblick in den
Beratungsprozess im Bereich der Lebensversicherung zu
erhalten und mdgliche Beratungslicken zu ermitteln .
Daruber hinaus sollen der Vertrieb fur wesentliche
Beratungsinhalte sowie Kundenbedarfe sensibilisiert und
der Beratungsprozess sowie die Beratungsqualitat
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insgesamt optimiert werden . Auf Seiten der Endkunden
sollen das Verstandnis Uber Nutzen und Funktionsweise
der Altersvorsorgeprodukte  sowie Kundenpraferenzen
beziglich des Individual - und Kollektivsparens
herausgearbeitet werden, um anhand dessen passende
Beratungsansétze zu identifizieren .

Ziele der Studie
A allgemein :
U Untersuchung des Beratungsprozesses
Lebensversicherung
U  Ermittlung moglicher Beratungsliicken

U Beratung im Bereich Private Altersvorsorge
verbessern und zukunftsfahig machen

in der

A in Hinblick auf den Vertrieb :
U  Sensibilisierung  fur
Kundenbedarfe

U  Optimierung des Beratungsprozesses sowie der
Beratungsqualitat

Beratungsinhalte und

A in Hinblick auf die Endkunden :
U Identifizierung des Verstandnisses Uber Nutzen
und Funktionsweise der Altersvorsorgeprodukte
U  Ermittlung der Kundenpréferenzen - heute und

in  Zukunft - beziglich des Individual - und
Kollektivsparens
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Forschungsdesign

Teil I: Sicht des Vertriebs

A Methodik : Online -Befragung

A Befragungszeitraum :Januar 2016 bis Februar 2016
A () : 20 Minuten

A Stichprobe : 365 Vertriebspartner (Vertriebspartner der
Bayerischen Beamten Lebensversicherung a. G. sowie
Vertriebspartner, die durch Unterstitzung des BVK,
des VDVM, des AVV sowie des Versicherungsboten
gewonnen werden konnten)

Befragungsdauer

Clusterung der Ergebnisse der Vertriebspartner in
aGebundewWer mittunér &Ungebunde
Vermi ttlero

die nicht
sind und

Auswahl der Teilnehmer : Vertriebspartner,
tberwiegend fur Firmenkunden  tatig
regelmaRig in der Sparte Leben vermitteln

Teil II: Sicht der Endkunden

A Methodik : Online -Befragung

A Befragungszeitraum : Dezember 2015 bis Januar 2016
A Befragungsdauer (@): 15 Minuten

A Stichprobe :  2.092  Endkunden (Kunden  der
Bayerischen Beamten Lebensversicherung a. G. sowie
Personen aus dem Panel eines Online -

Felddienstleisters)
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A Auswahl der Teilnehmer: Manner und Frauen, die in
Deutschland leben, zwischen 20-69 Jahren alt sind
und die entweder im Besitz eines Altersvorsorge -
produkts sind (z. B. Lebensversicherung, Riester-Rente)
und/oder schon Erfahrungen mit  Beratungs -
gespréachen zur Altersvorsorge haben

Teil lll: Vergleich der Sichtweisen

A Gegeniiberstellung der Ergebnisse von Teill und Teil Il
bei ausgewahlten Fragestellungen

ne
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Studieninhalte

Teil I: Sicht des Vertriebs

A Einleitung (z. B. Vertriebsschwerpunkte nach
Produkten und Sparten)

A Qualitast der Beratung (z. B. Beratungsdauer,
Beratungs - und Informationsmaterialien)

A Griinde aus Kundensicht fiir den Abschluss bzw. Nicht -
Abschluss nach einer Beratung (z. B. Erfolgsquote,
Abschlussargumente)

A Beratungsprotokolle  (z. B.
Bedeutung fur den Kunden)

Aushéndigungsquote,

A Produktbeurteilung und -préaferenzen (z. B. Eignung zur
Altersvorsorge, Beratungsaufwand)

A Qualifikation und Kompetenz im Bereich private
Altersvorsorge (z. B. Kenntnis der Vor- und Nachteile
einzelner Produkte)

A Bestandspflege (zz B. At und Anlass der

Kundenansprache)

A Kundenbedurfnisse und Perspektiven fiir die private
Altersvorsorge (z. B. Bedeutung einzelner
Eigenschaften bei der Produktauswabhl,
Absatzprognosen)

A Demografie
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Teil ll; Sicht der Endkunden

A Einleitung (z. B. Beratungserfahrung, Ausgaben fir die
Altersvorsorge)

A Informationsstand und Wissensversorgung im Bereich
aPrivafAktersvors@r gk o genutzte
Informationsquellen, vorhandenes Wissen)

A Qualitit der Beratung (z. B.
Zufriedenheit mit der Beratung)

Beratungsanlass,

A Griinde fiir den Abschluss bzw. Nicht -Abschluss nach
einer Beratung (z. B.  Abschlusshemmnisse,
Passfahigkeit abgeschlossener Produkte)

A Beratungsprotokolle (z. B. Aushandigung, Nutzen)

A Kundenbedirfnisse und Perspektiven fir die private
Altersvorsorge (z. B. geplante  Ausgaben fur die
Altersvorsorge, Anforderungen an Berater/Beratung)

A Demografie

Teil lll: Vergleich der Sichtweisen
A Qualitat der Beratung

A Griinde fiur den Abschluss bzw. Nicht -Abschluss nach
einer Beratung

A Beratungsprotokolle

A Kundenbediirfnisse
Altersvorsorge

und Perspektiven fur die Private
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Auszug aus den Ergebnissen: Sicht des Vertriebs

3.3 Studienergebnisse Teil | - Sicht des Vertriebs

Qualitat der Beratung

Wie lange dauem lhre Beratungsgesprache im Bereich Private Altersvorsorge im Durchschnitt?

Gesamidurchschnift }s 0% % 7% ]

Gebundens Vemittier bx

3.4 Studienergebnisse Teil | — Sicht des Vertriebs

i Gronde aus Kundensicht fir den Abschluss bzw. Nicht-Abschluss nach einer Beratung

Ungebundene Vermittier

Welche sind aus Kundensicht die wichtigsten Argumente, ein Altersvorsorgeprodukt abzuschlieBen?
Bitte nennen Sie die drei Hauptgrinde, die lhre Kunden Uberzeugen.

=<30min 30 min bis <40 mMin @60 Min bis <O MIn =90 mMin bis < 120 Min @ 120 min und methr = Gesamiauchschnill (n=345) = Gebundens Vemmitier (n<318] = Ungebundena Vemmittier (n~47)

Persnichkeit und/oder

rompetenz des Beraters 50%
: PdieBd  ~IEIINUEN
3.9 Studienergebnisse Teil | - Sicht des Vertriebs
Sicherhait der Beiirags - Kundenbedirfnisse und Perspektiven fir die private Altersvorsorge

K&nnen Sie sich vorstellen, Beratungsgespréche im Bereich Private Altersvorsorge Gber
Mbgiichkeit zur Absiche- elekironische Medien (z. B. Skype, FaceTime, Co-Browsing) zu fOhren?

rung zusBizicher Risken
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Auszug aus den Ergebnissen: Sicht des Endkunden

4.2 Studienergebnisse Teil Il - Sicht der Endkunden

Aligemeine Angaben

Wie viel Geld geben Sie monatiich fir Ihre Private Altersvorsorge aus?

e I e e

s 4.4 Studienergebnisse Teil Il - Sicht der Endkunden

™ 50€ bis < 100€ Qualitat der Beratung

® 100€ bis < 250€
- 250€ bis < 500€
m500€ bis < 1.000€ Wie stark stimmen Sie folgenden Aussagen zu? Wahrend meiner lefzten Beratung ...

1.000€ und mehr

Gesamidurchschnift®
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4.5 Studienergebnisse Teil Il - Sicht der Endkunden

Grunde fUr den Abschluss bzw. Nicht-Abschluss nach einer Beratung

w frifft voll 7u tifit eherzu  mieis feds  wifft eher nichi

Halten Sie den Vertrag fir Ihre derzeitige Lebens- und Versorgungssituation noch immer for
passend?
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Auszug aus den Ergebnissen: Vergleich der Sichtweisen

5.2 Studienergebnisse Teil lll - Vergleich der Sichtweisen

GrUnde fUr den Abschluss bzw. Nichi-Abschluss nach einer Beratung

Grinde, nach einer Beratung keinen Verfrag abzuschlieBen
{Mehriachnennungen méghch)
Wekche Grirde geben bve funden roch | snem
Baralorgrgeprion i Sereicn Friate Aiamronsrge an menn
i ke Ve e mickiand
= Vemimer |n=345) = Kunden [n=484)
Bedenken im Hinblick auf die
daverhafte Finanzierbarkeit

unzureichende Rendlle.
ungonstige Kondifionen

Warum haben Sie nach fhrer leizien Beraiung keinen Verog
abgarchioment

kein Bedarf

fehlendes Verirauen in die
Produktgsber

unzureichende Fexibilitat

Komplexitat des Produkis
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5.3 Studienergebnisse Teil lll - Vergleich der Sichtweisen
Beratungsprotokolle

Grinde fir das Nicht-Aushandigen eines Beratungsprotokolls
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