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Die Versicherungsbranche sieht sich derzeit mit

zahlreichen Herausforderungen konfrontiert: steigender

Druck durch regulatorische und administrative

Anforderungen (bspw. LVRG, IDD, PRIIPs),

Niedrigzinsumfeld und hohe Volatilität der Märkte,

negative Branchen- und Produktberichterstattungen.

Verstärkt werden diese Entwicklungen durch sinkende

Bereitschaft zum Abschluss langfristiger Spar- und

Altersvorsorgeverträge seitens der Bevölkerung sowie

vielfach thematisierte Fehlanreize im

Versicherungsvertrieb. Vor diesem Hintergrund und

angesichts des demografischen Wandels wird der

privaten Altersvorsorge eine außerordentlich hohe

Bedeutung beigemessen. Doch gelten Lebensver-

sicherungsprodukte auch weiterhin als Low-Interest-

Produkte, die nicht gekauft werden, sondern verkauft

werden müssen. Insofern ist die deutsche Assekuranz in

der Verantwortung, einen wesentlichen Beitrag zur

Erfüllung des sozialpolitischen Auftrags zu leisten.

Die V.E.R.S. Leipzig GmbH hat gemeinsam mit der
Bayerischen Beamten Lebensversicherung a. G. eine
Studie durchgeführt, um einen Einblick in den
Beratungsprozess im Bereich der Lebensversicherung zu
erhalten und mögliche Beratungslücken zu ermitteln.
Darüber hinaus sollen der Vertrieb für wesentliche

Beratungsinhalte sowie Kundenbedarfe sensibilisiert und
der Beratungsprozess sowie die Beratungsqualität

insgesamt optimiert werden. Auf Seiten der Endkunden

sollen das Verständnis über Nutzen und Funktionsweise
der Altersvorsorgeprodukte sowie Kundenpräferenzen
bezüglich des Individual- und Kollektivsparens
herausgearbeitet werden, um anhand dessen passende
Beratungsansätze zu identifizieren.

Ziele der Studie

• allgemein:

 Untersuchung des Beratungsprozesses in der
Lebensversicherung

 Ermittlung möglicher Beratungslücken

 Beratung im Bereich Private Altersvorsorge
verbessern und zukunftsfähig machen

• in Hinblick auf den Vertrieb:

 Sensibilisierung für Beratungsinhalte und
Kundenbedarfe

 Optimierung des Beratungsprozesses sowie der
Beratungsqualität

• in Hinblick auf die Endkunden:

 Identifizierung des Verständnisses über Nutzen
und Funktionsweise der Altersvorsorgeprodukte

 Ermittlung der Kundenpräferenzen - heute und
in Zukunft - bezüglich des Individual- und
Kollektivsparens

Hintergrund und Zielsetzung
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Teil I: Sicht des Vertriebs

• Methodik: Online-Befragung

• Befragungszeitraum: Januar 2016 bis Februar 2016

• Befragungsdauer (Ø): 20 Minuten

• Stichprobe: 365 Vertriebspartner (Vertriebspartner der
Bayerischen Beamten Lebensversicherung a. G. sowie
Vertriebspartner, die durch Unterstützung des BVK,
des VDVM, des AVV sowie des Versicherungsboten

gewonnen werden konnten)

• Clusterung der Ergebnisse der Vertriebspartner in
„Gebundene Vermittler“ und „Ungebundene
Vermittler“

• Auswahl der Teilnehmer: Vertriebspartner, die nicht
überwiegend für Firmenkunden tätig sind und
regelmäßig in der Sparte Leben vermitteln

Teil II: Sicht der Endkunden

• Methodik: Online-Befragung

• Befragungszeitraum: Dezember 2015 bis Januar 2016

• Befragungsdauer (Ø): 15 Minuten

• Stichprobe: 2.092 Endkunden (Kunden der
Bayerischen Beamten Lebensversicherung a. G. sowie

Personen aus dem Panel eines Online-
Felddienstleisters)

• Auswahl der Teilnehmer: Männer 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-
gesprächen zur Altersvorsorge haben

Teil III: Vergleich der Sichtweisen

• Gegenüberstellung der Ergebnisse von Teil I und Teil II
bei ausgewählten Fragestellungen

Forschungsdesign

3



Teil I: Sicht des Vertriebs

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

• Qualität der Beratung (z. B. Beratungsdauer,
Beratungs- und Informationsmaterialien)

• Gründe aus Kundensicht für den Abschluss bzw. Nicht-
Abschluss nach einer Beratung (z. B. Erfolgsquote,
Abschlussargumente)

• Beratungsprotokolle (z. B. Aushändigungsquote,
Bedeutung für den Kunden)

• Produktbeurteilung und -präferenzen (z. B. Eignung zur
Altersvorsorge, Beratungsaufwand)

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

• Bestandspflege (z. B. Art und Anlass der
Kundenansprache)

• Kundenbedürfnisse und Perspektiven für die private
Altersvorsorge (z. B. Bedeutung einzelner
Eigenschaften bei der Produktauswahl,
Absatzprognosen)

• Demografie

Teil II: Sicht der Endkunden

• Einleitung (z. B. Beratungserfahrung, Ausgaben für die
Altersvorsorge)

• Informationsstand und Wissensversorgung im Bereich
„Private Altersvorsorge“ (z. B. genutzte
Informationsquellen, vorhandenes Wissen)

• Qualität der Beratung (z. B. Beratungsanlass,
Zufriedenheit mit der Beratung)

• Gründe für den Abschluss bzw. Nicht-Abschluss nach
einer Beratung (z. B. Abschlusshemmnisse,
Passfähigkeit abgeschlossener Produkte)

• Beratungsprotokolle (z. B. Aushändigung, Nutzen)

• Kundenbedürfnisse und Perspektiven für die private
Altersvorsorge (z. B. geplante Ausgaben für die
Altersvorsorge, Anforderungen an Berater/Beratung)

• Demografie

Teil III: Vergleich der Sichtweisen

• Qualität der Beratung

• Gründe für den Abschluss bzw. Nicht-Abschluss nach
einer Beratung

• Beratungsprotokolle

• Kundenbedürfnisse und Perspektiven für die Private
Altersvorsorge

Studieninhalte
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Auszug aus den Ergebnissen: Sicht des Vertriebs
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Auszug aus den Ergebnissen: Sicht des Endkunden
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Auszug aus den Ergebnissen: Vergleich der Sichtweisen
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Bestell-Fax für die Studie an: 0341 - 246592 - 88
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Hiermit bestellen wir verbindlich die Studie 

 „Altersvorsorge im Wandel - Beratungsstrategien, Hemmnisse und Erfolgs-

faktoren aus der Sicht des Vertriebs und des Endkunden“ zum Preis von 890 € 

zzgl. MwSt. (pdf-Format; ca. 300 Seiten)

 Bestellung

 Empfänger und 
Rechnungsadresse

Name, Vorname: ____________________________________________

Firma, Abteilung: ____________________________________________

Straße: ____________________________________________

PLZ, Ort: ____________________________________________

Telefon: ____________________________________________

E-Mail-Adresse 

zur Versendung: ____________________________________________

____________________________________________________________________

Ort, Datum, Unterschrift



V.E.R.S. Leipzig GmbH
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Kurzprofil

Als Spin-off des Instituts für Versicherungswissenschaften

e.V. an der Universität Leipzig entwickelt die V.E.R.S.

Leipzig GmbH aktuelle Themenbereiche der

Finanzdienstleistungsbranche gemeinsam mit der Praxis

weiter und fördert so den Austausch zwischen Theorie

und Praxis. Unseren Zielen entsprechend, sind wir an

einem regelmäßigen Austausch mit der Praxis und

Diskussionen zu aktuellen Fragestellungen der

Versicherungsbranche interessiert. Folgende Leistungen

bieten wir für unsere Kunden:

• Leipziger Gesprächskreise

• Konferenzen

• Seminare für Berufs- und Quereinsteiger sowie für 

berufserfahrene Führungskräfte aus der Assekuranz

• Studien 

• Praktikanten- und Absolventenmesse PAM!®

• FinPro® – Messe-Boutique für innovative 

Finanzprodukte 

• InnoVario

• Versicherungs-Informations-Pool®

• Insurance TV 

Weitere Informationen finden Sie im Internet unter: 

www.vers-leipzig.de

Ihre Ansprechpartnerin

Unsere Partner (Auszug)

Alina Singer

Geschäftsführerin

+49 341 246592-60

singer@vers-leipzig.de
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http://www.ethenea.com/
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