Altersvorsorge im Wandel
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Hintergrund und Zielsetzung

Die Versicherungsbranche sieht sich derzeit mit
zahlreichen Herausforderungen konfrontiert: steigender
Druck durch regulatorische und  administrative
Anforderungen (bspw. LVRG, IDD, PRIIPs),
Niedrigzinsumfeld und hohe Volatilitdt der Markte,
negative Branchen- und Produktberichterstattungen.
Verstérkt werden diese Entwicklungen durch sinkende
Bereitschaft zum Abschluss langfristiger Spar- und
Altersvorsorgevertrdge seitens der Bevdlkerung sowie
vielfach thematisierte Fehlanreize im
Versicherungsvertrieb. Vor diesem Hintergrund und
angesichts des demografischen Wandels wird der
privaten Altersvorsorge eine auBerordentlich hohe
Bedeutung beigemessen. Doch gelten Lebensver-
sicherungsprodukte auch weiterhin als Low-Interest-
Produkte, die nicht gekauft werden, sondern verkauft
werden mussen. Insofern ist die deutsche Assekuranz in
der Verantwortung, einen wesentlichen Beitrag zur
ErfUllung des sozialpolitischen Auftrags zu leisten.

Die V.E.RS. Leipzig GmbH hat gemeinsam mit der
Bayerischen Beamten Lebensversicherung a. G. eine
Studie durchgefGhrt, um einen Einblick in den
Beratungsprozess im Bereich der Lebensversicherung zu
erhalten und mogliche Beratungslicken zu ermitteln.
DarUber hinaus sollen der Vertrieb fOr wesentliche
Beratungsinhalte sowie Kundenbedarfe sensibilisiert und
der Beratungsprozess sowie die Beratungsqualitat
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insgesamt optimiert werden. Auf Seiten der Endkunden
sollen das Verstdndnis Uber Nutzen und Funktionsweise
der Altersvorsorgeprodukte sowie Kundenprdferenzen
beziglich des Individual- und Kollektivsparens
herausgearbeitet werden, um anhand dessen passende
Beratungsans&tze zu identfifizieren.

Ziele der Studie
« allgemein:

» Untersuchung des Beratungsprozesses in der
Lebensversicherung

»  Ermittlung moglicher Beratungslicken

» Beratung im Bereich Private Altersvorsorge
verbessern und zukunftsfGhig machen

+ in Hinblick auf den Vertrieb:
» Sensibilisierung  for
Kundenbedarfe
» Optimierung des Beratungsprozesses sowie der
Beratungsqualitat

Beratungsinhalte  und

e in Hinblick auf die Endkunden:

» ldentifizierung des Verstdndnisses Uber Nutzen
und Funktionsweise der Altersvorsorgeprodukte

» Ermittlung der Kundenpraferenzen - heute und
in Zukunft - bezlglich des Individual- und
Kollektivsparens
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Forschungsdesign

Teil I: Sicht des Vertriebs « Auswahl der Teilnehmer: Mdnner und Frauen, die in
Deutschland leben, zwischen 20-69 Jahren alt sind
und die entweder im Besitz eines Altersvorsorge-
+ Befragungszeitraum: Januar 2016 bis Februar 2016 produkts sind (z. B. Lebensversicherung, Riester-Rente)
und/oder schon Erfahrungen mit  Beratungs-
gesprdchen zur Altersvorsorge haben

+ Methodik: Online-Befragung

+ Befragungsdauer (@): 20 Minuten

« Stichprobe: 365 Vertriebspartner (Vertriebspartner der
Bayerischen Beamten Lebensversicherung a. G. sowie
Vertriebspartner, die durch UnterstUtzung des BVK, Teil lll: Vergleich der Sichtweisen
des VDVM, des AVV sowie des Versicherungsboten

gewonnen werden konnten) + GegenUberstellung der Ergebnisse von Teil | und Teil |l

bei ausgewdhlten Fragestellungen
+ Clusterung der Ergebnisse der Vertriebspartner in

,Gebundene  Vermittler" und  ,Ungebundene

Vermittler"

* Auswahl der Teilnehmer: Vertriebspartner, die nicht
Uberwiegend fUr Firmenkunden tatig sind und
regelmdasigin der Sparte Leben vermitteln

Teil II: Sicht der Endkunden

* Methodik: Online-Befragung

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

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

Teil I: Sicht des Vertriebs

Einleitung (z.  B. Vertriebsschwerpunkte nach
Produkten und Sparten)
Qualitét der Beratung (z. B. Beratungsdauer,

Beratungs- und Informationsmaterialien)

GrUnde aus Kundensicht fUr den Abschluss bzw. Nicht-
Abschluss nach einer Beratung (z. B. Erfolgsquote,
Abschlussargumente)

Beratungsprotokolle  (z.  B.
Bedeutung fur den Kunden)

Aushd&ndigungsquote,

Produktbeurteilung und -praferenzen (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. At  und Anlass der
Kundenansprache)

KundenbedUrfnisse und Perspektiven fUr die private
Altersvorsorge (z. B. Bedeutung einzelner
Eigenschaften bei der Produktauswanhl,
Absatzprognosen)

Demografie
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Teil Il: Sicht der Endkunden

Einleitung (z. B. Beratungserfahrung, Ausgaben fUr die
Altersvorsorge)

Informationsstand und Wissensversorgung im Bereich
»Private Altersvorsorge* (z. B. genutzte
Informationsquellen, vorhandenes Wissen)

Qualitédt der Beratung (z. B.
ZLufriedenheit mit der Beratung)

Beratungsanlass,

GrUinde fur den Abschluss bzw. Nicht-Abschluss nach
einer  Beratung (z. B.  Abschlusshemmnisse,
Passfahigkeit abgeschlossener Produkte)

Beratungsprotokolle (z. B. Aush&ndigung, Nutzen)

Kundenbedurfnisse und Perspektiven fUr die private
Altersvorsorge (z. B. geplante Ausgaben fUr die
Altersvorsorge, Anforderungen an Berater/Beratung)

Demografie

Teil lll: Vergleich der Sichtweisen

Qualitat der Beratung

Grinde fur den Abschluss bzw. Nicht-Abschluss nach
einer Beratung

Beratungsprotokolle

KundenbedUrfnisse und Perspektiven fUr die Private
Altersvorsorge
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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 monatlich fir Ihre Private Altersvorsorge aus?

e I e e

e 4.4 Studienergebnisse Teil Il - Sicht der Endkunden
™ 50€ bis < 100€ Qualitat der Beratung
™ 100€ bis < 250€
=250€ bis < 500€
500€ bis < 1.000€ Wie stark stimmen Sie folgenden Aussagen zu? Wahrend meiner letzien Beratung ..
1.000€ und mehr
Gesamidurchschnitt®
e 071 u% n=1.277
cssen. meine
08 vonge- 37% 20% b N=1.275
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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 Vertrag abzuschlieBen
{Mehriachnennungen méghch)

Wekche Grirde geomn Fre Kunden roch snem Wi haten S moch e vzt Sershung kainen Verkas
p atigercricment
o o g cveria o e

= Vet (n=365) = unden In=484)

Bedenken im Hinblick auf die
dauverhafte Finanzierborkeit

unzureichende Rendile,
ungonstige Kondifionen

eln seciort 5.3 Studienergebnisse Teil lll - Vergleich der Sichtweisen

Beratungsprotokolle

fehlendes Veriraven in die
Pradukigeber

Grinde fir das Nicht-Aushandigen eines Beratungsprotokolls
unzureichende Fexbilitat

| 1ch habe kein Beratungsprotokoll angeferfigh.
Komplexitat des Produkis

Vermitfier (23) S 4% % n=78

Worim  hicigen Do een Kurden
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| Der Berater 5.4 Studienergebnisse Teil lll - Vergleich der Sichtweisen
Kunden _ Kundenbedirfnisse und Perspektiven fUr die Private Altersvorsorge
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Bedeutung einzelner Eigenschaften bei der Produktauswahl im Bereich Private Altersvorsorge
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Bestell-Fax fur die Studie an: 0341 - 246592 - 88

> Bestellung Hiermit bestellen wir verbindlich die Studie

O +Altersvorsorge im Wandel - Beratungsstrategien, Hemmnisse und Erfolgs-
faktoren aus der Sicht des Vertriebs und des Endkunden” zum Preis von 890 €

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

> Empfanger und Name, Vorname:
Rechnungsadresse
Firma, Abteilung:
StraBe:
PLZ, Ort:
Telefon:

E-Mail-Adresse
zur Versendung:

Ort, Datum, Unterschrift
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V.E.R.S. Leipzig GmbH

Kurzprofil

Als Spin-off des Instituts fUr Versicherungswissenschaften

e.V. an der Universitat Leipzig entwickelt die V.E.R.S.
Themenbereiche  der
Finanzdienstleistungsbranche gemeinsam mit der Praxis
weiter und fordert so den Austausch zwischen Theorie

Leipzig GmbH  aktuelle

und Praxis. Unseren Zielen entsprechend, sind wir an
einem regelmdBigen Austausch mit der Praxis und
Diskussionen  zu  aktuellen
Versicherungsbranche interessiert. Folgende Leistungen
bieten wir fUr unsere Kunden:

. Leipziger Gesprdchskreise

. Konferenzen

+  Seminare fUr Berufs- und Quereinsteiger sowie fur
berufserfahrene FOhrungskrafte aus der Assekuranz

. Studien
. Praktikanten- und Absolventenmesse PAMI®

«  FinPro® — Messe-Boutique fUr innovative
Finanzprodukte

. InnoVario
. Versicherungs-Informations-Pool®
. Insurance TV

Weitere Informationen finden Sie im Internet unter:
www.vers-leipzig.de
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