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Ungezillmerte Tarife als Chance
fur den Vertrieb im bAV-Markt?

Andreas Buttler

I Das Geschift mit der betrieblichen Al-

tersversorgung ist und bleibt fiir Finanzvertrie-

be einer der wichtigsten Umsatzbringer. Doch
immer seltener lassen sich bei hohen Ab-
schlusssummen Einzeltarife durchsetzen. Und

seit dem Urteil des Arbeitsgerichts Stuttgart im

Januar 2005 zu ungezillmerten Tarifen sind auch

die Riickkaufswerte bei vorzeitiger Vertragsauf-

16sung ein wichtiges Entscheidungskriterium.

Das im Ergebnis eigentlich harmlose Urteil
hat den Markt kraftig in Bewegung gebracht.
Letztendlich auch deswegen, weil Vertreter des
Bundesarbeitsgerichts in der Folgezeit ausfiihr-
lich in der Presse und auf Vortragsveranstal-
tungen die Zillmerung kritisiert haben. Wih-
rend der eine Teil des Markts das Problem be-
harrlich verdrangt, nutzen es die anderen be-
reits aktiv als Akquiseinstrument. Unter Hin-
weis auf die Haftungsrisiken des Arbeitgebers
lassen sich ungezillmerte Tarife hervorragend
einsetzen, um bestehende Rahmenvertrége ab-
zulésen. Doch der Teufel steckt im Detail. Fiir
die Haftung des Arbeitgebers sind allein die
Riickkaufswerte bei vorzeitiger Vertragsbeen-
digung entscheidend. Fiir den Vermittler dage-
gen ist auch die zu erwartende Provision ein
entscheidendes Kriterium.

Eine aktuelle Marktuntersuchung der febs
Consulting GmbH zu ungezillmerten Produk-
ten zeigt die Vielfaltigkeit der Angebote und
erschwert die Produktauswahl fiir den einzel-
nen Vermittler erheblich. Hinter dem Begriff
»ungezillmert verstecken sich mittlerweile
eine Vielzahl unterschiedlicher Kalkulationen,
die nur mit Miihe in die folgenden beiden Kate-
gorien unterteilt werden konnen:

B Tarife mit Verteilung der Abschlusskosten
auf die gesamte Laufzeit und entsprechend
hohen Riickkaufswerten

B Tarife mit Verteilung der Abschlusskosten
auf einige Jahre mit etwas erhéhten Riick-
kaufswerten.

Je hoher die Riickkaufswerte, desto leichter lasst

sich das Produkt argumentativ beim Arbeitge-

ber anbringen, um dessen Haftung aus der bAV
zu minimieren. Doch je hoher die Riickkaufs-
werte desto geringer die Provision, die auch
noch ratierlich Giber Jahre hinweg verteilt ausge-
zahlt wird. Einige Versicherer bieten trotz Ver-
teilung der Abschlusskosten die sofortige Provi-
sionsauszahlung an. Allerdings ist die Provision
dann deutlich niedriger oder der Kunde wird
indirekt doch wieder mit den hoheren Kosten
belastet. Und das geht wieder zulasten des
Riickkaufswerts und der Ablaufleistung. Im
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Verkaufsgesprich hilft es dann wenig, wenn der
Kunde erfahrt, dass 60 Prozent der eingezahlten
Beitrage als Riickkaufswerte bei Vertragsauflo-
sung nach einem Jahr doch immerhin deutlich
mehr sind als bei den bisherigen Tarifen.

Als Losung bleibt letztendlich nur die Ho-
norarberatung, gegebenenfalls in Kombination
mit dem Produktverkauf gegen Provision. Ver-
sicherer, Vertriebe und Kunden miissen lernen,
dass qualifizierte Beratung Geld kostet. Und
das kann nur derjenige zahlen, der die Bera-
tung in Anspruch nimmt: der Kunde. Die Hono-
rarberatung ldsst sich mittelfristig ohnehin
nicht vermeiden. Denn die Vielzahl der unter-
schiedlichen Produkte und deren verschiedene
Kalkulationsprinzipien erfordern schon allein
fiir die Produktauswahl Spezialisten, die typi-
scherweise tiber Provisionen vergiitet werden.
Daneben werden es die wenigsten Vermittler
schaffen, auch fachlich stets auf dem laufenden
Stand zu sein.

Beispiel Zeitwertkonten: Wie schwierig es
in der Praxis ist, alle Herausforderungen zu
meistern, zeigt die Entwicklung des Themas
Zeitwertkonten. Ausgeldst durch das Gesetz zur
Flexibilisierung der Lebensarbeitszeit und der
Entwicklung in einigen Grofunternehmen,
sucht der Markt seit Jahren nach praktikablen
und vertriebstauglichen Losungen. Die vorhan-
denen Gesetze haben wie immer erhebliche Lii-
cken, die grofle Interpretationsspielrdume er-
moglichen. Gleichzeitig fordert der Vertrieb
stellvertretend fiir den Kunden weitgehende
und vermeintlich kostenfreie Zusatzleistungen,
die den Verkauf der Produkte ohne Zusatzkos-
ten ermdglichen. Hierbei unterschétzen jedoch
die meisten Marktteilnehmer die Komplexitt
des Themas. Die Folge: Fehlerhafte Vereinba-
rungen, deren Auswirkungen der Kunde erst
nach Jahren spiirt, wenn die ersten Arbeitneh-
mer ihre Wertkonten entsparen wollen. Oder
wenn der Steuerpriifer des Unternehmens die
Vereinbarungen nicht anerkennt. Hier droht

eine Haftungswelle fiir Produktanbieter und
Vertriebe. Erschwerend kommt auch bei Zeit-
wertkonten die Vergiitungsfrage hinzu. Denn
die Moglichkeit flexibler Einzahlungen verbie-
tet die Zahlung einer Abschlussprovision. Es sei
denn, der Produktanbieter finanziert diese vor
- auf Kosten des Kunden.

Losung 1: Honorarberatung: Das Bei-
spiel Zeitwertkonten zeigt sehr deutlich, dass
eine verantwortungsvolle Einfiihrung solcher
Modelle zwingend eine spezialisierte Beratung
erfordert, die der Kunde zusitzlich vergiiten
muss. Jede andere Variante fithrt im Endergeb-
nis zu hoheren Kosten fiir den Kunden. Denn
sobald die Beratung pauschal im Produktpreis,
d.h.in den Konditionen des Finanzierungspro-
dukts, enthalten ist,muss der Anbieter aus Kos-
tengriinden die Beratung schlank halten und
die Verkaufszahlen schnell auf ein hohes Ni-
veau bringen. Das wiederum zieht Verkaufer an,
die gar nicht in der Lage sind, die erforderliche
Beratung zu leisten, obwohl der Kunde diese
tiber das Produkt bezahlt.

Auch im qualifizierten bAV-Geschift wird
der Markt um eine Honorarberatung nicht he-
rumkommen. Die Analyse von Pensionszusa-
gen, die Auslagerung von Versorgungswerken
oder auch die Umstrukturierung bestehender
Versorgungswerke erfordert Spezialistenwis-
sen,das die meisten Vertriebe nicht leisten kon-
nen und das aus der Provision auch nicht finan-
zierbar ist. Honorarberatung schliefit im Ubri-
gen Provisionen nicht aus. Denn allein die Aus-
wahl, der Abschluss und die Betreuung des ge-
eigneten Produktanbieters und Produkts recht-
fertigen durchaus die zusitzliche Zahlung an-
gemessener Provisionen.

Um Vermittlern den Zugang zur Honorar-
beratung zu erleichtern, hat z.B. die febs Con-
sulting GmbH standardisierte Honorardienst-
leistungen entwickelt, die dem Kunden ohne
lange Riickfragen zum giinstigen Festpreis an-
geboten werden konnen. Das hat auch fiir den
Vermittler erhebliche Vorteile. Er muss sich
nicht zeitaufwendig mit Dingen beschiftigen,
fur die er nicht ausreichend qualifiziert ist und
die er nicht vergiitet bekommt. Und er haftet
auch nicht fiir die Ergebnisse.

Losung 2: Qualifizierung: Die zunehmen-
de Komplexitit des bAV-Geschifts fordert von
Vertrieben eine deutlich hohere Qualifikation als
bisher. Auch bei weiterer Verbreitung der Hono-
rarberatung wird der Vermittler immer derjeni-
ge sein, der mit seinem Kunden die Probleme
diskutiert und Losungen prasentiert. Wer im
bAV-Geschift erfolgreich sein will, der bendtigt
neben einer fundierten Ausbildung auch eine
standige Weiterbildung.

I Der Autor: Andreas Buttler ist Gesellschafter-
Geschdftsfithrer der febs Consulting GmbH in Haar;
www.febs-consulting.de
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