Branche | Plattform

Ein Tool, das die bAV
noch attraktiver macht

Unabhangige Vorsorge-Plattformen ermdglichen Interaktion, liefern Cross-Selling-
Ansatze und bieten Transparenz. Vor allem bei der Beratung und beim Vertrieb zur
betrieblichen Altersversorgung kann dieses Instrument unterstitzen.

Seit der Corona-Krise werden
die Themen Homeoffice, Re-
mote Work und hybride Ar-
beitsmodelle immer wichtiger. Diese Ent-
wicklung bringt Vorteile mit sich, vergro-
Blert aber auch die Distanz zwischen Un-
ternehmen und Belegschaft. Klassische
Benefits wie Cafeteria, Fitnessraum oder
Jobticket verlieren an Attraktivitat.
Benefits spielen aber eine bedeutende
Rolle bei der Mitarbeitergewinnung und
-bindung. Das ergab auch die Studie ,,Be-
nefits & Wellbeing 2020+: Was Mitarbei-
tende wollen® der Unternehmensberatung
Mercer. So gab jeder siebte Befragte an,
dass Corporate Benefits schon einmal aus-
schlaggebend fiir die Wahl des neuen Ar-
beitgebers waren. Fast jeder zweite Teil-
nehmer wire auch bereit, auf einen Teil des
Gehalts zu verzichten, um im Gegenzug
attraktive Unternehmensvorteile zu erhal-
ten. Diese Bereitschaft ist bei den jiingeren
Befragten, also von Menschen im Alter
von 18 bis 39 Jahren, mit einem Anteil von
iiber 60 Prozent noch ausgepragter.
Diese Entwicklung ist auch in der
Nachfrage nach betrieblicher Altersver-
sorgung (bAV) zu beobachten. Beschif-
tigte mochten dieses Instrument verstarkt
nutzen, um ihren Lebensstandard im Al-
ter abzusichern. Kleine und mittelstdndi-
sche Unternehmen scheuen das Thema
bAV aber hiufig noch, da sie komplexe
rechtliche Anforderungen befiirchten.
Doch die Digitalisierung ist der
Schliissel, die bAV einfach und vor allem
transparent zu gestalten. Die in der Co-
rona-Krise deutlich gestiegene Zahl digi-
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taler Anwendungen zeigt, dass diese
Tools zu einem selbstverstindlichen Teil
des Lebens vieler Menschen geworden
sind. Vor diesem Hintergrund wird die
Plattformdkonomie immer wichtiger.
Denn digitale Plattformen bieten Interes-
sierten die Moglichkeit, sich einfach und
schnell zu informieren, zu einer Ent-
scheidung und so zu einem Abschluss zu
kommen, jederzeit und an jedem Ort.
Dieser Trend stellt einen Vorteil fiir alle
Beteiligten in der bAV dar, nicht nur fiir
Unternehmen und ihre Beschiftigten,
sondern auch fiir Versicherer und unab-
héngige Vermittler. Denn eine starke, un-
abhéngige Plattform bindet alle gleicher-
maflen ein. Sie integriert und vernetzt
alle Beteiligten miteinander und ermég-
licht Interaktion. So schafft die Plattform
Transparenz, von der alle profitieren.
Digitale Vernetzung sorgt demnach
fur Informationsfluss und zusitzliche
Kontaktpunkte. Damit erhoht sich die

m Vorsorge-Plattformen von Dritt-
anbietern bringen Unternehmen
und Beschiftigte ebenso wie Ver-
mittler und Versicherer zusammen.

= Sie ermdglichen mehr bAV-Ab-
schliisse bei gleichzeitig weniger
Aufwand.

® Die Zukunft der Altersvorsorge ist
eng verbunden mit der Entwick-
lung der Plattformékonomie.

Chance auf weitere Abschliisse. Die Er-
fahrung der vergangenen Jahre mit der
Xempus-Plattform zeigt, dass sich mit-
hilfe digitaler Technologien Stornoquo-
ten auf ein Minimum reduzieren lassen.
Denn alle Informationen liegen zum
Zeitpunkt des Abschlusses verstandlich
und nachvollziehbar vor.

Diese Aspekte sind auch fiir unabhin-
gige Vermittler wichtig. Sie konnen den
Unternehmen so viel Arbeit abnehmen
und komplexe Strukturen reduzieren.
Ein Vermittler zeigt in der Beratung zu-
nichst, welche Vorsorgeart fiir das Un-
ternehmen geeignet ist. AnschlieSend
kann jeder Mitarbeiter individuell bera-
ten werden. Hierbei kénnen die diversen
Forderarten, beispielsweise die bAV im
Vergleich zur privaten Vorsorge, transpa-
rent analysiert werden. Dafiir beriick-
sichtigt etwa die Online-Beratung der
Xempus-Plattform Versorgungsliicken
und bestehende Absicherungen. Das Sys-
tem zeigt dem Mitarbeiter seinen kiinfti-
gen Gehaltszettel live schon wahrend der
Beratung.

Neue Tarife immer aktuell

Vermittler konnen mit Plattformen mehr
Abschliisse erzielen und gleichzeitig Zeit
fir Verwaltungsaufwand sparen. Bei der
Xempus-Plattform liegt das Abschluss-
Plus im Schnitt bei 50 Prozent, die Auf-
wandsersparnis bei 40 Prozent. Ein wei-
terer bedeutender Aspekt ist, dass gesetz-
liche Verdnderungen sofort auf Plattfor-
men umgesetzt und neue Tarife der Pro-
duktanbieter regelméflig aktualisiert
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werden. So beraten Vermittler jederzeit
rechtssicher und tarifvertragskonform.
Auch nach Vertragsabschluss spielen
Vermittler bei der bAV-Beratung eine
wichtige Rolle, denn sie bleiben die erste
Anlaufstelle fiir Arbeitnehmer und Ar-
beitgeber. Uber eine Plattform haben
Vermittler nicht nur die Méglichkeit, In-
teressierte zur bAV zu beraten, sondern
kénnen auch im Nachgang Vertrage ein-
fach fiir den Arbeitgeber verwalten und
neue Produkte anbieten. Auf diese Weise
bietet ein unabhéngiges Portal vielfaltige
Moglichkeiten des Cross-Sellings. So ergab
eine Auswertung mehrerer Hunderttau-
send Datensitze der Xempus-Plattform,
dass die durchschnittliche Bewertungs-
summe der abgeschlossenen bAV-Vertrage
im Vergleich zum Marktdurchschnitt etwa
doppelt so hoch ist, weil Arbeitnehmer den
konkreten Mehrwert besser verstehen.
Von Plattformen profitieren auch die
Beschiftigten, also die Kunden der Ver-
mittler. Sie erhalten ein unabhéngiges,
auf ihre Bediirfnisse ausgerichtetes Bild,
das ihnen eine langfristige Entscheidung
ermoglicht. Und wechseln sie den Job,
lassen sich ihre Daten problemlos zum
neuen Arbeitgeber migrieren, und zwar
ohne groflen biirokratischen Aufwand.
Eine zentrale Voraussetzung fiir den
Erfolg und die reibungslose Funktion eines
Plattform-Okosystems sind seine techno-
logischen Grundpfeiler. Dabei geht es vor
allem um Themen wie Cloud, Software-as-
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a-Service (Saa$), Big Data und Kiinstliche
Intelligenz (KI). Natiirlich muss die Infor-
mationssicherheit immer gewéhrleistet
sein. Gerade cloudbasierte SaaS-Losungen
spielen eine grofie Rolle, denn ganz gleich,
ob Beschaftigte, Unternehmen, Vermittler
oder Versicherer, sie alle wollen zu jeder
Zeit und von jedem Ort aus auf alle Daten
zugreifen kénnen. Big Data und KI, also
die gezielte Auswertung und Analyse der
vorhandenen Kundendaten, sind ebenso
wichtig, vor allem fiir den Vertrieb. Denn
nur wer Motivation, Sorgen und Heraus-
forderungen seiner Kunden versteht, kann
individuell auf sie zugeschnittene Losun-
gen anbieten. Indem eine Vielzahl anony-
misierter Daten ausgewertet wird, versteht
der Interessent, welche Vorsorgeprodukte
andere Personen in einer dhnlichen Le-

Mit wenigen Klicks zeigt der Vermittler die Lohnabrechnung mit und ohne bAV.
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Xempus

benssituation abgeschlossen haben. Damit
starken Plattformen sowohl den Bestand
als auch das Neugeschift.

Aus der Umfrage ,,The Future of Insu-
rance” des Digitalisierungsspezialisten
Sollers Consulting geht hervor, dass
Cloud Computing in der Versicherungs-
branche zu einer gidngigen Technologie
werden wird. Der Erfolg des Vertriebs ba-
siert zwar weiterhin auf der personlichen
Interaktion, 33 Prozent der Branchenver-
treter sind allerdings davon tiberzeugt,
dass der Vertrieb in Zukunft zu 70 Pro-
zent oder mehr automatisiert und unter-
stiitzt sein wird.

Automatisierter Vertrieb

Der demografische Wandel macht eine
Zusatzversorgung im Alter immer uner-
lasslicher. Damit steigt auch die Bedeu-
tung der bAV. Mit einer unabhéngigen
Vorsorge-Plattform verfiigen Unterneh-
men iiber ein starkes Tool, um ein so wich-
tiges Thema wie die bAV ihren Beschiftig-
ten einfach und schnell zugénglich zu ma-
chen. Gehen sie den Schritt zur Plattform-
6konomie, werden sie und ihre Mitarbei-
ter, Versicherer und Vermittler gleicher-

maflen zukunftsfest. [ ]
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