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BETRIEBLICHE ALTERSVERSORGUNG

 

„Ziel ist es, den Firmen  
so viele bAV-Aufgaben wie 
möglich abzunehmen“

INTERVIEW MIT SVEN KÜSTNER,  GESCHÄFTSFÜHRER  

DER BAV INNOVATIONSPARTNER GMBH
Die bAV Innovationspartner GmbH ist Full-Service-Anbieter für die Umsetzung der 
bAV und setzt auch auf moderne Konzepte mit und ohne Versicherungsprodukte. 
Welche Services das Portfolio umfasst, welche Vorteile moderne bAV-Lösungen  
bieten und wie sie bei Firmen ankommen, erläutert Geschäftsführer Sven Küstner.
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Herr Küstner, die bAV Innovations-
partner GmbH ist Full-Service- 
Anbieter für die Umsetzung der 
bAV im Unternehmen. Welche 
Branchen zählen Sie denn zu  
Ihrem Kundenstamm?

Zu unseren Kunden gehören mit-
telständische Betriebe aus sehr unter-
schiedlichen Branchen wie beispiels-
weise dem Gesundheitswesen, der 
Informationstechnologie, dem Bau-
wesen, der Elektronik sowie Ver-
triebsorganisationen und viele mehr. 

Welche Services bieten Sie denn 
den Firmenkunden? 

Unser Portfolio umfasst alles 
rings um die betriebliche Altersver-
sorgung – angefangen bei der Bera-
tung zur Einrichtung der bAV unter 
Berücksichtigung aller Durchfüh-
rungswege mit oder ohne Versiche-
rungen. Kommen Versicherungen 
zum Einsatz, unterstützen wir unse-
re Kunden bei der Auswahl der pas-
senden Produkte gemäß ihrem 
Chancen- und Risikoprofil. Dabei 
berücksichtigen wir unter anderem 
auch die Finanzstärke der Anbieter. 
Auf Wunsch können unsere Kun-
den über unseren Kooperations-
partner eine Versorgungsordnung 
erhalten.

Wie darf man sich die Umsetzung 
denn konkret vorstellen? Auf wel-
chem Weg informieren Sie die 
 Arbeitnehmer? 

Für die Umsetzung der bAV 
im Unternehmen haben wir einen 
 erfolgserprobten Prozess: Die Mitar-
beiter werden von uns über das 
 Angebot ihres Arbeitgebers in der 
Erstinformation in einer Gruppen-
veranstaltung und individuell in 
 einem persönlichen Gespräch infor-
miert. Die Informationsweitergabe 
erfolgt zunehmend über Videokon-
ferenzen. Kommt es zu Vertrags -
abschlüssen, werden diese durch 
uns eingerichtet und verwaltet. Auf 
Wunsch verwalten wir die Verträge 
unserer Kunden gemeinsam über 
unser CRM-System. 

Unsere Betreuung umfasst nicht 
nur die Verwaltung der bestehen-
den Verträge. Es gibt ein Neuein-
trittsmanagement und regelmäßige 
Werbemaßnahmen, um das Thema 
bAV in den Unternehmen präsent 
zu halten.

Sie fungieren also als ausgelager-
te bAV-Abteilung der Firma? 

Ja, das ist vollkommen richtig. 
Unser Slogan heißt deshalb: „Küm-

„Ziel ist es, den Unter-
nehmen so viele bAV-
Aufgaben wie möglich 
abzunehmen und sie 

vor Risiken zu schützen, 
die sie nicht eingehen 

wollen.“
ern Sie sich um den Erfolg Ihres 
nternehmens, während wir Ihre 
AV zum Erfolg führen.“ Ziel ist es, 
en Unternehmen so viele bAV-Auf-
aben wie möglich abzunehmen 
nd sie vor Risiken zu schützen, die 
ie nicht eingehen wollen.

rbeiten Sie mit Kooperationspart-
ern zusammen? 

Ja, wir arbeiten mit diversen 
ooperationspartnern. Hierzu 
ehören Rechtsberater, Versiche-
ungsmathematiker, Poolgesell-
chaften, Versicherungsunterneh-

en, (freie) Unterstützungskassen 
nd Kapitalanlageberater.

un hat die Corona-Krise dem 
AV-Neu geschäft zugesetzt. 

nwiefern hat sich dies auf Ihr Ge-
chäft ausgewirkt?

Die Corona-Krise hat sich bei uns 
ach einem ersten Schock grundsätz-

ich positiv ausgewirkt. Durch die 
unehmende Akzeptanz von Video-
onferenzen sind wir viel weniger im 
uto unterwegs und können die ein-
esparte Zeit im Büro oder Home-

Office effektiv nutzen.

udem erschütterten schlechte 
achrichten von den Pensionskas-
en das Vertrauen in die bAV-
urchführungswege. Hat sich das 

n der Praxis bemerkbar gemacht?
Die Probleme der Pensionskassen 

ennen unsere Kunden und die meis-
en potenziellen Kunden nicht. Das 
hema wird von ihnen nicht wahrge-
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nommen. Wir haben jedoch Kunden 
dazugewonnen, die von den Pensi-
onskassenproblemen betroffen wa-
ren. Solche Kunden sind mittler-
weile sehr sensitiv und haben 
 gelernt, dass die betriebliche Alters-
versorgung eben nicht nur ein Ver-
sicherungsthema ist, das von jedem 
x-beliebigen Versicherungsvermitt-
ler bzw. Finanzdienstleister erledigt 
werden kann. Sie schätzen Spezia-
listen wie uns, die sie intensiv und 
nachvollziehbar über Produkt- und 
Anbieterrisiken beraten.

Und inwieweit sind bedarfsgerechte 
Garantien, über die ja gerade viel 
diskutiert wird, ein Thema?

Die Absenkung von Garantien 
und den sinkenden Rechnungszins 
müssen wir schon seit Jahren 
 erläutern. Aktuell sind bedarfs -
gerechte Garantien bei  unserer 
Klientel (noch) kein Thema. Aber 
natürlich sehen auch wir uns  
Herausforderungen gegenüber. 
Die Produktvielfalt und die Unter-
schiede in den Produkten nehmen 
zu. Das erhöht unseren Produkt-
analyse- und anschließend den 
Kommunikationsaufwand gegen-
über den Kunden.

In den meisten unserer Beratun-
gen sind vor allem die jüngeren 
Mitarbeiter bei einer größeren 
Sachwertinvestition mit größerer 
Ertragschance bereit, geringere 
 Garantien in Kauf zu nehmen. Nur 
die meisten Arbeitgeber sind noch 
 zurückhaltender. Sie wollen von uns 
rechtsverbindliche Aussagen, dass 
ihr Risiko einer Nachschusspflicht 
durch die neue Produktwelt nicht 
größer wird. Zwar gibt es viele posi-
tive Meinungen, aber eine Klarstel-
lung durch den Gesetzgeber fehlt. 

Sie setzen in der bAV vor allem 
auf moderne Konzepte, und zwar 
mit und ohne Versicherungspro-
dukte. Wie sehen diese Konzepte 
denn aus? 

Moderne bAV-Konzepte mit Ver-
sicherungen kommen ohne Garan-
tien aus und bieten damit dem Mit-
arbeiter attraktive Ertragschancen. 
Das Nachschussrisiko für den 
 Arbeitgeber steigt dafür an. Moder-
ne bAV-Konzepte ohne Versicherun-
gen bieten den Arbeitgebern zudem 
betriebswirtschaftliche Vorteile wie 
zum Beispiel Liquiditätsgewinne 
und Steuerersparnis. Auch die Mit-
arbeiter können je nach Ausgestal-
tung dieser Konzepte gegenüber 
Versicherungslösungen profitieren.

Haben klassische bAV-Produkte 
nun ausgedient?

Bei den bAV-Lösungen ohne Ver-
sicherungen sind der Aufwand, die 
zusätzlichen Kosten in Form von 
Honoraren – die nicht in den Pro-
dukten enthalten sind und damit 
vom Arbeitgeber zusätzlich bezahlt 
werden müssen – und das Arbeitge-
berrisiko deutlich höher. Wir kom-
munizieren dies transparent, und 
das schreckt viele Arbeitgeber ab, 
sodass wir schließlich meistens wie-
der bei den Versicherungslösungen 
landen. Insoweit haben die klassi-
schen bAV-Versicherungslösungen 
bei Weitem nicht ausgedient.

Arbeitgeber aber, die sich mit 
 ihrem bAV-Angebot sichtbar von 
 ihren Mitbewerbern im Wettbewerb 
um Arbeitskräfte abheben wollen, 
sind bereit, die modernen bAV-
 Lösungen zu wählen und den höhe-
ren Aufwand in Kauf zu nehmen. P 

„Arbeitgeber, die  
sich mit ihrem  

bAV-Angebot sichtbar 
von ihren 

 Mitbewerbern im  
Wettbewerb um  

Arbeitskräfte abheben 
wollen, sind bereit, 

die modernen  
bAV-Lösungen zu 
 wählen und den  

höheren Aufwand in 
Kauf zu nehmen.“
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