FINANZEN/VERSICHERUNGEN

Klare Fragen stellen

QUALITATSANSPRUCHE AN
POTENTIELLE PENSIONSKASSEN

Interview mit Elfriede Wesbonk von Georg Lutz

Betriebliche Vorsorge ist kein Zuckerschlecken. Wer sich aber selbst eine
Grundlage verschafft, die richtigen Fragen stellt und punktuell unabhéangige
Hilfe einfordert, ist auf der sicheren Seite.

Viele KMU sind vom Vorsorgemarkt
und den vielen unterschiedlichen An-
geboten, beispielsweise bei den Pensi-
onskassen verunsichert. In den Medien
werden mit schéner Regelméssigkeit
immer wieder ein Skandal, eine finan-
zielle Unterdeckung oder die Instabili-
taten der internationalen Finanzarchi-
tektur thematisiert. Gerade die Zweite
Sdule der Vorsorge steht hier immer
wieder unter Stress. Wie kann ich als
Verantwortlicher mit dieser Situation
grundsétzlich umgehen?

Es ist schon erstaunlich: Da wird nach Wett-
bewerb und WahImdglichkeiten gerufen — und
wenn das Angebot dann da ist, verunsichert es.
Als Verantwortlicher bleibt Ihnen nichts ande-
res Ubrig, als sich eingehend mit dieser Mate-
rie zu befassen und die unterschiedlichen An-
gebote zu priifen. Ein genauer Vergleich kann
schwierig und sehr aufwendig sein. Es besteht
auch die Gefahr, dass Apfel mit Birnen vergli-
chen werden. Was die Skandale betrifft: Jeder
ist ein gefundenes Fressen fiir die Medien. Und
jeder ist einer zuviel. Uber alles gesehen wird
in der Vorsorgebranche aber serids gearbeitet.
Es ist ratsam, dass sich der Verantwortliche von
Zeit zu Zeit Fragen zur Vorsorge stellt. Sobald
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Sie sich eingehend Gedanken {iber das, was Sie
als Personalvorsorgelésung wollen, gemacht
haben, kdnnen Sie auf dem Markt die verschie-
denen Angebote priifen.

Ich personlich finde es sehr wichtig, dass man —
auch wenn die «Borse wieder einmal gut [auft»
— trotzdem auf dem Boden bleibt und auch
dann eine solide Losung wahlt, die nicht auf
«Fantasierenditen» basiert. In meiner langjah-
rigen Erfahrung habe ich diesbeziiglich schon
einiges gesehen. Leider springen Leute immer
wieder auf solche Angebote auf.

Gibt es fiur Sie standardisierte und
strategische Schritte, die ein KMU-
Verantwortlicher bei der Vorsorge
seiner Mitarbeiter und fiir sich selbst
einhalten sollte?

Nach meiner Erfahrung sind viele Kunden mit
der Zweiten Saule iiberfordert. Sie wissen oft
nicht, was sie genau versichert haben und wel-
ches die Auswirkungen auf den einzelnen Versi-
cherten sind. Sie mochten ihre Arbeitskraft fir
ihr Unternehmen aufwenden und haben fiir die
Vorsorge nur am Rande Zeit. Deshalb empfehle
ich erstens eine fachkundige und vertrauens-
wiirdige Beratung und zweitens die Uberprii-

fung der Vorsorge alle drei bis finf Jahre. Diese
Standortbestimmung sollte vor allem den Vor-
sorgeplan und die Kosten umfassen.

Das Angebot ist aber gross. Wie kann
ich mir einen Uberblick verschaffen?

Der Tagesanzeiger und die Sonntagszeitung
publizieren jedes Jahr einen zum Teil recht
detaillierten Pensionskassen- und Sammelstif-
tungsvergleich. Auch die Fachpresse publiziert
nicht nur Sensationsmeldungen. Jedes Jahr
findet in Zilrich oder Genf eine Zweite Saule-
Messe statt. Fast jede Sammelstiftung stellt
sich ausfihrlich im Internet vor. Dort finden Sie
Kennzahlen, Organigramme, Organe, Vorsor-
geplane, Reglemente und vieles andere mehr.
Ein Vergleich ohne geniigendes Fachwissen ist
jedoch sehr anspruchsvoll. Statt Selbermachen
ist es oft sinnvoll, einen Berater einzusetzen,
der unabhangig von irgendwelchen Anbietern
sein sollte.



Kennen Sie die Bediirfnisse von KMU
und wo liegen die Griinde fiir Schwie-
rigkeiten?

Die meisten KMU wiinschen sich eine einfache
und transparente Losung zu einem fairen Preis
mit einer zuverlassigen Verwaltung und kom-
petenten Ansprechpersonen. Sie mochten sich
auf den Vorsorgeanbieter verlassen kénnen, da
sie nicht in der Lage sind, sich bis ins Detail mit
dieser komplizierten Materie zu befassen. KMU
aus Branchen wie Bau, Gastronomie oder Ver-
mittlung von Temporarpersonal finden &fters
keinen geeigneten Vorsorgepartner, da nicht
mehr alle Vorsorgeanbieter gewillt sind, jedes
KMU aufzunehmen. Auch Kleinstbetriebe mit
ein bis drei Mitarbeitern haben zum Teil Miihe,
sich einer Gesellschaft anschliessen zu kdnnen.
Wir bei Noventus schliessen jeden Betrieb an,
soweit die gesetzlichen Vorschriften erfiillt sind.

Wie gehen Sie bei Neukunden vor?
Auf Ihrem Webauftritt sprechen Sie
von drei strategischen Schritten. Kén-
nen Sie diese kurz erldutern?

Das Vorgehen bei einem neuen Kunden, der zu
uns wechseln mochte, umfasst mindestens drei
Schritte und mehrere Fragen.

Schritt eins: Vor der Durchfiihrung einer Aus-
schreibung ist die Personalvorsorgekommissi-
on oder bei einer firmeneigenen Stiftung der
Stiftungsrat dariiber zu informieren. Es wird
entschieden, ob die Uberpriifung und Aus-
schreibung selbst gemacht oder ob ein externer
Berater beigezogen wird. Ist der bestehende
Vorsorgeplan noch aktuell oder ist eine andere
Losung in Betracht zu ziehen? Wann kann der
bestehende Vertrag gekiindigt werden?

Schritt zwei: Mit einer Vergleichsofferte auf
Basis des bestehenden Vorsorgeplans kénnen
Sie die verschiedenen Anbieter prifen. Hier
sind vor allem die Risikopramien, die Verwal-
tungskosten, die zusatzlichen Kosten und der
Umwandlungssatz zu beachten. Verzinsung der
Altersguthaben (obligatorisch wie auch ber-
obligatorisch) und die Beitragszahlung (jahr-
lich, vierteljahrlich oder monatlich), Sparpra-
mien (diskontiert oder nicht) spielen oft auch
eine grosse Rolle. Ebenfalls ist die Vertragsdau-
er zu beachten.

Schritt drei: Offerte priifen und vergleichen.
Folgende wichtige Punkte sind im Offerten-
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«KMU MOCHTEN SICH AUF DEN VORSORGE-
ANBIETER VERLASSEN KONNEN.»

vergleich mit einzubeziehen: Struktur und
Organisation der Sammelstiftung? Sind die
Risiken Tod, Invaliditat und Langlebigkeit riick-
versichert? Wie hoch ist der Deckungsgrad
der Stiftung? Wie wird das Vorsorgevermégen
angelegt (Strategie, Risiko, Performance, Kapi-
talanlagekosten)? Bei grosseren Unternehmen:
Sind allenfalls individuelle Anlagen méglich?
Ist die Kommunikation der Vorsorgeeinrichtung
klar und verstandlich?

Jetzt gibt es aber auch Bestandskun-
den. In welchen Intervallen macht es
Sinn, seine aktuelle Vorsorgelésung
zu lberprifen?

Ich denke, es ist notwendig, dass der Kunde
genau im Bild ist, was und wie er genau ver-
sichert ist oder wie seine Vorsorgeldsung aus-
sieht. In welchen Intervallen eine Uberpriifung
Sinn macht, kommt auf die Struktur der jewei-
ligen Unternehmung an. Folgende Fragen sind
periodisch zu stellen: Wie sieht die finanzielle
Lage im Betrieb aus? Hat sich der Personen-
stand oder deren Struktur verandert (weniger
oder mehr, Alter und so weiter)? Haben sich die
Lohne verandert (hoher oder tiefer)? Sind zu-
satzliche Kadermitarbeiter eingestellt worden?
Meine Empfehlung fiir eine Uberpriifung ware
sicher alle drei Jahre oder bei markanter Perso-
nalstrukturveranderung jahrlich.

Gibt es klare Indikatoren, beispiels-
weise mangelhafte Transparenz oder
versteckte Kosten?

In der Regel sieht man erst bei genauer Durch-
sicht des Kostenreglements, welche zusétzli-
chen Kosten noch in Rechnung gestellt werden.
Ich habe zum Beispiel bei einer genauen Durch-
sicht eines solchen Reglements gesehen, dass
fir Beratungen zusétzliche Kosten verlangt
werden.

Jetzt gibt es nicht nur Mitarbeiter,
sondern auch Kader. Welche Meilen-
steine miissen hier beachtet werden?

Da sich Kadermitarbeiter meistens in einem
hoheren Lohnsegment befinden, ist es fast eine
Notwendigkeit die berufliche Vorsorge entspre-
chend anzupassen oder eine Kaderlésung ins
Auge zu fassen. Da die maximale AHV/IV-Rente
(vergleiche maximale einfache AHV/IV-Rente;
zur Zeit CHF 27'840 — per anno) begrenzt ist,
ist die Wahrscheinlichkeit gross, dass die Leis-

tungen (bei einem Leistungsfall) im Verhaltnis
(AHV/IV/BVG) zum Lohn eher tief ausfallen.
Aus diesem Grund ist es wichtig, dass jede
Person weiss, was sie kiinftig im Leistungsfall
erwartet.

Wie positionieren Sie sich auf dem
Vorsorgemarkt, der ja nicht gerade
klein ist?

Die beiden unabhéngigen Sammelstiftungen
NoventusCollect und NoventusCollect Plus
bieten solide, transparente und preiswerte L6-
sungen an. Fir Unternehmen jeder Grdsse und
samtlicher Branchen stehen vordefinierte Vor-
sorgeplane mit unterschiedlichen Risikoleistun-
gen und Sparvarianten zur Verfligung. Ebenfalls
sind wir in der Lage, fast jeden Vorsorgeplan
abzubilden.

Nebst Wertschriftenpoollésungen bieten wir
auch die Zusammenarbeit mit Regionalbanken
an. Die Regionalbanken garantieren den BVG-
Mindestzinssatz und dank der vollstandigen
Riickversicherung der Risiken kann man hier
von einer «Vollvertragsldsung» sprechen. Fir
grossere Unternehmen (ab 30 Mitarbeiter oder
CHF fiinf Millionen Deckungskapital) besteht
die Méglichkeit mit individuellen Anlagen. Auf-
grund dieser Vielfalt kénnen wir den meisten
Wiinschen unserer oder zukinftigen Kunden
entsprechen. Aus dem Vergleich «Pensionskas-
sen» der Sonntagszeitung ist ersichtlich, dass
wir uns in jeder Beziehung (vergleiche Verzin-
sung, Umwandlungssatz, Verwaltungskosten
und Deckungsgrad) sehr gut auf dem Markt
positionieren kdnnen. Sehr wichtig fiir uns ist,
die Vorsorge zuverlassig, kostengiinstig und
transparent zu gestalten.

Weitere Informationen

Elfriede Wesbhonk

ist Unternehmensberaterin berufliche
Vorsorge und Brokerverantwortliche
der Noventus Pension Partner AG.

Noventus Pension Partner AG

www.hoventus.ch
www.ecofin.ch
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