TITELREPORT

Alle in einem Boot

Der Kampf um Wiedergewinnung der Reputation vereint die Akteure des Finanzmarktes

Frank Walthes, Vorstandsvorsitzender der Ver-
sicherungskammer Bayern (iber die Reputations-
krise des Finanzsektors. Foto: Bayerisches Finanz Zentrum e.V.

»Nicht unser Geschaftsmodell
muss sich andern, sondern die
Akteure darin.“

Den gesamten Finanzsektor beschiiftigt ihr
ramponierter Ruf - und das nun schon seit
geraumer Zeit. Wie erkliren Sie sich, dass es
- speziell auch bei den Versicherern - iiber-
haupt zu dieser Belastung gekommen ist?
Wir sitzen alle in einem Boot, denn fast
die gesamte Finanzdienstleistungsbranche
hat um ihre Reputation zu kimpfen.
Jeder fiir sich findet gute Argumente, warum
sein eigenes Unternehmen wohl weniger stark
unter mangelnder Reputation leidet, wie die
jeweils anderen Marktteilnehmer. Und ob-
wohl das Geschaftsmodell der Assekuranz
eine immense Bedeutung fiir die deutsche
Volkswirtschaft hat und mafigeblich zur in-
dividuellen und gesamtwirtschaftlichen Sta-
bilitit beitragt, existiert ihm gegeniiber eine
kollektive, negative Grundeinstellung:
Allerdings bin ich auch der Ansicht, dass die
Versicherungswirtschaft in vielen Dimensi-
onen besser ist als ihr Ruf, wir es aber in der
Vergangenheit nicht ausreichend geschafft
haben, unsere Leistungsstérke und Relevanz
transparent zu machen. Hier miissen wir uns
an die eigene Nase fassen. Allerdings wird
dieser Ruf auch durch exogene Faktoren be-
stimmt. Dazu zdhlen Schwankungen am Ka-
pitalmarkt genauso wie die Vielzahl der Re-
gulierungsthemen. Sie binden Ressourcen,
die wir an der Schnittstelle zum Kunden und
Vertriebspartner dringend brauchen. Sicher
hat die Versicherungsbranche in der Vergan-
genheit auch Fehler gemacht und es hier und
daan Transparenz mangeln lassen. Aber wir
haben daraus gelernt und einige Dinge be-
reits erfolgreich angepackt. Dass unsere Ak-
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tionen bei unseren Kunden noch nicht die ge-
wiinschte Wirkung erzielt haben, zeigt mir,
dass wir in unserer Informationspolitik noch
besser werden miissen. Versicherungsschutz
ist eine risikoabhingige Dienstleistung, die
sich erstim Schadenfall realisiert: Unser Ge-
schiftsmodell sieht weder Leistungen fiir
nicht versicherte Ereignisse vor, noch kénnen
Ablaufleistungen ausbezahlt werden, die sich
mit der aktuellen Zinssituation nicht abbilden
lassen. Damit erfiillen wir die subjektiven Er-
wartungen vieler Kunden nicht.

Diese Okonomie des Geschiftsmodells hat
Einfluss auf unsere Reputation und damit
auf alle damit verbundenen Synonyme, wie
Renommee, Ruf, Nimbus, Charakterbild,
Prestige oder Image.

Brauchen die Versicherer also ein modifizier-
tes oder gar neues Geschdftsmodell, wenn das
bisherige eine chronische Akzeptanzhiirde hat?

Dreimal Nein. Unser Geschiftsmodell
ist nicht ausschlaggebend fiir die Reputati-
onskrise. Im Verhalten der Akteure inner-
halb des Geschiftsmodells liegt die Losung.

Die Menschen in der Versicherungswirt-

schaft sind Kaufleute und handeln grund-

sdtzlich nach den Tugenden des ehrbaren

Kaufmanns. Der Verhaltenskodex und der

Code of Conduct helfen, die althergebrach-

ten Tugenden des ehrbaren Kaufmanns in

die moderne Zeit zu transferieren und ne-
gatives Verhalten auszugrenzen.
Die Akteure miissen darauf achten,

M die Tugenden des ehrbaren Versicherungs-
kaufmanns nicht nur zu kennen, sondern
konsequent danach zu handeln. So entste-
hen nachhaltige Geschiftsverbindungen
zum beiderseitigen Vorteil, die auf gegen-
seitigem Vertrauen basieren.

B Wir miissen auch unsere Denkschrauben
justieren und Leistungen transparenter
machen, sprich unsere Verhaltensmus-
ter verandern.

B Wir miissen jederzeit eine offene und ver-
standliche Kommunikation pflegen und
dafiir sorgen, dass unsere Kunden auf
kompetente und ihnen zugewandte Mit-
arbeiter im Innen- wie im Aufendienst
zdhlen kénnen.

Die meisten Initiativen der letzten Jahre ziel-
ten auf den Vertrieb. Genauso wichtig ist es,
unsere Unternehmen auch im Innendienst
so auszurichten, dass wir die Erwartungen
der Kunden an schnelle Informationen und
einen guten Service erfiillen.

David Furtwangler, CEO der BNP Paribas
Cardif, Deutschland, Uber Bancassurance als
Vertriebskanal erweiterter Produktportfolios.

»Banken verfiigen iiber eindeutig
bessere Kundeninformationen und
grofere Differenzierungen.”

Mit der Bancassurance, fiir die Ihr
Unternehmen steht, bewegen Sie sich
zwischen den beiden Welten. Mehr Reibung
oder mehr Synergie im Sinne einer One
World der Finanzdienstleistung?

Wir versuchen natiirlich, solche Synergie
herzustellen. Die grofien Erfolge der Bancas-
surance haben sich in Deutschland noch nicht
so dokumentiert wie in anderen Markten —
etwa in Frankreich oder in siideuropéischen
Lindern, in denen ja grofRe Teile des Versi-
cherungsgeschifts iiber die Vertriebsdomi-
nanz der Banken den Kundenmarkt errei-
chen. Wir sehen gewisse Ausgangsvorteile
auf Seiten der Banken in der vertrieblichen
Aktivitit, weil sie iiber deutlich bessere Kun-
deninformationen verfiigen.

Die Geschiiftsfelder von Banken und Versi-
cherern wachsen ineinander. Welche Verdin-
derungen bewirkt das auf dem Markt der Ab-
sicherung und der Vorsorge?

Der Wettbewerb wird sich verschirfen.
Der Vorsprung der Versicherer im Vorsorge-
bereich schmilzt. Die klassischen Vorteile der
Lebensversicherung hinsichtlich der steuer-
lichen Vorteile und insbesondere lingerfris-
tigen Garantien, die immer eine Stirke der
Versicherungen gegeniiber den Bankangebo-
ten waren, sind dahin, sodass Spar- und Vor-
sorgeprodukte mit hoherer Flexibilitit und
groferer Differenzierung in den Vordergrund
riicken; ja auch bei den Versicherern selbst,
wie das Aufkommen der Fondsversicherun-
genzeigt. Das bringt den Banken neue Spiel-
raume im Angebot und in der Nachfrage. Uns
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im Absicherungsgeschift bringt dies wiede-
rum Impulse, weil wir Ankniipfungspunkte
innerhalb der kapitalunterlegten Vorsorge-
konzepte haben, um den Banken erganzende
und additive Produkte gegen die materiellen
Gefihrdungen der Lebensfiithrung zur Ver-
fiigung zu stellen.

Sind Sie mehr Versicherer oder mehr Bank?

Wir gehoren ganz eindeutig auf die Ver-
sicherungsseite, versuchen indes, die Ver-
sicherungskompetenz mit der Marktkompe-
tenz von Partnern etwa im Handel zu verbin-
den. Die Verkaufstheke der Bankassurance
wird damit breiter und stabiler.

Wolfgang P. Warth, Unternehmensberater im
Finanzsektor, Uber Konkurrenz und Partner-
schaft von Banken und Versicherern. Foto: hkm

,Banken und Versicherer
passen weniger zusammen als
vor der Finanzkrise gedacht.”

Das Verhiltnis zwischen Banken und Versi-
cherungen nach der Finanzkrise — wie wirkt
sich das auf den Finanzstandort Deutschland
und dessen Wettbewerbsfihigkeit aus?

Die Finanzkrise hat uns gelehrt, dass
Banken und Versicherungen weniger zu-
sammen passen, als wir gedacht haben. Es
gibt das eine oder andere Potenzial; im Ver-
trieb zusammenzuarbeiten; aber das Ver-
trauen darin, dass auch die Produktion zu-
sammenpasst, und man auch in den grofien
Konzernen so die Linie fiir den Markt zu-
sammenfithren kann, das hat sich als gro-
Ber Irrtum erwiesen.

Seitens der Banken ist mehr und mehr zu ho-
ren, dass die Versicherer in die Kerngeschdfts-
bereiche der Banken hineindringen. Entwi-
ckelt sich hier ein Spannungsfeld mit dem Ab-
stecken neuer Marktclaims im Finanzwesen?

Ich sehe diese Konkurrenz iiberhaupt nicht
als Spannungsmoment an. Beide Gruppen
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Der Dualismus von Banken und Versicherern

sind grofle Kapitalsammelbecken, die wir
fiir den Wirtschaftskreislauf brauchen. Dass
jeder versucht von dem Kuchen des anderen
ein Stiick fiir sich abzuschneiden ist normal.
Da die deutsche Lebensversicherung unauf-
horlich an Geldvolumen verliert, ist die Frage,
wo das Kapital hinflieit. Den Banken wird
dasim Bereich der Vorsorge zugute kommen.
Entscheidend ist, dass die Versicherer nicht
in der Lage sind, ihre langfristigen Garan-
tien auszufinanzieren, so dass in Anbetracht
der Niedrigzinsphase eine Renaissance des
Geschiftsmodells Lebensversicherung nicht
zu erwarten ist.

Im Hinblick auf die Wachstumsdynamisie-
rung des Vorsorgestandorts gab es vor ei-
nigen Jahren eine gemeinschaftliche Initi-
ative der Branchen der Finanzdienstleis-
tungen, die aber nicht recht in Gang kam.
Aus Rialititsgriinden. Angesichts der Tat-
sache, dass die Spar- und Vorsorgetitigkeit
der Deutschen eher nachlisst - wire nicht
die Zeit reif fiir eine Erneuerung einer sol-
chen Initiative?

Jedermann weif8 heute, dass infolge der
demografischen Entwicklung private Alters-
vorsorge notwendig ist, dazu braucht es keine
gemeinschaftliche Markt-Initiative. Es geht
um finanzielle Allgemeinbildung und das
ist eine Aufgabe nicht nur der Marktplayer,
sondern eine bildungs- und staatspolitische
Aufgabe, der die Regierungen bisher nicht
ausreichend nachgekommen sind. Die ganze
Gesellschaft indes muss an dem Bewusstsein
mitwirken, dass die gesetzliche Rentenversi-
cherung die offenkundigen Probleme allein
nicht 16sen wird.

»Reputationskrise“ - das ist das Gespenst,
das iiber dem ganzen Finanzsektor schwebt.
Was wire in Ihren Augen der Kardinalsweg,
es zu verscheuchen?

Wir miissen wieder lernen, dass Schul-
den ins Abseits fithren. Wir haben uns da-
ran gewohnt, die Schulden im Bereich der
Immobilien auf sehr lange Zeit auszubauen,
was die Uberschaubarkeit der Riickzahlun-
gen nicht besteht. Das ist kein Risiko im
versicherungsmathematischen Sinne mehr,
sondern ein Unheil, das sich nicht berech-
nen ldsst.

Wenn man Banken und Versicherer zu der ei-
nen grofSen Finanzfamilie zdhlt, wie wiirden
Sie das Klima in dieser Familie bezeichnen?
An diesem Punkt des Vorsorgesparens
miissen Sie ein gemeinsames Interesse ha-
ben. Wenn die Verhdltnisse als krisenhaft
einzustufen sind, ist es die Aufgabe beider
Sektoren, hier zur Uberwindung beizutra-
gen. hkm
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