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Bankvertrieb bei Talanx: bei der Postbank Gliick gehabt

Norbert Kox, Vorstandsmitglied der Talanx
AG und Vorstandsvorsitzender der Proactiv
Holding AG, Hilden, in der der Konzern
seine Bankassurance-Aktivitdten geblndelt
hat, macht aus seiner Erleichterung keinen
Hehl. Dass man die exklusive Veririebs-
vereinbarung mit der Postbank vor weni-
gen Monaten fur die ndchsten 15 Jahre
verldngert habe, sei wirklich ein Gliick ge-
wesen. Denn unfer den gegenwdrtigen
Umstdnden wdre dies wohl deutlich
schwieriger geworden. Dem anstehenden
Verkauf der Postbank sieht Talanx, laut
Kox, somit gelassen entgegen.

Theoretisch kdnnte freilich ein potenzieller
Investor mit eigenem Versicherungsange-
bot oder einer exklusiven Vertriebsverein-
barung mit einem Versicherer versuchen,
den Talanx-Konzern zur Aufgabe seiner
verfraglichen Rechte zu bewegen, indem
er die internen Vergutungssysfeme so um-
strukturiert, dass der Versicherungsvertrieb
fur Berater unattraktiv wird. Eine solche
Schwerpunktverlagerung des Vertriebspart-
ners wdre im Rahmen der bestehenden
Vereinbarung durchaus moglich. Wahr-
scheinlich wdre ein solches Szenario aber
kaum, meint Kox. Dazu haben Versiche-
rungsprovisionen flr die Banken mittler-
weile einen viel zu hohen Stellenwert
erlangt. Fur die Postbank gilt dies nach
Talanx-Angaben zwar noch nichf in
gleichem MaB wie fur die Citibank, die
mittlerweile allein mit den CiV-Provisionen
ihr Filialnetz unterhalten kénne. Doch auch
bei der Postbank steuere die PB Versiche-
rung immerhin sieben bis zehn Prozent
der gesamten Provisionserltse bei.

Sollte ein kunftiger Mehrheitseigner der
Postbank versuchen wollen, Talanx die
verfragsmdBigen Rechte auf 15 Jahre
Vertriebspartnerschaft abzukaufen — zum
jetzigen Zeitpunkt gewiss Spekulation —,
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konnte das in jedem Fall teuer werden. Die
Erfragspotenziale aus der Zusammenarbeit
mag Kox zwar nicht beziffern. Unter den
Bankassurance-Kooperationen des Talanx-
Konzerns bescheinigt er der Postbank je-
doch (neben der Neue Leben) das hochste
Potenzial. Bei beiden Vertriebspartnern
liegt die Kundendurchdringung noch deut-
lich unfer dem Niveau, das die GiV bei der
Citibank erreicht hat, auch wenn sie bei
den Sparkassen, die mit der Neue Leben
zusammenarbeiten, schon deutlich hoher
ist als bei der Postbank.

Vertriebsweg Bank
mit erheblichem Potenzial

Bei der Postbank verspricht man sich nicht
zuletzt durch den Start mit dem mobilen
Veririeb ber 3 600 BHW-Berafer erheb-
liches Zusatzgeschdft — auch wenn Kox
einrdumt, dass das dann mdglicherweise
keine Bankassurance im engeren Sinne
mehr ist. Doch auch im Sparkassensektor
hofft man, den offentlichen Versicherern
weitere Marktanfeile abnehmen zu konnen.

Die sechs Akfiondrssparkassen der Neue
Leben haben eine Exklusiv-Kooperation
mit dem Hamburger Versicherer vereinbart,
weitere Verfrge ohne Exklusivitdt gibt es
mit rund 100 Sparkassen. Zwei Hduser
tber den Akfiondrskreis hinaus verireiben
zumindest im Bereich Restschuld aus-
schlieBlich Neue Leben.

Mit dem Standbein Bankassurance sieht
sich Talanx in einem attraktiven Marktseg-
ment guf positioniert. Denn dem Vertriebs-
weg Bank wird von der Markiforschung
noch erhebliches Wachstumspotenzial zu-
lasten der AusschlieBlichkeitsorganisa-
tionen bescheinigt, ein Trend, der von den
neuen rechtlichen Rahmenbedingungen
unterstitzt werde: Die Abgeltungssteuer
erhoht die Aftrakfivitét von Versicherungs-
produkten, wdhrend EU-Vermittlerrichtlinie
und VWG-Reform hohe Transparenz, Fach-
kompefenz und Beratungsqualitdt sichern.

Wichtiger freilich seien die Erfolgsfaktoren
auf der Bankenseite: die Renaissance des
Filialmodells, die verstdrkie Konzentration
auf Produktbindel und Produkte gegen
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Einmalbeitrag und das zum Beispiel von
einer Allensbach-Studie aus dem Jahr
2007 belegte gestiegene Verbraucherver-
trauen in die Bankberatung.

All das soll im Vertriebswegemix den Neu-
geschaftsanteil des Vertriebskanals Bank
krdftig steigen lassen. Einer Studie von
Oliver Wyman zufolge lag er 2006 im Be-
reich Leben bei 26 Prozent. Bis 2012 soll
er um flnf Prozentpunkte auf 31 Prozent
sfeigen und sich mittelfristig bei einem
Drittel einpendeln. Norbert Kox geht sogar
davon aus, dass ,in wenigen Jahren”
dhnlich wie in anderen europdischen
Mdrkten jede zweite Lebensversicherung
in Deutschland Uber den Bankschalter ver-
kauft wird.

Der Erfolg der Bankassurance schldgt sich
auch in den Zahlen des Talanx-Konzerns
nieder. So sind die gebuchfen Bruttobeitrd-
ge der Bankassurance-Gesellschaffen von
1996 bis 2007 um jdhrlich 20 Prozent
von 300 Millionen auf 2,4 Milliarden Euro
gestiegen. Bei den Ubrigen Konzerngesell-
schaften befrug die durchschnittliche Stei-
gerungsrate pro Jahr lediglich 13 Prozent
von 4,6 auf 17,0 Milliarden Euro. Der An-
teil der Bankassurance an den gebuchfen
Bruttobeitréigen im Konzern hat sich damit
innerhalb von zehn Jahren auf rund zwolf
Prozent verdoppelt. Zum Konzerngewinn
frug der Verriebsweg 2006 etwa neun
Prozent bei, 2007 liege der Wert hoher.

Auch im Ausland

Dass das Modell auch ins Ausland dber-
tragen wird, Uberrascht insofern nicht:

== 2001 wurde in Ungarn die Magyar
Posta Versicherungen gegriindet, die mit
der ungarischen Post eine exklusive Ver-
triebskooperation bis zum Jahr 2032 hat
und 2006 nach fiinf Jahren bereits der
neuntgréBte Versicherer im Markt war.

™= Und im ersten Quartal dieses Jahres

hat man gemeinsam mit der Citibank das
Geschdft in Russland und der Tirkei ge-
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Anteile der Veririebswege am Versicherungs-Neugeschdft
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startet — auch dort jeweils mit einer lang-
fristigen Veririebskooperation bis 2026.

Nummer zwei im deutschen Markt

Im deutschen Markt der Bankassurance ist
der Konzern nach Volumina die Nummer
zwei hinfer der R+V. Und im Geschdft mit
Restschuldversicherungen erreicht die CiV
mit der Citibank einen Marktanteil von fast
einem Driftel (32,3 Prozent). Postbank
Leben kommt auf 6,7 Prozent, die Neue
Leben auf 3,0 Prozent. Mit einem Marki-
anteil von insgesamt 42,0 Prozent ist
Talanx damit bei Kreditlebensversiche-
rungen in Deutschland Markifhrer.

Nach der Intensitdt der Zusammenarbeit
bewertet, ist die Kooperation Citibank/CiV

Der Blick ins europdische Ausland zeigt
den Erfolg von Bankassurance (in Prozent)
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laut Oliver Wyman die erfolgreichste. Der
Studie des Markfforschungsunternehmens
zufolge hat 2006 jeder Citibank-Berater 91
Lebensversicherungsveriréige verkauft — die
Restschuldversicherungen nicht mitgerech-
nef. Neue Leben und Postbank kommen
auf 31 beziehungsweise 27 Verirdge. Die
Benchmark, an der der Erfolg von Bank-
assurance-Modellen gemessen wird, legt
die Studie bei 25 Veriréigen pro Filialmit-
arbeiter und 22 Neuvertrdgen pro tausend
Bankkunden fest.

Dass die CiV und die anderen Talanx-
Bankassurance-Gesellschaften gemessen
an diesen Kategorien so gut abschneiden,
liegt nach Einschdtzung von Kox an vier
Erfolgsfakioren: der hdchstmoglichen
Integration in den Markenauftritt und die
IT des Partners, dem Verkaufsprozess
ausschlieBlich Uber die Vertriebskapazi-
taten des Partners, dem Aufbau exklusiver
Versicherungsgesellschaften flr jede Ko-
operation und dem Verzicht auf eine
zweite Marke neben der Bankmarke. Das
sei nicht nur im Hinblick auf den Kunden
wichtig. Es st@rke auch die Identifikation
der Berater mit dem Produkt Versiche-
rung.

Dass viele Citibank-Mitarbeiter die CiV
nach wie vor fir eine Konzernschwester
halten, wird von Kox deshalb ausdrtcklich
begriiBt. Bei der Ubernahme der einstigen
Citi Versicherung hatte er hart darum ge-
rungen, das Kdrzel CiV Gber den Gesell-
schafterwechsel hinwegzuretten. sh
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