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,Die Frage nach dem Sinn

mancher Regulierung
muss erlaubt sein”

Interview mit Ulrich-Bernd Wolff von der Sahl

Die Versicherungswirtschaft wird der-
zeit gezwungen, sich stark mit sich
selbst zu beschdftigen, und das
Gleichgewicht zwischen den verfolgten
Zielen und den Auswirkungen auf den
Kunden stimmt nicht immer, so Ulrich-
Bernd Wolff von der Sahl. Weil auch
die Kalkulation von Lebensversiche-
rungen immer schwieriger wird, rech-
net er mit neuen Produkivarianten.
Doch auch die klassische Lebensver-
sicherung werde ihre Zukunft haben.
Sie ist unverdndert das im Sparkassen-
vertrieb erfolgreichste Produkt der SV
Sparkassen-Versicherung. Im Kompo-
sitbereich liegt der von den Sparkassen
vermittelte Neugeschdftsanteil ledig-
lich bei rund einem Drittel. Red.

M Immer noch gibt es elf 6ffent-
liche Versicherer in Deutsch-
land. Wie sehen Sie hier die Perspektiven
fiir eine stdrkere Konzentration?

GroBe allein macht ja nicht glucklich. Je-
der Konzentrationsprozess, sei er nun
durch Fusionen oder Kooperationen, muss
Sinn machen. Das gilt betriebswirtschaft-
lich far die Unternehmen, aber auch fir die
Kunden. Jede Fusion und jede Koopera-
tion kostet jedes Mal richtig Zeit und Geld.
Fur die 6ffentlichen Versicherer kommt es
dabei zentral darauf an, ihre Stdrken im
Auge zu behalten.
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Die Stdrke der 6ffentlichen Versicherer liegt
in ihrer regionalen Verankerung. Ahnlich
wie die Sparkassen sind wir immer nah
am Kunden. Die Namen unserer Unterneh-
men sind etabliert. Ich halte deshalb das
Konzept der Weiterentwicklung der multi-
regionalen Versicherungsgruppen, das die
6ffentlichen Versicherer 2008 aufgestellt
haben, weiterhin flr richtig. Eine Weiter-
entwicklung mit AugenmaB scheint mir der
richtige Weg zu sein. Denn es gibt sicher-
lich Bereiche im Backoffice, in denen eine
stdrkere Zusammenarbeit moglich ist.

Aktuell sehe ich keine stdrkere Konzentra-
tion auf uns zukommen. Wir leben in wirt-
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schaftlich schwierigen Zeiten, in denen
jedes Haus sich auch erstmal selber um
seine Hausaufgaben kimmern muss. Aber
die Enfscheidung liegt lefztlich nicht bei
mir, Fusionen und Kooperationen sind An-
gelegenheiten der Eigentlmer.

b/M/Welcher Anteil des Neuge-
schdfts der SV Sparkassen-
Versicherung wird iiber die 101 Sparkas-
sen in Inrem Geschdftsgebiet vermittelt?

In Leben liegt der Anteil des mithilfe der
Sparkassen erzielten Neugeschdfts bei
efwa 82 Prozent, in Schaden/Unfall inklu-
sive der Kfz-Versicherung bei rund 30
Prozent. Im Gegenzug ist unser freier Au-
Bendienst im Kompositbereich stark. Ein
groBer Teil des Kompositgeschdfts bei
Firmen-/Gewerbe-Versicherungen wird au-
Berdem Uber Makler vermittelt.

W Ldsst sich der Sparkassen-
Anteil am Neugeschdft noch
steigern?

Davon bin ich fest Uberzeugt. Der Markf fir
Versicherungen ist ja insgesamt eher ge-
sdttigt. Wenn man aber siehf, wo die
Markfanteile der Sparkassen liegen — und
wo die der offentlichen Versicherer —, dann
sieht man, dass Uber die Sparkassen noch
eine Menge Luff nach oben ist. Da gibt es
viele Kunden der Sparkassen, die ihre Ver-
sicherungen nicht bei der SV haben und
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die der Sparkassenmitarbeiter ansprechen
kann. FUr den Mitarbeiter der Sparkasse
mussen die Versicherungen dann aber
auch ganz einfach verkaufbar sein. Genau
daran arbeiten wir gerade. Wir richten die
SV insgesamt veririebsorientierter aus, was
bedeutet, dass wir unseren Vertriebspart-
nern — und hier insbesondere den Sparkas-
sen — auf allen Ebenen das Verkaufen so
einfach wie mdglich machen. Das heift,
gute und markinahe Produkte, die einfach
zu verkaufen sind, gufe Vertriebsunterstit-
zung, kurze und schnelle Wege zur SV.

W Woran liegt es, dass Scha-
den-/Unfall am Bankschalter
immer noch so viel schlechter Iéiuft als
Lebensversicherungen?

Lebensversicherungen liegen dem Spar-
kassenmitarbeiter néher. Die sind ganz
eng dran an seinem Geschdft. Wenn ein
Kunde Geld zur Verfligung hat, dann ist es
eine natlrliche Option abzufragen, ob
nicht eine Lebensversicherung das Rich-
tige fur ihn sein konnte. Bei einer Baufi-
nanzierung ist das dhnlich. In Schaden/
Unfall wird es dann Kleinfeiliger und fech-
nischer und fuhrt immer weiter weg vom
eigentlichen Kerngeschdft der Sparkassen.
Da kann man aus Sicht des Sparkassen-
mitarbeiters viel falsch machen. Deshalb
ist es kein Wunder, wenn da ein gréBerer
Abstand herrscht.

W Wie ldisst sich das dndern?

Indem man den Sparkassenmitarbeitern
auch das Verkaufen der Schaden-/Unfall-
Produkfe so einfach wie mdglich macht
— und ihnen jede mdgliche Unterstitzung
bietet. Einfache Sparkassenprodukfe gibt
es ja schon ldnger — wir gehen jetzt mit
unserem neuen Privat-Schutz diesen Weg
noch radikaler weiter. Wir sehen (brigens
durchaus in den letzten drei Jahren sehr
bemerkenswerte Steigerungen des Ge-
schdffes in den Sparkassen, die bis zu
einer Million Euro Neugeschdft im Kompo-
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sitbereich erzielt haben. Das wdre vor drei
bis vier Jahren nicht denkbar gewesen.
Voraussetzung dafur ist eine konfinuier-
liche, gemeinsame Arbeit zwischen den
Sparkassen und dem Offentlichen Versi-
cherer.

W Wie soll die von lhnen ange-
kiindigte neue Produkigene-
ration im Bereich Schaden-/Unfall fiir
Privatkunden aussehen?

Die Philosophie hinter dem Privai-Schutz
ist es, dem Kunden den Schutz, den er zur
Erhaltung seines bereits geschaffenen Ver-
maogens und Lebensstan-

dards bendtigt, pas-
send zu seiner

jeweiligen Le- Sparkassen bei der
SCUESITMIGIN  Elementarschadenversicherung
anzubietfen.

Das  Produktf
kann sich pro-
blemlos den Bedirf-
nissen der Kunden anpassen

und ist damit eine mitwachsende Sicher-
heitslosung. Dem Konzept liegt ein Bau-
steinprinzip zugrunde. Alle Produkte aus
den Bereichen Haftpflicht-, Unfall- und
Sachversicherung konnen darin einzeln
abgeschlossen oder auch kombiniert wer-
den. Die Privatkunden konnen sich so
ganz individuell ihre Police zusammen-
stellen. Es gibt aber auch Produktblindel,
die perfekt auf die Bedirfnisse von be-
stimmten Zielgruppen abgestimmt sind.

Den Privat-Schufz bietet die SV in drei
Deckungsvarianfen an — Basis, Komfort
und Top. Zusatzbausteine ergdnzen
das Angebot. Die SV hat mit Privat-Schutz
ein vollkommen neues Produkf entwickelt,
das die aktuellen Leistungsanforderungen
der Verbraucherschditzer erflllf — und dies
zu marktgerechten Preisen.

W Die Elementarschadenversi-
cherung scheint ein ideales
Annexprodukt zur Baufinanzierung zu
sein. Wie haben sich hier die Abschliisse

.Der Anteil der

ist iberproportional
gestiegen.”
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entwickelt, und wie viel davon kommt
iiber die Sparkassen?

Sprechen wir besser von der Wohngebdu-
deversicherung mit Elementarschufz. Die
Elementarschadenversicherung ist aus
historischen Griinden in Baden-W(ritem-
berg bei uns Standard und im (brigen
Geschdftsgebiet zuwdhlbar. Wenn wir jetzt
nur die echten Neuabschliisse im Privat-
kundensekfor betrachfen — dabei geht es
in der Baufinanzierung —, dann koénnen
wir in den letzten zwei Jahren einen deut-
lichen Zuwachs erkennen. Nach Stlick-
zahlen sind das fast 40 Prozent.

Der Anteil der Sparkassen ist dabei tiber-
proportional um rund 65 Prozent
gestiegen und liegt jetzt bei
Uber 50 Prozent. Die gute
Baukonjunktur macht sich
hier wohl tatsdchlich be-
merkbar.

W Bei der Lebens-/Rentenversi-
cherung bieten Sie keinen
Onlineabschluss an, im Schaden-/Un-
fallbereich aber schon. Ist das eine
Riicksichtnahme auf die Sparkassen als
Vertriebspartner — und zugleich das Ein-
gestindnis, dass die Zusammenarbeit im
Kompositgeschdft nicht ganz so gut
klappt?

Das hat mit den Sparkassen gar nichts zu
tun. Wir bieten online nur einfache Pro-
dukfe an, bei denen es keinen Beratungs-
bedarf gibt. Wir sind ein Serviceversi-
cherer, dem die Beratung der Kunden
wichtig ist. Wir wollen die Kunden im In-
ternet deshalb nicht zum Onlineabschluss
verlocken, sondern in die Geschdftsstellen
und Sparkassen bringen.

Eine Lebensversicherung, mit der man
sich ja sehr langfristig bindet, sollte man
ganz sicher nicht ohne Beratung abschlie-
Ben. Klar ist aber auch, dass die Kunden
inzwischen  Onlineabschluss-Méglich-
keiten erwarten. Dem kann man sich nichf
komplett entziehen.

31



bankassurance

W Ist in der Lebensversicherung
der Boom der Einmalbeitrige
erst einmal vorbei?

Das sehe ich nicht so. Die Einmalbeitriige
sind noch immer auf sehr hohem Niveau.
Das Jahr 2010 muss man aus der Be-
tfrachtung rausnehmen, weil es dort zu
einer ungesunden Entwicklung gekommen
ist. In der Lebensversicherung gab es zeit-
weise auch bei sehr kurzer Anlage hohere
Zinsen als in allen anderen Anlageformen.
Das zog das Geld von Kapitalanlegern an,
die eigentlich nicht an Lebens- oder Ren-
tenversicherungen interessiert waren. Mehr
oder weniger die komplette Branche hat
dem einen Riegel vorgeschoben. 2011
waren die Einmalbeitrdge dann
auf einem dhnlich hohen
Niveau wie 2009.

Andersherum gesagft:
Einen  nachhaltigen
Trend zu laufenden Bei-
frdgen kann ich derzeit noch
nicht erkennen.

W Gab es 2011 einen ,Schluss-
verkaufseffekt” in der Lebens-
versicherung angesichts der bevorstehen-
den Absenkung des Garantiezinssatzes
und der Heraufsetzung der Altersgrenze
fiir den Rentenbezug bei der steuerlichen
Férderung? Oder wie erkKlrt sich der An-
stieg des Neugeschidifts gegen laufenden
Beitrag?

Ein gewisser Schlussverkaufseffeki mag
mitgeholfen haben, wobei wir keine groBe
Werbung daftir gemacht haben. Insbeson-
dere die Garantiezinsabsenkung ist ja et-
was, was den Kunden zundchst gar nicht
berlihrt, bekommt er doch die Gesamt-
verzinsung gutgeschrieben, die sowieso
deutlich hoher liegt. Zurzeit sind das 1,75
Prozent Garantieverzinsung gegenutber 4,0
Prozent Gesamtverzinsung. Bei der SV ha-
ben wir zwei sehr erfreuliche Effekfe ge-
habt. Zum einen ist unser neues Lebenpro-
dukt Index-Garant ausgezeichnet gelaufen
— im Ubrigen auch sehr gut verkauft von
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»Einen nachhaltigen
Trend zu laufenden
Beitrdgen kann ich noch
nicht erkennen.”

den Sparkassen. Zum anderen hat sich die
bAV weiterhin sehr gut entwickelt.

W Bei der betrieblichen Alters-
vorsorge hat sich das Ge-
schdft der Sparkassen-Versicherung in

vier Jahren vervierfacht. Was sind hier
die Erfolgsfaktoren?

Wir haben die Bedeutung dieses Ge-
schdftsfeldes frih erkannt und bauen hier
seit Jahren kontinuierlich Kompetenz auf.
2011 ist unser bAV-Beratungsfeam gestar-
tet. Auch hier ist die Verzahnung mit den
Sparkassen sehr wichtig, haben doch ge-
rade die Sparkassen die Kontakte in die
heimische Wirtschaft. Wir
biefen inzwischen den
Unternehmen einen
Full-Service  an,
der auch gerne an-
genommen  wird.
Entscheidend ist,

dass man nicht nur einen
Rahmenverirag mit dem Unfernehmen
schlieBt, sondern dann die Mitarbeiter des
Unternehmens dazu bringt, das Angebot
auch anzunehmen. Wir sind auch da mit
unserer Mannschaft sehr aktiv.

W Wie weit sind Sie mit der Um-
setzung von Unisex-Tarifen?
Welchen Aufwand erwarten Sie davon?

Zum 21. Dezember 2012 mussen die neu-
en Tarife greifen, bis dahin werden wir auch
fertig sein. Es gibf natdrlich einen Aufwand,
Rechnungsgrundlagen mussen gedndert,
neue Tarifwerke erstellt, die Angebofsrech-
ner angepasst werden. Wir versuchen das
moglichst effizient mit Anderungen zu ver-
binden, die sowieso ansfehen.

W Geht der Trend generell wieder
stdrker zu Einheitstarifen?

Nein, warum auch? Die Differenzierungen,
die wir in der Versicherungswirtschaft vor-
nehmen, haben immer eine statistische

Grundlage. Deshalb hat sich die Versiche-
rungswirtschaft ja gegen Unisex gewehrt.
Hier werden real vorhandene statistische
Unferschiede ignoriert. Aber das ist Politik.
Damit muss man leben.

Was sind aus Ihrer Sicht beim
Stichwort Regulierung die
gréBten Herausforderungen?

Die Versicherungswirtschaft wird derzeit
gezwungen, sich sehr stark mit sich selbst
zu beschdaftigen. Der Regulierungsdruck ist
hoch. Solvency Il ist hier das wichfigste
Vorhaben. Die Frage nach dem Sinn man-
cher Regulierung muss erlaubt sein, wenn
jede Anforderung massiv Kosten verur-
sacht. Das Gleichgewicht zwischen den
Zielen, die mit einer Regulierung verfolgt
werden — mehr Sicherheit —, den Kosten,
die sie produzieren, und den Auswir-
kungen auf den Kunden — schlechtere
Produktqualitdt, weniger Ausrichtung auf
den Kunden — stimmt nicht immer. Unter-
nehmen, die sich mit sich selbst beschdf-
tigen, haben weniger Kapazitdten, sich
mit den BedUrfnissen der Kunden ausein-
anderzusefzen. Hier muss man aufpas-
sen, dass kein Zuviel an Regulierung auf
uns zukommt.

Wird die klassische Lebens-/

Rentenversicherung mit den
langfristigen Garantien kiinftig iberhaupt
noch angeboten werden kénnen?

Die Kalkulafion wird schwerer werden.
Wahrscheinlich werden neue Produkivari-
anten auf den Markt kommen. Aber grund-
sdtzlich wird es auch die klassischen Pro-
dukfe weiterhin geben. Wir wissen doch
alle seit Jahren, dass die private Altersvor-
sorge immer wichfiger werden wird. Die
klassische Lebens- oder Rentfenversiche-
rung ist das optimale Produkt dafiir. Der
Bedarf von den Kunden her flr diese Pro-
dukte wird mittelfristig eher steigen als
sinken. Ich glaube deshalb nicht, dass sich
die Lebensversicherungen von diesen Pro-
dukten verabschieden werden. |
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