INTERVIEW

Redaktionsgesprach mit Justus Licke und Jens Ringel

Herr Liicke, was sind die wesent-
4. lichen Themen, die die Versiche-

rungswirtschaft aktuell beschaf-
tigen und wie groB schitzen Sie das
daraus resultierende Veranderungspo-
tenzial ein? Wie sehr muss sich die Bran-
che wandeln, um weiterhin erfolgreich
zu sein?

Justus Lucke: Nicht erst seit Kurzem, aber
aktuell ganz besonders, bewegt die ge-
samte Branche der Weg zum Kunden.
Das heiBt die Suche nach neuen Zugan-
gen zu bestehenden, aber auch neuen
Kundengruppen. Und das idealerweise
zu geringeren Kosten als aktuell. Sei es
Uber die Kombination von Leistungen in
Okosystemen, die Integration von Versi-
cherungsleistungen in andere Produkte
oder Dienstleistungen im Rahmen von

~Der persdnliche Vertrieb wird

auch langfristig dominieren”

Welche elementaren Herausfor-
4. derungen sehen Sie fiir die Asse-

kuranz konkret im Jahr 2022,
Herr Ringel?

Jens Ringel: Elementar ist das richtige
Stichwort. Naturgefahren werden auch
im Jahr 2022 ein relevantes Thema sein.
Zum einen beschaftigen noch viele Scha-
den aus dem Jahr 2021, unter anderem
aus dem Jahrhunderthochwasser im Ahr-
tal, die Versicherer und zum anderen gilt
es, sich fur die Folgen des Klimawandels
zu wappnen. Die Prévention muss in vie-
lerlei Facetten zunehmen, die Abde-
ckung der Risiken im Bestand und die
Leistungsfahigkeit des Schadenmanage-
ments. Weitere Herausforderungen sind
die anhalten Cyberangriffe und die da-
mit verbundenen Schaden sowie die ge-

»Die Versicherungswirtschaft bewegt aktuell ganz
besonders der Zugangsweg zum Kunden.”

Justus Lucke

Embedded Insurance oder auch ganz
Jklassischem” Online-Direktabschluss in
Kombination mit Social Media.

Wenn die Branche es verinnerlicht, auch
abseits der ausgetretenen Pfade nach in-
novativen Wegen zu suchen, dann kann
sie auch zukuinftig ihre Relevanz Uber alle
Altersgruppen hinweg sichern. Hierflur
muss sie sich aber einerseits noch mehr in
die Gedanken der Kunden hineinverset-
zen, die Mechanismen von State-of-the-
Art digitalen Geschaftsmodellen lernen
und ganz klar auch die notwendigen
technischen Voraussetzungen schaffen.
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nerelle wirtschaftliche Entwicklung. Wir
befinden uns in einer Niedrigzinsphase
mit steigender Inflation. Dartber hinaus
gibt es Unsicherheiten Uber das Ansprin-
gen der Konjunktur im Laufe des Jahres
und die Anzahl der drohenden Insolven-
zen aufgrund der Corona-MaBnahmen.

Wie macht sich die Branche fit fiir
4. diedigitale Zukunft?

Jens Ringel: Die Branche ist bereits sehr
lange digitalisiert, dies bedeutet auch ein
Erbe von vielen veralteten digitalen An-
wendungen, bei denen bereits in den

vergangenen Jahren begonnen wurde,
diese durch neue Systeme abzulésen. Zu-
satzlich investieren die Versicherer zu-
nehmend in die Prozessautomatisierung
und die Schaffung neuer Schnittstellen,
um sich auf die kunftigen Anforderun-
gen unter dem Stichwort Open Insurance
vorzubereiten. AbschlieBend kann man
auch noch auf zahlreiche Projekte im Be-
reich Kiunstliche Intelligenz verweisen.

Wie schatzen Sie das Potenzial
4. VvonKl bei Versicherern ein?

Jens Ringel: Langfristig ist das Potenzial
sicher sehr hoch, da es fur das Thema
vielfaltige Anwendungsbereiche in Versi-
cherungen gibt. So wird bereits heute Kl
in der Sprach- und Bilderkennung, der
Prozessteuerung und -automatisierung
oder auch in der Betrugserkennung ein-
gesetzt. Auch wenn viele Piloten in der
Vergangenheit sicher nicht alle hochge-
steckten Anforderungen erfullen konn-
ten, so sind doch gerade in den vergan-
genen zwei Jahren Fortschritte erzielt
worden. Voraussetzung fur den Einsatz
von Kl sind jedoch oftmals Daten in ent-
sprechender Qualitat und Quantitat. Dies
ist heute sicher noch eine Herausforde-
rung fur viele KlI-Projekte, welche sich
kunftig mit der zunehmenden Digitalisie-
rung und einem steigenden Datenbe-
wusstsein verringern sollte.

Die Krise hat der Digitalisierung
4. einen Schub verliehen. Was wird

sich beim Kundenverhalten &n-
dern? Welche Auswirkungen wird das
auf den personlichen Vertrieb haben?

Justus Lucke: Der Kunde an sich war auch
schon vor der Corona-Krise digitalaffin.
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Der wesentliche Sprung, und damit auch
eine Chance insbesondere fur den per-
sdnlichen Vertrieb, ist hier die breite Nut-
zung von Videomeetings. Sicherlich gibt
es heutzutage fast niemanden mehr in
der Bevolkerung, der nicht im privaten
oder beruflichen Umfeld regelmaBig ent-
sprechende Tools nutzt. Ansonsten wird
sich ein Trend der vergangenen Jahre
noch mehr verstarken: die Online-Re-
cherche. Versicherer, die hier keine Mog-
lichkeit des Online-Abschlusses bieten,
werden nachhaltig ins Hintertreffen ge-
raten. Dies hat naturlich auch Auswirkun-
gen auf den personlichen Vertrieb. Fur
diesen wird es unerlasslich sein, digitale

gration in E-Commerce-Angebote, wer-
den mehr an Bedeutung gewinnen.

Plattformen als alternative Ver-
«@U triebskandle: Wie viel Potenzial

steckt eigentlich wirklich hinter
diesem bekannten Buzzword fir die
Branche? Und welche Auswirkungen
wird das auf den Wettbewerb haben?

Justus Lucke: Das Potenzial von Plattfor-
men muss man differenziert sehen. Das
direkt hierlber generierte Geschaft ist
vor allem als Chance zur Generierung
von Leads zu sehen. Das Beitragspoten-
zial ist aufgrund des haufig recht klein-

»Die Erzielung von
wird fur Banken

Provisionseinnahmen
immer wichtiger.”

Jens Ringel

Tools in sein Angebot zu integrieren,
zum Beispiel Social-Media-Content-Mar-
keting, Online-Direktabschluss Uber die
Homepage, Terminvereinbarungs-Tool und
Videoberatung.

Droht der Branche der Kontakt
4 zum Kunden abhandenzukommen,

wird es den Vermittler langfristig
noch geben?

Justus Lucke: Auch wenn in der Corona-
Krise immer nur vorrangig von der Digi-
talisierung gesprochen wurde, so hat sich
doch auch hier die Bedeutung des per-
sOnlichen Kontaktes gezeigt. Denn insbe-
sondere in unsicheren Zeiten méchte der
Kunde sich noch einmal ruckversichern,
wenn er eine Entscheidung treffen muss.
Und dies kann nun einmal am Ende nur
ein Mensch.

Daher bin ich davon Uberzeugt, dass der
personliche Vertrieb auch langfristig noch
der dominierende Vertrieb sein wird, ins-
besondere bei einem Low-Interest-Produkt
wie Versicherungen. Er wird aber durch
digitale Tools unterstiitzt, um die Kunden
auch in der digitalen Welt abzuholen und
den Kontakt nicht zu verlieren. Aber ja,
auch Kundenzugange, wo der Versicherer
eher in den Hintergrund tritt wie die Inte-
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teiligen Versicherungsschutzes zumindest
nicht enorm. Wenn dies jedoch komplett
digital abgewickelt wird, ermoglicht es
doch eine mehr als attraktive Marge. Im
Gegensatz zu den weiteren Vertriebswe-
gen fordern Plattformen aber eher ein
Oligopol. Denn frei nach dem Prinzip
~Winner takes it all” kann nur ein Versi-
cherer seine Produkte Uber eine Platt-
form anbieten. Und langfristig erhoht
dies naturlich auch den Margendruck, da
die Plattformen den Wert ihres Kunden-
zugangs immer mehr zu monetarisieren
wissen. Das Potenzial voll ausschopfen
kann man aber nur, wenn man die Uber
solche Plattformen generierten Leads mit
zielgruppengerechten Cross-Selling-An-
geboten adressiert.

Ab 2022 gilt ein neuer Hochst-
4. rechnungszins in Héhe von 0,25

Prozent anstatt 0,9 Prozent, den
Versicherer ihren Kunden bei Neuab-
schliissen zusagen diirfen. Welche Aus-
wirkungen kénnte das auf die Nachfrage
und das Produktangebot haben?

Justus Lucke: Ein paar Auswirkungen sind
direkt offensichtlich. Die Riester-Rente,
bei welcher der Beitragserhalt zum Ren-
tentbergang verpflichtend war, wird bis
auf ein kleines Angebot an Netto-Tarifen

Justus Lucke

Geschaftsfuhrer, Versicherungsforen
Leipzig GmbH, Leipzig

Jens Ringel

Geschaftsfuhrer, Versicherungsforen
Leipzig GmbH, Leipzig

Der Klimawandel zeigt sich bereits in verschie-
denen Facetten. Ein prominentes Beispiel hier-
fur stellt das Jahrhunderthochwasser im Ahrtal
im Jahr 2021 dar, mit dessen Schaden die Ver-
sicherungsbranche noch heute intensiv be-
schaftigt ist. Derartige Entwicklungen haben
dazu gefuhrt, dass Investitionen in den Klima-
schutz bei Versicherern mittlerweile ganz weit
oben auf der Prioritatenliste stehen, so die Au-
toren. Es gebe aber auch weitere Herausforde-
rungen wie zunehmende Cyberrisiken sowie
Unsicherheiten Uber die Anzahl der drohenden
Insolvenzen aufgrund der Corona-MaBnah-
men. Bei all diesen Unwagbarkeiten sei der
persénliche Draht zum Kunden sehr wichtig,
um bei Fragen oder wichtigen Entscheidungen
unterstlitzen zu kénnen. Der personliche Ver-
trieb werde daher nach Ansicht der Autoren
auch langfristig der dominierende Vertrieb
sein. Naturlich werde dieser aber auch ver-
mehrt durch digitale Mdglichkeiten unter-
stutzt, um die Kunden auch in dieser Form ab-
holen zu kénnen. (Red.)

vom Markt verschwinden. Auch weitere
Angebote mit (hohen) Beitragsgarantien
werden immer mehr an Relevanz verlie-
ren. Insbesondere seit 2020 zeigt sich ein
deutlicher Trend hin zu Produkten ohne
jedwede Garantie in der Aufschubzeit.
Das heiBt, die Kunden erkennen, dass
man auf Garantien verzichten muss, um
in Zeiten von historischen Niedrigzinsen
Uberhaupt noch Chancen auf eine aus-
kémmliche Rendite zu haben.

Welche neuen und verdnderten
QU Risiken werden relevant, auch in
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Bezug auf die noch andauernde Pande-
mie?

Jens Ringel: Wie bereits vorhin angespro-
chen nehmen die Cyberrisiken zu. Gerade
durch die Pandemie haben sich in vielen
Unternehmen die Arbeitsmodelle veran-
dert. Die Unternehmens-IT musste sich
starker 6ffnen und bietet damit auch
mehr Angriffspunkte fur Cyberangriffe.
Neben den direkten Cyberschaden tre-
ten auch immer mehr indirekte Schaden
(Silent Cyber) hervor, welche bisher noch
nicht in ausreichendem MaBe erkannt
und berucksichtigt werden.

Stichwort Bancassurance: Ge-
4. winnt hier der Vertrieb von Ver-

sicherungsprodukten in Banken
oder Sparkassen eine neue Relevanz?

Jens Ringel: Die Erzielung von Provisions-
einnahmen wird fur Banken immer wich-
tiger. Sie stehen unter hohem Kosten-
druck, der Wettbewerb hat sich in den
vergangenen Jahren stark intensiviert
und die Kunden suchen nach einer Rund-
umbetreuung in finanziellen Fragen. Da-
her sollte der Vertrieb von Versicherungs-
produkten Uber die Banken wesentlich
mehr Gewicht bekommen. Ob dieser Ver-
trieb in Form einer Tippgeberschaft, als
AusschlieBlichkeit fur einen Versicherer

Kénnen PSD2 und bessere tech-
4. nologische Anbindungen dazu

beitragen, dass Banken den Ab-
satz von Versicherungsprodukten stei-
gern kénnen?

Jens Ringel: Sicher helfen diese Technolo-
gien, den Kunden zum Beispiel tGber die
Nutzung eines Financial Home, also ei-

Uberwiegen. Zwar zeigen sich aktuell be-
reits mehr Cyberschaden in den Policen
der Versicherer, da es sich hier aber nicht
um groBflachig vorhandene Sicherheits-
licken handelt, sind diese nicht existenz-
bedrohend. Durch diese Schaden steigt
aber insbesondere auch die Wahrneh-
mung des Risikos und fuhrt damit zu
mehr Abschlissen in der Cyberversiche-

.Die Riester-Rente wird bis auf ein kleines Angebot
an Netto-Tarifen vom Markt verschwinden.”

Justus Lucke

nem Angebot, das moglichst alle finanzi-
ellen Aktivitaten auf einer Plattform
bundelt, einfacher anzusprechen und an
das Bankhaus zu binden. Der wesentliche
Teil dabei ist aber, dass die Kunden auch
auf fur sie passende Versicherungsange-
bote angesprochen werden. Dies kann in
einem personlichen Gesprach oder Uber
die Plattform erfolgen.

Die PSD2 kann dabei unterstitzen, insti-
tutstbergreifend eine Gesamtubersicht
zu erstellen und Handlungsbedarfe ab-
zuleiten. Mit Blick auf den Betreuungs-
schlissel sind solche technologischen An-
bindungen auch notwendig, um den

,Banken mussen den kulturellen Schwenk
zur ganzheitlichen Finanzberatung schaffen.”

Jens Ringel

oder Uber den Maklerstatus erfolgt,
héngt von den individuellen Rahmenbe-
dingungen der einzelnen Bank ab. Wich-
tig ist jedoch, dass die Banken den kul-
turellen Schwenk zur ganzheitlichen
Finanzberatung schaffen. An der Absi-
cherung von finanzierten Werten und
der Arbeitsfahigkeit und damit dem Ein-
kommen der Bankkunden haben auch
Banken ein vitales Interesse. Aus unserer
Studie zum Thema Bancassurance wissen
wir, dass auch Kunden Interesse an einer
Ansprache haben. Daher sollte das The-
ma bei den Banken eine hohe Relevanz
auf der Agenda haben.
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Kunden ein hohes MaB an Selfservices bis
hin zum Vertragsabschluss zu ermogli-
chen.

Ebenfalls durch den steigenden

4. Digitalisierungsgrad arbeiten vie-

le Mitarbeiter von zu Hause aus.

Damit steigen allerdings auch die Gefah-

ren von Cyberattacken. Eine Gefahr fiir

die Versicherer oder eher Ertragspoten-
zial fuir neue Services?

Justus Lucke: Kurzfristig ergeben sich far
Versicherer sicherlich zusatzliche Risiken,
langfristig werden aber die Chancen

rung. Und das ist dringend nétig, denn
trotz der vielen groBen Schadenereignis-
se der vergangenen Jahre ist die Abde-
ckung im Markt immer noch nicht auf ei-
nem ausreichenden Niveau. Man merkt
aber auch, dass sowohl Preise als auch
Bedingungsumfang sich immer mehr
dem erhohten Risiko anpassen.

Inwieweit hat die Pandemie dazu
4. beigetragen, dass die Zahl von
Versicherungsbetrug zunimmt?

Jens Ringel: Die Frage ist direkt nicht so
einfach zu beantworten. Zum einen rufen
krisenhafte Situationen immer auch Be-
triger auf den Plan, wie man an den Be-
trigereien rund um Masken und Corona-
Schnelltests sehen konnte, zum anderen
fihrten und fihren Corona und die be-
schlossenen MaBnahmen fir viele Men-
schen und Unternehmen zu einer schwie-
rigen wirtschaftlichen Situation. Aus der
Vergangenheit wissen wir, dass insbeson-
dere bei schlechten Wirtschaftslagen die
Betrugsneigung steigt. Bereits im Som-
mer 2020 wurde ein Anstieg der Betrugs-
falle in den USA prognostiziert. Mit Blick
auf dieses Jahr und auf die unklare wirt-
schaftliche Situation ist von einem An-
stieg der Betrugsversuche auszugehen.
Seien es Unternehmen, die bisher durch
die angepassten Regelungen zur Offenle-
gung unerkannt in Schieflage sind, Klein-
und Einzelunternehmer, die Beihilfen zu-
riackzahlen mussen oder Privatpersonen,
die in den vergangenen beiden Jahren in
finanzielle Schieflage geraten sind, fur
alle Gruppen besteht die Gefahr, dass ein-
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zelne Vertreter eine finanzielle Sanierung
Uber Versicherungen probieren.

Der Klimawandel zeigt sich be-
4. reits in verschiedenen Facetten.

Inwieweit wird dies die Diskus-
sion liber eine flachendeckende Verbrei-
tung von Elementarversicherungen wei-
ter befeuern?

Jens Ringel: Die Diskussion dartber wird
weiter zunehmen. Bei vielen Elementar-
ereignissen entsteht die Situation, dass nach
Wiederaufbauleistungen vom Staat ge-
rufen wird, welchen dann insbesondere
im engen zeitlichen Zusammenhang mit
Wahlen auch nachgekommen wird. Meist
in der Form, dass nur die etwas erhalten,
die nicht anderweitig abgesichert sind.

Dies fuhrt zu Anreizen, gegebenenfalls
auf den Versicherungsschutz und die da-
mit verbundenen Kosten zu verzichten.
Daher ist der verpflichtende Einschluss
einer Elementarschadendeckung in die
Gebaudeversicherung sicher ein mogli-
cher Schritt oder gar die obligatorische
Verpflichtung sein Haus gegen bestimm-
te, unter anderem elementare Risiken zu
versichern.

Welche Lésungen bietet die Bran-

che hierfiir schon an und welche

MaBnahmen miisste auch noch
der Gesetzgeber ergreifen?

Jens Ringel: Die Branche hat in den ver-
gangenen Jahren viel an der Versicher-
barkeit von Elementarrisiken gearbeitet.
DarUber arbeiten viele Versicherer und
Ruckversicherer an friihzeitiger Risikoer-
kennung und Pravention, zum Beispiel
mit der Erstellung von Flutkarten fur
Starkregenereignisse. Investitionen in Kli-
maschutz stehen bei Versicherern weit
oben auf der Prioritatenliste.

Die Diskussion Uber die Pflichtversiche-
rung muss aber Uber die Versicherungs-
branche ausgeweitet werden. Banken
sollten bereits bei der Bewertung von Fi-
nanzierungsanfragen prufen, inwieweit
fur das geplante Projekt Elementar- res-
pektive Klimarisiken bestehen. Schwierig
wird es, wenn das Haus bereits steht und
anschlieBend ein Versicherungsschutz ge-
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sucht wird. Diese Diskussion gilt es aber
auch auf die 6ffentliche Hand auszuwei-
ten, zum Beispiel auf die sorgsamere
Prufung fur die Erteilung von Baugeneh-
migungen hinsichtlich klimainduzierter
Elementarrisiken. So ist es sicher nicht
ratsam, alte Flussauen oder gar alte Fluss-
laufe als Bauland auszuweisen.

Ab August 2022 miissen Kunden
4. vor dem Verkauf von Versiche-

rungsanlageprodukten befragt
werden, inwieweit ESG-Kriterien beriick-
sichtigt werden sollen. Da allerdings ge-
rade beim Thema Nachhaltigkeit noch
viele Unklarheiten vorhanden sind: Wie
konnte und sollte der Vertrieb hier ge-
schult werden, um eine addquate Bera-
tung anbieten zu kénnen?

Justus Lucke: Der regulatorische Rahmen
im Kontext Nachhaltigkeit ist sicherlich
noch ein ,Moving Target”. Dies ist insbe-
sondere auch durch die vielen unter-

. N

integrieren. Uber die transparente Defi-
nition und Kommunikation von Aus-
schlusskriterien oder Impact Investments
kann hier schon sehr viel erreicht werden
im Vertrieb.

Stichwort Sharing Economy: Re-
gulierungsbediirftig oder grofBe
Chance fiir Versicherer?

A N

Jens Ringel: Die Frage ist aus zwei Blick-
winkeln zu betrachten. Aus Sicht der Ver-
sicherung, analog zu den Lending-Platt-
formen im Bankenbereich, ist der groB3e
Erfolg der Peer-2-Peer-Versicherer bisher
ausgeblieben. Dort gab es zumindest
auch fur den deutschen Markt Regulie-
rungsansatze. Aus der Kundenperspek-
tive ist die Sharing Economy sicher ein
interessantes Geschaftsfeld, in dem auch
einige Versicherer aktiv sind. Die Heraus-
forderung besteht in der Versicherung
der Nutzung und weniger des Besitzes.
Zum Beispiel mussen viel starker das

,Investitionen in Klimaschutz stehen bei Versicherern
weit oben auf der Prioritatenliste.”

Jens Ringel

schiedlichen und nicht unbedingt konsis-
tenten Gesetze bedingt, sei es die
Offenlegungsverordnung, die Taxonomie-
Verordnung, die Anpassung der IDD et
cetera. Und es ist richtig, dass der groB3te
Hebel zur Verbreitung nachhaltiger Al-
tersvorsorgeprodukte die Schulung des
Vertriebes ist. Denn dieser traut sich ak-
tuell in vielen Fallen nicht, das Thema an-
zusprechen, auch wenn nachweislich ein
groBes Interesse der Kunden daran be-
steht. Durch die IDD wird er jedoch in ab-
sehbarer Zeit dazu gezwungen.

Es ist aber wichtig, hier nicht auf die fina-
le gesetzliche Regelung zu warten, son-
dern schon vorher aktiv zu werden. Dies
ist auch durchaus maoglich, da die grund-
legende Definition nachhaltiger Invest-
ments schon langer fix ist. Und auch
wenn es aktuell zum Beispiel Bestrebun-
gen gibt, auch Atomenergie als nachhal-
tig zu definieren, so besteht kein Zwang,
diese auch in nachhaltige Investments zu

Fahrverhalten des Fahrers und die einzel-
nen Fahrten in die Kalkulation einflie-
Ben, um eine risikoadaquate Bepreisung
zu erzielen. Der Trend zur Nachhaltigkeit
und Ressourcenschonung wird kunftig
solche Modelle noch viel starker férdern,
sodass die fruhzeitige Auseinanderset-
zung mit dem Thema eine groBe Chance
darstellt.

Das Durchschnittsalter der Ange-
4. stellten ist in der Branche recht

hoch. Wie werden oder wie soll-
ten junge Talente gewonnen werden?

Justus Lucke: Die Versicherungswirtschaft
ist die Branche der tausend Berufe mit
vielen spannenden Aufgabenfeldern. Lei-
der hat sie, teilweise selbst erarbeitet,
nicht den besten Ruf. Die Betriebszuge-
horigkeiten in den Unternehmen zeigen
aber hohe Werte, sodass die Branche in
der Innenwahrnehmung durchaus attrak-
tiv scheint. Dies gilt es nach auBen in den
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Arbeitsmarkt zu transportieren. Durch
die neuen Regelungen zum mobilen Ar-
beiten in vielen Unternehmen, die zu-
nehmende agile und digitalisierte Arbeit,
die attraktive VergUtung in der Branche
und die fruhzeitige Ansprache an Schu-
len und Hochschulen mit Praktika sowie
geforderten Abschlussarbeiten koénnen
die Versicherer durchaus einige Anreize
setzen. Wichtig ist dabei eine zeitgema-
Be Ansprache der jungen Talente.

Wie schatzen Sie die Zukunft der
4. Altersvorsorge ein? Und welche

Aufgaben sehen Sie auf die Le-
bensversicherer und Pensionskassen zu-
kommen?

Justus Lucke: Die Zukunft der Altersvor-
sorge wird definitiv kapitalmarktnaher
sein. Denn auch bei gegebenfalls steigen-
den Zinsen werden langfristig nur Uber
Aktien, Infrastruktur et cetera relevante
Renditen erwirtschaftet werden kénnen.
Dies wird sich auch immer mehr auf den
Rentenbezug ausweiten. Da sich die Ren-
diten im Allgemeinen immer starker an-
gleichen werden, werden perspektivisch
auch die Kapitalanlagekosten immer star-
ker in den Fokus rucken, zum Beispiel

durch weitere ETFs oder andere passive
Investments. Aber aufgrund der steigen-
den Lebenserwartung wird auch die Absi-
cherung durch eine lebenslange Renten-
zahlung immer wichtiger. Gegebenenfalls
wird es auch analog dem niederlandi-

die ,Aktienrente” oder die teilweise Ka-
pitaldeckung der gesetzlichen Rente. Dies
zeigt den generellen Trend, die Altersvor-
sorge unter dem Deckmantel des Ver-
braucherschutzes wieder starker an den
Staat zu binden. Ich wiinsche mir hier ins-

»Die Zukunft der Altersvorsorge wird
definitiv kapitalmarktnaher sein.”

Justus Lucke

schen Modell zu einer starkeren Trennung
von Anspar- und Rentenphase kommen.
Hierauf mussen die Versicherer und Pensi-
onskassen insbesondere durch neue, vor
allem illiquide Investments reagieren so-
wie eine gréBtmaogliche Produktflexibilitat.

Was erwarten Sie oder wiinschen

Q. Sie sich von der neuen Bundesre-

gierung fiir die Versicherungs-
sparte?

Justus Lucke: Die Bundesregierung hat
viele relevante Altersvorsorgethemen im
Koalitionsvertrag festgehalten. Sei es die
Altersvorsorgepflicht fur Selbststandige,

besondere, dass der Staat alle Vor- und
Nachteile und Opportunitatskosten bei
seinen Entscheidungen bertcksichtigt.
Denn einerseits ist der Staat nach meiner
Erfahrung nicht der bessere Kapitalanle-
ger und andererseits machen solche Kons-
truktionen &hnlich den skandinavischen
Staatsfonds eigentlich nur Sinn, wenn sie
durch externe Ertrdge wie aus der Olpro-
duktion Norwegens gespeist werden,
nicht aus Steuergeldern. Und generell
sollten diese Produkte anbieteroffen aus-
gestaltet werden. Denn zum Beispiel die
haufig kritisierten hohen Kosten der Ries-
terrente resultierten insbesondere aus
der ausufernden Regulatorik.
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27. Deutscher Sparkassen-Tag
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