
Vorsorge I Neugeschöft und Verkauf

Nur einfache Produkte
•

gewinnen
Im Neugeschäft hakt es gewaltig. Vorschläge und Überlegungen von
Thomas Adolph für Verbesserungen.



Auf den Punkt gebracht

• Die Branche hat den Investmentbankern viel zu viel nachgemacht .

• Versicherungsunternehmen ummanteln Zertifikate als Vorsorgelösungen .

• Für komplexe Versicherungsprodukte ist heute aber nicht die richtige Zeit.

Wann haben Siedie letzte Vorsorgeversicherung außer Riest­eran Ihre Kunden verkauft? Wie es auch immer aussehen

mag.in der Branche ist leider eine erschreckende Realität an­
zutreffen:Eswird kaum noch verkauft. Das Jahresendgeschäft
2008 istpraktisch vollkommen ausgeblieben. Und 2009? Bisauf
ganzwenigeAusnahmen keine positiven Nachrichten.
Dasfürden Finanzdienstleisterso ungemein wichtige "Brot- und
Butter-Geschäft"ist versiegt. Wo sind die 50 bis 200 Euro-pro-Mo­
not-Verträge,die letztlich in großen Stückzahlen dem Vertrieb sein
Auskommenund der Branche an sich ihren Bestand gesichert ha­
ben?Warumläuft im Vertrieb heute so wenig? Esist ja nicht so,
dassdieKunden den Wert einer guten Altersvorsorge nicht ken­
nenwürden.Ganz im Gegenteil, in großen Teilen der Bevölkerung
bestehtein gesundes Misstrauen gegenüber der gesetzlichen
Rente.DieEinsichtin die Notwendigkeit der privaten Vorsorge hat
deutlichzugenommen. Zu Geschäft führt dies allerdings nicht.
finanz-und Vorsorgeprodukte waren noch nie ein Käufermarkt.
Hierwarstetsder aktive Verkauf nötig. Und daran wird sich auch
nichtsändern. Esist halt doch wesentlich weniger "sexy", eine AI­
tersvorsorgeversicherungabzuschließen als einen Handyvertrag
mitdemneuesten Gerät als Draufgabe, das man überall stolz
herumzeigenkann. Der monatliche Aufwand für den Kunden
~tdergleiche. Das eine ist aber schneller Konsum, das andere
verantwortungsvolleZukunftssicherung. Na und, fragt der Kunde .
..Ichlebeja heute."

MassiveÜberzeugungsarbeit

Wirallekennen diese oft sogar ernst gemeinten Sprüche, die so
deutlichdie Präferenzen und Wertmaßstäbe der heutigen Kun­
denkennzeichnen.Dagegen zu arbeiten ist ohne Frage eine der
schwerstenAufgaben überhaupt. Und ohne die massive Über­
zeugungsarbeitunserer von der Politik und vermeintlichen Ver­
braucherschützernimmer wieder kritisierten Branche wäre die

breiteVersorgungder Bevölkerung mit einer zumindest halbwegs
ausreichendenRente schon längst gar nicht mehr gegeben.
DiePolitikwird immer mehr Hürden errichten. Und je mehr selbst
ernannteVerbraucherschützer ihre Dogmen vollkommen unbe­
kJstetvon Fachkenntnis zum Besten geben dürfen, dafür noch

nicht einmal haften und viele ernsthaft an Vorsorge interessierte
Verbraucher deshalb frustriert gleich ganz die Hände davon las­
sen - umso kritischer wird die Gesamtsituation.
Andererseits musssich die Branche auch selbst an die Nase grei­
fen. Denn haben wir nicht viel zu viel den unsäglichen Investment­
bankern nachgemacht? Wurden in den letzten Jahren nicht im­
mer kompliziertere, immer undurchschaubarere Produkte an den
Markt gebracht und aktiv verkauft? Produkte, deren genaue
Funktionsweise letztlich nur noch einige wenige Mathematiker
halbwegs berechnen konnten, die aber weder der Vertrieb noch
die Kunden nachvollziehen können? Produkte, die auf Funktions­
elemente zurückgreifen, die die Ursache für die aktuelle Finanzkri­
se sind oder unter dieser ganz besonders gelitten haben?
Ein Blick in den Spiegel: Zu den Zeiten von Börsenboom und
ohne Gedanken an existenzielle Wirtschafts- und Finanzkrisen

wie derzeit waren "innovative Versicherungslösungen" natürlich
stark gefragt. Auch der Autor dieser Zeilen war beispielsweise
von einer Idee wie "Variable Annuities" anfangs begeistert: Eine
Möglichkeit. Garantien unabhängig von der eigentlichen Anla­
ge abzubilden und dazu noch kostengünstiger darzustellen als
bislang? Darin könnte die Zukunft der Branche liegen.

Halten die eingekauften Garantien?

Nun zeigt sich aber, dass die Anbieter von Variable Annuities
Probleme haben, die notwendigen Garantien überhaupt und
dann auch noch zu wenigstens halbwegs vertretbaren Prei­
sen einzukaufen. Die Märkte für die Verbriefung von Garantien
bzw. Risiken - und genau darum geht es hierbei - sind prak­
tisch tot. Wie soll da eine Versicherung die eingegangenen
Verpflichtungen darstellen? Was bei Einmalbeitragsprodukten
noch über Tranchen geht, wird bei ratierlichen Verträgen
schnell ganz unmöglich.
Und viel wichtiger: Halten die eingekauften Garantien über­
haupt? Was, wenn nicht? Was, wenn die Versicherung selbst für
Ausfälle einstehen muss? Und als nichtdeutsches Unternehmen

in der Pleite noch nicht einmal dem deutschen Sicherungspool
angehört? Reicht da irgendeine Patronatserklärung der Versi­
cherungsgruppe wirklich aus? Oder denken wir an die gerade in




