el XEllg Honorarberatung

sswenn man Versicherungs-
vertrieb neu erfinden
musste, wuirde es nur ein
Honorarvertrieb sein.*‘

Im Interview: Dr. Berthold Stroter,
Vorstand Fortis Deutschland Lebensversicherung AG
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Honorarberatung: Vielen Marktteilnehmern
mangelt es noch an Wissen um die Diffe-
renzierung von Netto-Tarifen und Hono-
rartarifen. Was macht den Unterschied aus?

Dr. Berthold Stréter: Wer glaubt, nur durch
das Streichen von Provisionssdtzen bei her-
kommlichen Lebensversicherungstarifen
bereits geeignete Produkte fiir die Hono-
rarberatung anbieten zu kénnen, wird dem
Wesen der Honorarberatung nicht gerecht.
Bei einem Honorartarif diirfen keine Provi-
sionen und andere versteckte Kosten ein-
gerechnet sein, was zwangsldufig speziell
entwickelte Honorartarife erfordert.
Berater und Kunden fordern zu Recht Tari-
fe, die sich flexibel auf momentane und sich
in Zukunft verandernde Bedirfnisse nach
Risikoschutz und Vorsorge anpassen kon-
nen. Unsere Honorartarife sind daher eher
vergleichbar mit einem Depot, in dem An-
lagepositionen und Instrumente fr Risiko-
schutz gehalten werden. Das ist eine ganz
andere Welt, als sie fiir den klassischen Le-
bensversicherer gang und gabe ist. Dass
Kostentransparenz bis in die Anlageinstru-
mente hinein gewahrleistet sein muss, ist
selbstverstindlich, wenn auch noch nicht
immer ublich.

Honorarberatung: Wo liegen fiir einen Ak-
tuar die Herausforderungen bei der Ent-
wicklung von Honorartarifen?

Dr. Berthold Stroter: Die Herausforderung
fir uns Aktuare entstehen auf zwei Ebenen:

Erstens: Flexibilitit zieht Komplexitat
nach sich. Das enge Korsett des VAG und
die — zu Recht bestehenden — nachgela-
gerten Verordnungen der Aufsicht stellen zu-
satzliche Herausforderungen an die Ent-

wicklung und Verwaltung hochflexibler
Produkte. D.h. bevor wir hochkomplexe
und flexible Tarife anbieten konnten, mus-
sten wir fast unseren gesamten aktuariellen
Werkzeugkasten umbauen. Das reicht von
Produktkalkulation und Profittesting bis hin
zu den Systemen, die das amtliche Be-
richtswesen fuir die Aufsicht speisen. Der In-
novationsschub hierbei ist enorm und wird
aullerhalb unserer Mauern oft gar nicht ge-
sehen.

Zweitens: Innovation. Es wird sich in der
nichsten Zeit, insbesondere bei zusitz-
lichen Deckungsformaten, sehr viel tun. Ich
nenne nur beispielhaft die Pflegeversiche-
rung oder sog. Variable Annuities, d.h. va-
riable lebenslange Rentenauszahlungsfor-
mate. Hier werden wir als Aktuare und Ma-
thematiker voll und ganz gefordert sein und
wir haben den Ehrgeiz, Honorar-beratern
neue und wegweisende Losungsinstrumente
fir ihre Kunden an die Hand zu geben.

Honorarberatung: Im Rahmen des 2. Hono-
rarberater-Symposiums sprachen Sie von der
Wandlung der Versicherer vom Produkt-
zum Systemanbieter. Was bedeutet dies
konkret?

Dr. Berthold Stroter: Frither haben wir von
der gemischten kapitalbildenden Lebens-
versicherung gelebt. Fiir den Versiche-
rungsnehmer hiefs das: dreiig Jahre regel-
maRig in ein Produkt einzahlen, selbst die
Dynamik war vorher festgelegt — fertig.
Das war unser Geschaftsmodell. Heute
mussen wir den sich verandernden Anfor-
derungen unserer Kunden Rechnung tragen.
Der Endkunde will genau wissen wofiir er
sein Geld bezahlt und er will auf verdnderte
Einkommenssituationen, Lebensumstinde
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usw. flexibel reagieren kénnen. Der Berater
wiederum muss ihm als Entwickler eines in
Leistung und Kosten optimierten Losungs-
paketes zur Seite stehen.

Unser Anspruch ist daher, nicht einfach
ein Produkt zu verkaufen, sondern ein Lo-
sungssystem mit einer transparenten — fiir
beide verstandlichen — Struktur zur Verfi-
gung zu stellen.

Hier ist die Entwicklung noch lange nicht
zu Ende. Sie geht in Richtung zeitgemalie-
rer Deckungskonzepte und folgt den Inno-
vationen an den Kapitalmarkten.

Honorarberatung: Der Mangel in der BU
liegt nach wie vor in sehr unspezifischen Ta-
rifwerken.

Hier wire eine starkere berufsbezogene
Gestaltung wiinschenswert. Hinzu kommt
der immer haufigere Wechsel im Rahmen
beruflicher Tatigkeiten. Kommt die Idee des
Systemanbieters den Flexibilititsanforde-
rungen auf diesem Feld entgegen?

Flexible Deckungskonzepte sind, wenn
man dem Thema wirklich gerecht werden
will, auch in der Pflegeversicherung unab-

dingbar.

Dr. Berthold Stroter: Stimmt, da haben Sie
Recht. Mit BU und Pflegeversicherung hat
die gesamte Branche zwei komplexe Be-
reiche vor sich, die noch Weiterentwicklung
erfordern. In beiden Bereichen arbeiten
wir derzeit mit Hochdruck an neuen Kon-
zepten. Bei der BU-Versicherung besteht die
Herausforderung darin, berufliche Tatig-
keitsprofile so zu definieren, dass sie hand-
habbar sind und gleichzeitig eine statistische
Grundlage fiir eine Risikoberechung bilden.
Die derzeitige rigide Welt von drei oder vier
Berufsgruppen bei der BU wird den sich
wandelnden Berufsbildern heutzutage nicht
mehr angemessen gerecht.

Bei der Pflegeversicherung wird man
ebenfalls eine grolere Differenzierung vor-
nehmen miissen, als sie sich derzeit in der
Definition der Pflegestufen abbildet.

,Unsere
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Umgang mit Demenz, Immobilitat durch al-
tersbedingte Erkrankungen, Organisation
von ambulanten Pflegeleistungen bis hin zur
stationdren Pflege sind Beispiele fiir die sich
stellenden Anforderungen, die nur durch
mafBgeschneiderte Losungskonzepte be-
friedigt werden kénnen.

Auch hier haben wir uns dem Wandel
vom Produkt- zum Systemanbieter ver-
schrieben.

Honorarberatung: Ein nachhaltiger Trend
liegt in der Auslagerung von Kapitalmark-
trisiken an Dritte. Zugleich entzieht man
sich der Haftung gegentiber dem Versiche-
rungsnehmer. Welche Politik verfolgt Fortis
bei der Kapitalbildung?

Dr. Berthold Stroter: In der ,Alten Welt” der
kapitalbildenden Versicherungen haben wir
den Versicherungsnehmer von Kapital-
marktrisiken fern gehalten. Das ist in der
fondsgebundenen Welt, die hohere Rendi-
techancen mit hoheren Risiken verbindet
und prinzipiell einen Totalverlust des in-
vestierten Kapitals nicht grundsétzlich aus-
schlielst, zunichst anders.

Fondsbasierte Garantiekonzepte sind
hierfur der richtige Weg. So haben wir z.B.
einen Fonds zur Sicherung von Hochst-
standen des DAX angeboten. Unser Ange-
bot wird systematisch ausgebaut und trégt
dabei den zuvor angesprochenen Anforde-
rungen an Transparenz und Kostenreduzie-
rung z.B. durch den Einsatz von ETFs Rech-
nung.

Honorarberatung: Die Sicherstellung von
Flexibilitdt und Garantien stellt hochste fi-
nanzmathematische Anforderungen an die
Gesellschaften. Kénnen Versicherer tiber-
haupt noch ohne den Einsatz von Finanz-
Derivaten auskommen?

Dr. Berthold Stroter: Soweit es um die Si-
cherung von Kapitalmarktrisiken im De-
ckungsstock, also im gebundenen Vermogen,
dass ja den Versicherten gehort, geht, sind
uns vom Gesetzgeber und der Kapitalanla-
geverordnung enge Grenzen gesetzt. Hier
miussen wir die ohne Zweifel bestehenden Ri-
siken durch eine angemessene Solvabili-
tatsspanne Uberwiegend ausgleichen.

Im fondsgebundenen Bereich weiten wir
systematisch die Palette von Fonds mit
Garantiekomponenten aus. Solche Fonds
enthalten zum Teil sehr hybride derivative
Instrumente. Das erfordert, sehr stark auf
Qualitat zu achten und nur mit den besten
Anbietern zusammenzuarbeiten.

Garantieleistungen enthalten oft hohe
Kosten und werden zu teuer verkauft, so
dass u.U. ein sinnvolles Garantiekonzept
unwirtschaftlich werden kann. Hier bedie-
nen wir uns bei der Auswahl unseres An-
gebotes der sehr groen Erfahrung, die im
Fortis-Konzern verfiigbar ist.

Honorarberatung: Zurtick zu den Honorar-
Tarifen. Versteht sich |hr Haus auch lang-
fristig als bewusster Nischenanbieter fur das
Geschaftsmodell der Honorarberatung?

Dr. Berthold Stréter: Ohne Einschrankung
ja! Wobei wir es gar nicht so sehr als ein Ni-
schenangebot sehen. Zwar ist das Segment
der Honorarberatung noch jung. Dennoch
beobachten wir eine stiirmische Entwick-
lung. Wenn man Versicherungsvertrieb neu
erfinden miisste, wiirde es nur ein Hono-
rarvertrieb sein. Davon waren wir schon vor
Einfiihrung des neuen VVG uberzeugt und
sind es nach wie vor.

Wir sind bereits seit Jahren in diesem Be-
reich tatig und wollen auch weiterhin Vor-
reiter sein. Mehr und mehr unserer Wett-
bewerber werden dieses Segment entde-
cken. Wir glauben aber, einen guten Vor-
sprung zu haben, und denken, dass die Ho-
norarberatung bald nicht mehr als Nische
gelten wird.

sind vergleichbar mit einem Depot, in dem Anlagepositionen und Instrumente
fur Risikoschutz gehalten werden. Das ist eine ganz andere Welt...”
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