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sich der Vertrieb wandeln muss

Regulatorische Vorgaben, Kostendruck und veranderte Kundenpréferenzen stellen den Vertrieb von Lebens-
und Rentenversicherungen vor einen tiefgreifenden Wandel. In ihrem Kommentar zeigen Ralf Berndt und
Bastian Roeder, beide Vorstande der BCA AG, warum der Erfolg kiinftig von Effizienz, Kooperation und

digitaler Beratungskompetenz abhangen wird.

Im Gegenteil: Die Bedeutung der privaten und betrieblichen
Vorsorge wird weiter steigen. Sie hat schon immer wesentlich
zur Sicherung des Lebensstandards im Rentenalter
beigetragen und wird auch in Zukunft das maRgebliche
Instrument sein, um im Ruhestand aktiv und sorgenfrei leben
zu kénnen.

Wir koénnen allerdings nicht darauf vertrauen, dass
schrumpfende gesetzliche Leistungen automatisch zu mehr
privater Vorsorge fiihren werden. Es reicht deshalb nicht, mit
Ldsungen, die sich in der der Vergangenheit bewéhrt haben,
einfach weiterzumachen.

Zwei Aspekte erscheinen uns dabei besonders bedeutsam:
Zum einen haben sich die Bedurfnisse und Préaferenzen
der Kundinnen und Kunden bei den verschiedenen
Vorsorgeinstrumenten deutlich verandert. So ist das Interesse
an Aktien und ETF als Anlageform in den vergangenen
Jahren deutlich gestiegen. Das gilt besonders — aber nicht
nur — fir junge Menschen. Zum anderen entwickelt sich die
Regulierung — auch auf européischer Ebene — weiter und
bringt neue und ergdnzende Anforderungen mit sich. ,Value
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for Money*, auch von der BaFin intensiv adressiert, wird
die Rahmenbedingungen privater Vorsorge entscheidend
pragen.

Herausforderung Effizienz

Beide Faktoren wirken zusammen. Denn die Antwort auf
die Frage des Kunden ,Was bekomme ich fur mein Geld?“
entscheidet sich an den zwei Hebeln Ertragskraft und Kosten.
Dementsprechend sind es diese beiden Hebel, die wir
als Produktgeber, Vermittler und Dienstleister in den Blick
nehmen mussen.

Bei der Frage der Rendite kommt uns das gestiegene
Interesse der Menschen an Aktien und Investmentfonds
entgegen. Hier missen wir uns aber fragen, wie wir kinftig
noch besser die Starken von Versicherungsprodukten mit
Kapitalanlagethemen verbinden kénnen.

Steigende Anforderungen durch RIS

Die Frage der Kosteneffizienz stellt sich sowohl bei der
Produktentwicklung als auch bei den Beratungs- und
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Vertriebsprozessen. Hier kommt auch auf die Vermittler
eine neue regulatorische Herausforderung zu. Spéatestens
mit dem Inkrafttreten der ,Retail Investment Strategy” (RIS,
im Deutschen etwas abwertend ,Kleinanlegerstrategie®
genannt) gelten die Anforderungen zum Nachweis der
Eignung einer Ldsung nicht nur fur die Produktgeber,
sondern auch fur die Vermittler. Sie missen belegen, dass
ihre Beratung und ihre Produktauswahl den Zielen des
Kunden entsprechen. Spéatestens an dieser Stelle wird es
ungemutlich, wenn geeignete und vor allem auch effiziente
Systeme zur Beratungsunterstutzung, Produktbewertung und
Dokumentation fehlen. Ihr Fehlen ist zuséatzlich schmerzhatt,
weil solche Systeme aufl’erdem ein wesentlicher Schlissel
zur Kostensenkung sind, wenn sie Synergieeffekte heben und
Prozesse verschlanken.

Know-how, Service und Systeme

Moderne Vertriebsunterstitzung bekommt in dieser Situation
einen neuen Stellenwert. Sie wird zu einer essenziellen
Voraussetzung fur Beratung und Vertrieb. Das beginnt bei
der strukturierten Auswahl von Produktangeboten und der
Selektion der individuell fir den Kunden geeigneten Lésung
und reicht bis zur Umsetzung und laufenden Betreuung.

Wir wissen, dass eine ganzheitliche Kundenberatung
Versicherungs- und Investmentprodukte Ubergreifend
bertcksichtigen muss. Wirklich effizient geht das nur in
integrierten Systemlandschaften. Zudem wird die langfristige
Betreuung von Vermdgensfragen eine hohe Bedeutung
bekommen. Das betrifft nicht nur die Anpassung einiger
Fonds im Depot oder innerhalb einer Police, sondern umfasst
die ganzheitliche Risiko- und Vorsorgesituation des Kunden.

Es ist unwahrscheinlich, dass ein einzelner Berater zu allen
Fragen immer selbst die richtigen Antworten findet. Deshalb
braucht es in Zukunft auch mehr fachliche Unterstiitzung
durch Spezialisten, auf die Berater zugreifen kénnen, ohne die
Verantwortung fur die Gesamtlésung und die Unabhéngigkeit
ihrer Beratung aufzugeben.

Die Branche als Team

Die private Lebens- und Rentenversicherung bleibt ein
zentraler Baustein der Altersvorsorge. lhre Bedeutung wird
sogar noch steigen — die Anforderungen an Produkte und
Beratung aber auch. Deshalb ist Professionalisierung und
Kooperation gefragt.

Unser Ziel ist es, das breite und das spezialisierte Wissen
von Versicherern, Vertrieben, Maklern und Dienstleistern an
einen Tisch zu bringen, um gemeinsam neue Ldsungen fir
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die strukturellen Herausforderungen zu entwickeln, die den
Vertrieb von Lebens- und Rentenversicherung zukunftsfahig
machen. Deshalb laden wir ein zum Dialog tiber diese Fragen.

Als Produktanbieter, Vertriebe und Dienstleister miissen
jetzt  Verantwortung Ubernehmen und
Lésungskompetenz in der Kombination der Sichtweisen und
Expertisen beweisen. Nostalgie ist da nicht angesagt.

wir unsere

Zu den Autoren: Ralf Berndt war mehr als drei
Jahrzehnte Vertriebschef eines Maklerversicherers und ist
weiterhin in verschiedenen beratenden Funktionen in der
Versicherungswirtschaft tétig. Er ist Aufsichtsratsvorsitzender
der BCA AG. Bastian Roeder ist Vorstand der BCA,
die als Makler- und Investmentpool Versicherungs- und
Kapitalanlagethemen integriert.
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