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nationales Recht abzuwarten, sondern sich jetzt
schon beziehungsweise so schnell wie mdglich
mit den Solvabilitatsfragen zu beschaftigen. Vor
allem miissen die Versicherer damit rechnen, dass
den Aufsichtsbehdrden das Recht verschafft wird,
gegebenenfalls Kapitalzuschlige zu fordern. Das
miisse als Sanktion moglich werden, sagte Tertdk.

Die Europdische Kommission wolle noch im
Dezember dieses Jahres ein Weiflbuch vorlegen
und darin auch in Bezug auf die Versicherungsauf-
sicht ihre Absichten fiir die Zeit bis 2010 zusam-
menfassen. Auch Tertdk bestitigte, dass sich die
zustandigen Stellen derzeit vorrangig mit Fragen
der Konsolidierung iiber nationale Grenzen hin-
weg beschiftigen. Fiir zusitzliche Betriebsamkeit
sorgen hier die Pline der Allianz Holding AG, gege-
benenfalls als Rechtsform jene einer europiischen
Aktiengesellschaft zu wihlen. Damit werden, wie
Terték allerdings mit dem ausdriicklichen Hinweis
auf ,Gedankenspiele® erwahnte, rasch wirksame
rechtliche Transaktionen méglich, auf die sich die
Aufsichtsbehdrden jedoch einstellen miissten, da-
mit deren Moglichkeiten dadurch nicht unterlau-
fen werden konnten. Fiir Anfang nachsten Jahres
kiindigte er Entscheidungen dariiber an, wie Versi-
cherungskunden vor einer Insolvenz eines Versi-
cherers geschiitzt werden sollten.

Soziales Ungleichgewicht
nimmt weiter zu

Die von Professor Birg aufgezeigten Auswir-
kungen der demografischen Entwicklung vor al-
lem auf die Sozialsysteme war bedriickend. Die
soziale Ungleichheit werde noch unerfreulich zu-
nehmen, zugleich habe der Staat weniger Geld fiir
Transferzahlungen zur Verfiigung. In der Kran-
kenversicherung kénne die Last durch Reformen
nicht gemildert, sondern nur anders verteilt wer-
den - und, richtig“ gehe das nicht. In der Pflege-
versicherung zeichne sich ohne Eingriffe etwa
eine Verdreifachung des Beitragssatzes auf finf
bis sechs Prozent ab und in der Rentenversiche-
rung konne - ebenfalls ohne Eingriffe bezie-
hungsweise Verdnderungen - zwischen einem
Rentenniveau von 30 Prozent und einem Bei-
tragssatz von 46 Prozent gewdhlt werden. In die-
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ser Misere lige jedoch auch eine ungeheuere
Chance - wenn es gelinge, in einer politischen
Grofinnovation eine Losung zu finden.

Birg sagte, die Probleme kénnten nur im eige-
nen Land gelost werden und lieR keinen Zweifel
daran, dass er den Ausweg allein in einer Anhe-
bung der Geburtenrate sieht. 90 Prozent der Zu-
nahme des Durchschnittsalters gehe auf seit 1972
fehlende Geburten zuriick. Die Verlingerung der
Lebenserwartung spiele demgegeniiber eine un-
tergeordnete Rolle. Die Geburtenrate wiederum
sei gesunken, weil immer mehr Frauen - bis hin
zu 50 Prozent der Naturwissenschaftlerinnen -
gar keine Kinder mehr bekommen hitten. Eine
Politik mit dem Ziel einer wieder héheren Gebur-
tenrate erfordere jedoch einen langen Atem und
nicht nur Kraft, sondern auch Weitblick - bis in
das néchste Jahrhundert. Denn selbst wenn in den
nichsten 30 Jahren die Geburtenrate wieder auf
dann knapp tiber 2 Kinder stiege und sich dann
dort hielte, werde die Bevolkerung noch bis 2060
weiterschrumpfen.

Der Wissenschaftler, dessen aufriittelnde Be-
funde freilich nicht neu sind - Birg hat seine Be-
rechnungen und die daraus zu ziehenden Folge-
rungen seit Jahr und Tag publiziert und vorgetra-
gen - sieht fiinf Konfliktfelder, in denen die prak-

tische Politik gefordert werde. Von einem ,,Gene-
rationenkonflikt® sei mittlerweile weithin die
Rede, auch Konflikte zwischen zugewanderter
und einheimischer Bevolkerung seien bekannt.
Noch wenig beachtet wiirden jedoch die Folgen
regionaler Wanderungen, die einerseits in den
Zielgebieten zu Bevdlkerungswachstum fithrten,
aber zum Preis der Entleerung anderer Gebiete.
Auflerdem stiinden sich Menschen mit und ohne
Nachkommen gegeniiber; in der Rechtsprechung
habe mit Blick auf die Sozialsysteme bereits die
Unterscheidung zwischen dem (lediglich) finan-
ziellen Beitrag und dem (zusitzlich) generativen
Beitrag eines Menschen eine Rolle gespielt.

Birg vertrat die Ansicht, dass ein Ausweichen
in eine Zuwanderung — wegen der sehr hohen
Zahl erforderlicher Zuwanderer - keine Abhilfe
bringe, abgesehen davon, dass Deutschland
bereits heute eine im internationalen Vergleich
schr hohe Zuwanderung verkrafte und hier sogar
eine Spitzenposition einnehme. Auch das Auswei-
chen mit Investitionen in andere Linder bringe
keine Abhilfe, weil Deutschland nur der Vorreiter
der demografischen Herausforderung sei, diese
sich aber in allen anderen Staaten der Erde eben-
falls und im Zeitverlauf sogar noch stirker zeige.

Erich Erlenbach

Am Bankschalter gibt

es noch viel zu tun

Empirische Studie ermittelt Ausbildungsbedarf fur Versicherer

mit Bankenvertrieb

Bancassurance, also der Vertrieb von Versiche-
rungsprodukten tiber den Bankschalter, bringt fiir
beide Partner Vorteile: Der Versicherungskonzern
nutzt die Bankfilialen als Vertriebskanal, das Kre-
ditinstitut erhdlt die Provisionserldse aus dem Ver-
kauf der Policen. Durch Cross-Selling im Kunden-
bestand der Bank werden Bestandsdurchdringung
und damit Kundenbindung erhiht. Soweit die The-
orie. In der Praxis zeigt sich aber eine unzulingli-
che Umsetzung, wie Testkdufe in 80 Bankfilialen
gezeigt haben.

Im internationalen Vergleich steht Banc-
assurance in Deutschland noch am Anfang. Zwar
werden bereits ca. 25 Prozent aller Lebensver-
sicherungen tiber den Bankkanal verkauft, beim
Schaden-, Unfall- und Krankengeschift bleibt
der Marktanteil jedoch noch unter 4 Prozent zu-
riick. Vor diesem Hintergrund geht die Branche
davon aus, dass sich bis zum Jahr 2010 das Neu-
geschiftsvolumen auf Gber 10 Mrd Euro verdop-
peln wird (Quelle: GDY, Stand: 2004). Dement-
sprechend sind die Erwartungen von Versiche-
rungskonzernen und Kreditinstituten sehr hoch:

83 Prozent der Versicherer sehen in Banken ihren
Waunschpartner im Vertrieb (Quelle: FAZ-Institut
2004). In Deutschland vertreiben Sparkassen
und Genossenschaftsbanken bereits seit mehre-
ren Jahren Versicherungsprodukte ihrer Ver-
bundpartner, wo hingegen die deutschen Grof-
banken vornehmlich erst in den vergangenen
funf Jahren Kooperationen mit Versicherungs-
konzernen eingegangen sind. Dabei konnen -
unabhingig vom Grad der Verflechtung - drei
unterschiedliche Modelle in der vertrieblichen
Ausgestaltung unterschieden werden (s. Abbil-
dung 1). Ein Blick auf die derzeitige Leistungsfi-
higkeit des Versicherungsvertriebs in Bankfilia-
len zeigt, warum in Deutschland noch ein grofier
Nachholbedarf besteht: Im Rahmen einer aktuel-
len Mystery-Shopping-Studie der Unterneh-
mensberatung MSU Consulting aus Bad Hom-
burg wurde deutliche, dass Bancassurance unab-
hiingig vom praktizierten Vertriebsmodell nur
unzureichend umgesetzt wird. Untersucht wur-
den bundesweit 80 Bankfilialen, davon ca. je ein
Drittel Grof$banken, Sparkassen und Genossen-
schaftsbanken. Das Untersuchungsdesign bein-



haltete vier unterschiedliche Testszenarien

(s. Abbildung 2).

Oft kommt ein Gesprach
nicht zustande

Alle Test-Kunden wurden im Vorfeld der Un-
tersuchung ausfithrlich zum oben dargestellten
Rollenverhalten und zum Ablauf der Besuche ge-
schult, um die Vergleichbarkeit iber alle Testbesu-
che zu gewihrleisten. Uber standardisierte Aus-
wertungsbdgen wurden die Ergebnisse zu drei
zentralen Fragestellungen erfasst: Erkennt der
Bankberater im Beratungsgesprich in der oben
ausgefithrten Bedarfssituation den Verkaufsanlass
zu Versicherungen und spricht darauf eigeninitia-
tivan? Kommt es direkt im Anschluss an die Bank-
beratung zu einer Versicherungsberatung, nach-
dem entweder der Bankberater oder der Testkunde
darauf angesprochen haben (die Testkunden wa-
ren angehalten, von sich aus entsprechend nachzu-
fragen, falls der Bankberater dies versdumt)? Wie
professionell und strukturiert lduft das Beratungs-
gesprich zu Versicherungen ab und wie kompetent
ist der Versicherungsexperte? Das erniichternde
Ergebnis: Nur in 25 von 80 Fillen (31%) wurde das
Thema Versicherungen vom Bankmitarbeiter ei-
geninitiativ im Rahmen des Beratungsgesprichs
angesprochen (,Uber Versicherungen sollten wir
dann auch noch sprechen®).

Dieses Bild zeigt sich sowohl bei Grofbanken
als auch bei Sparkassen und Genossenschafts-
banken unabhingig vom Kooperationsmodell und
vom Testszenario. In 55 von 80 Féllen mussten
also die Tester entsprechend nachfragen, um eine
Versicherungsberatung zu bekommen (,,Kénnen
Sie mich eigentlich auch zu Versicherungen bera-
ten?“). Doch auch nach dieser ,Hilfestellung®
zeigt sich ein tristes Bild: Nachdem entweder der
Bankberater oder der Tester zum Thema Ver-
sicherungen iibergeleitet hatten, konnte in 40 Pro-
zent der Fille kein direktes Beratungsgespréch zu
Versicherungen angeboten werden, da der Ver-
sicherungsexperte nicht anwesend war oder bereits
ein Kundengesprich hatte. Zumindest wurde sei-
tens der Bank an dieser Stelle in den meisten
Fillen versucht, einen Termin mit dem Testkun-
den fiir ein spiteres Beratungsgesprich zu verein-
baren. In einigen Fillen verlie der Tester die Fili-
ale jedoch mit dem Verbleib, zu einem spiteren
Zeitpunkt die Filiale erneut aufzusuchen (,,Kom-
men Sie doch einfach heute Nachmittag noch mal
vorbei.“). Kam der Tester ,nicht noch mal vorbei®,
erfolgte im Nachgang auch keine weitere telefoni-
sche Kontaktaufnahme (Daten waren im Rahmen
der Bankberatung erhoben worden).

Kunden ohne Unterlagen

Bewertet man die Qualitét der erfolgten Ver-
sicherungsberatungen, ergibt sich ein differen-
zierteres Ergebnis, doch auch hier besteht noch

erheblicher Optimierungsbedarf. In den meisten
Fillen bescheinigten die Tester den Versiche-
rungsexperten ein kompetentes Auftreten. Auch
die Atmosphire, in der die Beratungsgesprache

stattfanden, wurde grofitenteils als diskret und
angenehm beschrieben. Die Systematik der Ge-
sprichsfiihrung mit den Kriterien Bedarfsorien-
tierung, strukturierter Ablauf und verstindliche
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Zusammenfassung relevanter Informationen
wurde jedoch nur von 40 Prozent der Tester posi-
tiv bewertet. In der Mehrzahl der Gespréche war
keine systematische Bedarfsanalyse erkennbar, es
fand ein sprunghafter Wechsel zwischen mehre-
ren Themengebieten statt. Verkaufsunterstiitzen-
de Unterlagen wie z.B. Argumentationshilfen auf
die von den Testkunden geduferten Einwinde
(»Das ist mir zu teuer.“) wurden wihrend des
Gesprichs selten eingesetzt. Auch bei der Ab-
schlussorientierung zeigen sich Schwiéchen. Mehr
als die Halfte aller Interessenten verlielen die Fi-
liale ohne Unterlagen und ein konkreter Ab-
schluss wurde in 80 Prozent der Fille nicht ange-
boten (s. Abbildung 3).

Zusammenfassend kann konstatiert werden,
dass die Ergebnisse des Mystery-Shoppings kein
gutes Bild der vertrieblichen Umsetzung des Ge-

schiftsmodells Bancassurance zeichnen - und
das unabhingig von der Ausgestaltung der Zu-
sammenarbeit zwischen Bank und Versicherer.
Die Testkunden duferten sich im Nachgang zu
ihren Besuchen oft erstaunt, wie wenig prisent
das Thema Versicherungen bei den Bankmitar-
beitern ist. Auch visuelle Hinweise auf die Verfiig-
barkeit von Versicherungsprodukten (Plakate,
Aufsteller, Logos, ...) waren kaum vorhanden. Das
positive Fazit: Fiir Banken und Versicherer beste-
hen noch ausreichend Chancen, Bancassurance
z.B. iiber Schulungs- und Qualifikationsmafnah-
men oder intelligente Provisionssyteme zum Er-
folg zu machen.

Dipl.-Kfm. Holger Trautmann, Director Consul-
ting im Financial Services Team der MSU Consulting
GmbH, Bad Homburg.

Modell und bittere Wahrheit

Fitch's neueste Gedanken zum Thema Cat-Exposure und Eigenkapitalbedarf

Am 9. 11. 2005 erschien eine Denkschrift
der Rating-Agentur Fitch zum Thema Katastro-
phenrisiken und Eigenkapitalbedarf. Diese fasst
den gegenwirtigen Stand der im Hause Fitch
durch die ungewshnliche Hiufung von Hurrika-
nen (Marktschiden 67,4 Mrd US-$ aus 2004
und 2005) ausgelosten Uberlegungen zusam-
men. Fitch wird kiinftig auch fiir Ereignisse mit
Wiederkehrperioden von mehr als 100 Jahren
eine erhebliche Eigenkapitalunterlegung verlan-
gen. Wahrend man in der Vergangenheit die von
Dritten stammenden Portefeuille-Modellierun-
gen mehr oder weniger unkritisch iibernahm,
wird nun das eigene Modell zur Berechnung des
Eigenkapitalbedarfs mit einem von AIR stam-
menden Katastrophenmodul ausgestattet. In ei-
nigen Monaten wird Fitch sich mit einer endgiil-
tigen revidierten Einschitzung melden. In den
70er Jahren begann man sich der eigenen Kata-
strophenexposures bewusst zu werden. Damals
galt die Aufmerksamkeit bestimmten konkreten
Szenarien. Der Ansatz war noch determinis-
tisch, nicht probabilistisch, Auch stellte jeder
Versicherer seine eigenen Uberlegungen an, eine
iiber die Benutzung von markteinheitlichen Ku-
mulzonenen (zB. via Cresta) hinausgehende
Standardisierung fehlte.

In den 80er Jahren begannen spezialisierte
externe Firmen thre Dienste anzubieten. Ihr pro-
babilitischer Ansatz war, einen verfeinerten PML
auf quasi wissenschaftlicher Basis zu ermitteln.
Zu diesem Zweck wurden die entwickelten Model-
le mit kundenspezifischen Werten versehen und
anschliefend iterativ mit zufillig generierten
Szenarien bombardiert, was auch als Monte-Car-
lo-Methode bezeichnet wird. Allerdings sieht
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Fitch auch diesen bislang noch verfolgten Ansatz
recht kritisch:

Zum Teil fehlt es sowohl an der Qualitit der
eingegebenen Daten als auch an der Granularitat
des Modells selber. Unter Granularitdt versteht
man die Verdstelung des Modells, mit anderen Wor-
ten, Modelle sind hiufig zu simplistisch. Ganze Ka-
tastrophenszenarien (Stichwort: Voll laufen von
groflen Teilen der unter Meeresniveau liegenden
Stadt New Orleans nach Bersten der Dimme) wer-
den hiufig ignoriert. Der Ansatz, durch ein Szena-
rienbombardement ganze Zahlenfriedhofe und in
deren Zusammenfassung Verteilungen fiir ver-
schiedene Szenarien zu schaffen, verfithrt dazu, das
Resultat fiir bare Miinze zu nehmen. Es schliefit
sich hiufig ein Gotzendienst am Modell an, was
den Einsatz des gesunden Menschenverstands aus-
schliefit. Folge: Die Ergebnisse werden unkritisch
als Abbild der Realitit verstanden, ein weiteres
Risk Management bzw. Underwriting findet nicht
mehr statt. Uberdies fehlt den im Markt angebote-
nen Modellen auch die Konsistenz: Erhebliche Un-
terschiede ergeben sich fiir einzelne Portefeuilles
bei gleichem Dateninput in die Modelle verschie-
dener Anbieter. Gleiches gilt iiberdies auch noch
zwischen sukzessiven Modellversionen derselben
Firma. Die simulierten Schadenszenarien halten
dem Realititstest, wie ihn speziell Katrina bot,
nicht stand: Die tatsichlichen Kosten fiir Katrina
liegen bei 114 Prozent der modellierten.

Kapitalbedarf vom Schwanz
her aufziehen

Bisher arbeiten Versicherer iiblicherweise
nach dem ,,value at risk“ Konzept. Hier bestimmt

man fiir das 99. Ereignisperzentil (also den ,,Jahr-
hundertschaden®) die mutmafliche Schadenhé-
he. Just dieser Betrag wird dann auch gleich als zu
veranschlagenden Eigenkapitalbedarf fiir das in-
frage stehende Exposure angenommen. Diese Vor-
gehensweise ignoriert die moglicherweise weit
grofieren 200- oder 500-Jahresereignisse. Anders
ausgedriickt: Die konkrete Organisation be-
schliefit, es sei akzeptabel, einmal alle 100 Jahre in
Konkurs zu gehen. Diese Haltung zum Risiko ist -
was den Wagemut der Aktionire betrifft — viel-
leicht noch akzeptabel, Ratingagenturen nehmen
jedoch die Kundenperspektive ein. Und diese inte-
ressiert sehr wohl, wie viel noch seltenere und
dafiir katastrophalere Ereignisse vom Kapital ih-
res Schuldners mutmaglich iibrig lassen werden.
Fitch wird daher vom bisherigen nur auf den
Jahrhundertschaden (oder vielleicht den alle 250
Jahre zu erwartenden Schaden) fokussierenden
»value-at-risk Konzept auf das ,tail-value-at-
risk Konzept umsteigen. Der T-VaR fiir das Jahr-
hunderereignis ist das gewogene Mittel aus dem
Schadenaufwand nicht nur des 99. Perzentils (alle
100 Jahre) sondern auch noch des 99,6. (alle 250
Jahre), des 99,8. (alle 500 Jahre), des 99,9. (alle
1000 Jahre) etc. Dank der neuen Betrachtungswei-
se erhoht sich das zu hinterlegende Eigenkapital
mitunter betrichtlich. Dank der neuen Betrach-
tungsweise erhoht sich das zu hinterlegende Eigen-
kapital mitunter betrichtlich. Fitch wird kiinftig
fiir das eigene Kapital-Modell ,,stochastic capital
model“ den Modellierungsansatz von AIR als Teil-
modell verwenden und hat eine entsprechende Li-
zenz erworben. Fitch wird soweit keine detaillierte
Information iber die tatsichlich platzierten Riick-
versicherungsabgaben vorgelegt werden, die Brut-
toexposures standardisierten Abgaben (viel, mitt-
lere, wenig) unterwerfen. Dieser Ansatz diirfte wohl
nur fiir den Fall eines Desk Rating auf Basis von
offentlich zuginglicher Information gelten, wer das
Rating gegen gutes Geld kauft, diirfte auch detail-
lierte Angaben hinsichtlich der konkreten Riick-
versicherungsabgaben liefern. Fitch betont, das
AIR Modell kénne auch durch Konkurrenzmodelle
wie RMS und Eqecat generierte Daten verarbeiten.
Im Fall von Lloyd’s Syndikaten wird man die dort
dem Franchise Director zu liefernden Realistic
Disaster Scenarios berticksichtigen. Dennoch aber
erscheint die nun geschlossene vertikale Allianz
zwischen einer Rating-Agentur und einem Expo-
suremodellierer nicht unproblematisch.

Exposures auf den
Bilanzierungstisch!

Fitch fordert Versicherer auf, kiinftig im Rah-
men der Rechnungslegung die Karten offen zu
legen. Sie sollten der Offentlichkeit ruhig mittei-
len, wie sie die Auswirkungen von 50/100 und gar
noch 250/500/1000 und 10 000-Jahres Ereignis-
sen einschdtzen. Peinlicherweise missten sie
wohl meist ab sicher 500 Jahren passen und zuge-



