Versicherungen verkaufen sich gut
uber den Bankschalter

Die Assekuranz versucht,
ihre Produkte auch tiber
Bankfilialen zu vertreiben.
Die Geldhduser werden
daher als Kooperations-
partner kraftig umworben.

Michael Detering, Holger Alich
Frankfurt, Zarich

und zehn Jahre ist es her,
als der damalige Allianz-
Chef Henning Schulte-Noel-
le eine Vision hatte: Er
wollte einen Konzern schaffen, der
Versicherungen und Bankprodukte
aus einer Hand anbietet. 24 Milliar-
den Euro zahlte er fiir die Uber-
nahme der Dresdner Bank. ,Diese
Transaktion bringt uns weltweit in
die Pole-Position im Rennen um
den Preis des fiihrenden integrier-
ten Finanzdienstleisters,
schwirmte Schulte-Noelle. Doch
die Integration der Bank scheiterte.
Die Allianz schrieb Milliarden ab
und verkaufte 2008 die Dresdner
Bank an die Commerzbank.

Auch wenn das klassische Allfi-
nanz-Modell seitdem tot ist - Exper-
ten sind davon iiberzeugt, dass zu-
mindest stirkere Kooperationen
zwischen Versicherern und Banken
groe Chancen bieten, gerade was
den Vertrieb anbelangt.

Generali gerdt ins Hintertreffen

Die Banken werden von den Versi-
cherern als Kooperationspartner
deshalb heftig umworben. Jiingst
hat der Versicherer Zurich die Zu-
sammenarbeit mit der Deutschen
Bank bis 2022 verldngert. Auch Ge-
nerali wire gerne zum Zuge gekom-
men, da der Verkauf tiber die Com-
merzbank 2010 auslief und nun nur
noch Kooperationen mit kleineren
Banken und Sparkassen bestehen.
Ausgerechnet die Allianz steht
nun gut da, was den Vertrieb iiber
den Bankschalter anbelangt. Denn
wegen des Verkaufs der Dresdner
Bank an die Commerzbank ist diese
nun der neue Kooperationspartner.
Seit September 2010 werden Alli-
anz-Produkte in allen Commerz-
bank-Filialen angeboten. Das Ergeb-
nis: Im ersten Halbjahr 2011 wur-

Beratungsgesprach in einer Filiale der Postbank: Die Kooperation zwischen
dem Finanzinstitut und dem Versicherer HUK Coburg gilt als beispielhaft.

den im Vergleich zum Vorjahr rund
50 Prozent mehr Lebensversiche-
rungen iiber den Bankschalter ver-
kauft. Jede fiinfte Lebensversiche-
rung der Allianz wird dort vermit-
telt. Andree Moschner, Vertriebs-
vorstand der Allianz, ist daher im-
mer noch von den Vorteilen der Zu-
sammenarbeit {iberzeugt: ,Wer
sich zum Vermogensaufbau oder
zur Altersvorsorge beraten ldsst,
wiinscht die fiir ihn beste Losung -
unabhingig davon, ob diese mit
Bankprodukten oder Versiche-
rungsprodukten zu erreichen ist.“
Unternehmensberater sehen das
dhnlich. Die Experten der Beratung

Confidum gehen sogar davon aus,
dass vielerorts eine Verdoppelung
des Versicherungsgeschifts {iber
den Bankschalter machbar wére.
,Oft gibt es aber kulturelle Vorbe-
halte zwischen Bankern und Versi-
cherern®, sagt Richard Jodlbauer, ei-
ner der Geschiftsfiihrer bei Confi-
dum. Mancher Bankberater wiirde
den Kunden keine Versicherungs-
produkte anbieten, weil er sie dann
bei komplexen Fragen an die Versi-
cherungsspezialisten weiterleiten
miisste. Einige Banker befiirchten
aber, dass sie nicht in seinem Sinne
beraten - und letztlich seinen Kun-
den vergraulen.
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Dabei miissten eigentlich auch die
Banken grofRes Interesse am Verkauf
von Versicherungen haben, meint
Jodlbauer. Durch die strengeren Auf-
sichtsregeln Basel IIl wird das Privat-
kundengeschift im Vergleich zum In-
vestment-Banking bevorzugt. Da das
Zinsgeschift bei der aktuellen Situa-
tion am Kapitalmarkt weniger Ge-
winn abwirft, miissen sich die Ban-
ken alternative - und vor allem eigen-
kapitalschonende - Einnahmequel-
len erschlieRen. ,Die Banken miis-
sen auf der Provisionsseite deutlich
besser werden“, sagt Jodlbauer.

Laut Jodlbauer konnten die Ban-
ken nicht nur mehr Lebensversiche-
rungen verkaufen, sondern auch
mehr Schaden- und Unfallversiche-
rungen. Die Kooperation zwischen
Postbank und HUK Coburg sei hier
beispielhaft, da auch die Kunden-
gruppen gut zueinander passen.

Frankreich als Aushahme

Wihrend in vielen Landern kaum
noch jemand das Wort Allfinanz h6-
ren will, gibt es eine Ausnahme:
Frankreich. Dort ist das Modell
quicklebendig. Rund 60 Prozent al-
ler Lebensversicherungen werden
dort iiber den Bankschalter ver-
kauft.

Der Erfolg der Allfinanz in Frank-
reich erkldrt sich vor allem mit den
Produkteigenschaften. In Frank-
reich ist eine Lebensversicherung
primér ein Anlage- und weniger ein
Vorsorgeprodukt. So ist die Ablauf-
summe unter gewissen Bedingun-
gen nach bereits acht Jahren steuer-
frei. Und reine Rentenversicherun-
gen sind Ladenhiiter.

Daher geben die Versicherungs-
tochter der Banken im Lebensversi-
cherungsgeschift in Frankreich
den Ton an. Predica, Tochter der
Gruppe Crédit Agricole, ist nach ei-
genen Angaben der zweitgrofite Le-
bensversicherer des Landes und
rangiert damit vor den Pure Play-
ern Axa und Allianz. Marktfithrer
ist CNP, die auch eine Banktochter
ist. Der Versicherer gehort der staat-
lichen Post und der Staatsbank
CDC. Der Erfolg der CNP erklart
sich vor allem durch die Vertriebs-
power ihrer Partner, der Post und
den franzosischen Sparkassen.



