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Die Auswirkungen auf Risk Manager, Versicherer und Makler

- Entwicklung aus der Sicht des deutschen Versicherungsmarktes -

Meine sehr verehrte Damen, meine Herren,

1.

Einfiihrung

Ich betrachte es als grofle Ehre, hier als Angehdriger eines
Berufsstandes sprechen zu dirfen, der aus vielerlei Griinden
in Deutschland nicht denselben Stellenwert hat wie in ande-
ren Liandern, insbesondere England und den USA. Um so mehr
freue ich mich, daB ich heute hier an der Seite von namhaf-
ten Vertretern der deutschen Industrie bzw. Versicherungs-
wirtschaft einige Gedanken zu dem Thema beitragen kann, das
uns alle seit einiger Zeit bewegt und uns sicherlich fiir die

nachsten Jahre in Atem halten wird.

Ist es aber nicht erstaunlich, daB wir erst heute hier
sitzen und {iber die Auswirkungen der Dienstleitungsfreiheit

diskutieren?



Eigentlich hidtte die Harmonisierung ja bereits im Jahre 1875
erreicht werden sollen. Zumindest lautete die Vorgabe der
rémischen Vertrdge s¢. Aber die Tragheit der politischen
Masse ist eben manchmal gréfer als erwartet, und so mufite
schliefllich ein Gerichtsverfahren dazu herhalten, die mas-
siven Bremskldtze einiger Staaten zu lockern. Das Ergebnis

- das Urteil des europdischen Gerichtshofs, das zur Erstel-
lung dexr neuwen Richtlinie gefihrt hat - ist allen hier An-

wesenden sicherlich bekannt.

Das Resultat ist alsc nunmehr die Offnung des Versiche-
rungsmarktes fir industrielle Risiken, in zwei Etappen 1990
und 1992, wobei einigen Landern wie Spanien, Griechenland
und Portugal gewisse Schonfristen zugestanden wurden. Ich
denke, ich kann voraussetzen, daB Thnen die Kriterien, d.h.,
zahl der Angestellten, Umsatz sowie Bilanzsumme bekannt
sind.

Wie sieht der deutsche Markt zur Zeit aus?

Lassen Sie mich nochmals ganz kurz in Erinnerung rufen, un-
ter welchen Rahmenbedingungen die Versicherungswirtschaft
zuy Zelt noch im deutschen Markt operiert. Gestatten Sie
mir die Anmerkung, daf diese Rahmenbedingungen eher einer
Planwirtschaft als einer freien Marktwirtschaft wlirdig wi-

ren. Wie sehen sie nun also aus?

* Die Zulassung ausldndischer Versicherer unterliegt stren-
ger Erfordernisse, dio durch das Bundesaufsichtsamt fest-

gelegt wurden.



Es besteht ein strenges Verbot der Vermittlung von Versi-
cherungen fir deutsche Risiken ins Ausland. Ausgenommen
hiervon ist lediglich die direkte Korrespondenzversiche-

rung und die Transportversicherungen.

Versicherungsbhedingungen unterliegen der Genehmigungs-
pflicht durch das Bundesaufsichtsamt, wobei sich die
Praxis hier ein wenig gelockert hat; unseres Erachtens

aber immer noch sehr schwerfdllig und restriktiv ist.

Im Bereich der Pramienfestsetzung gab es Empfehlungen

der Verbénde, wie z.B. im Sachbereich Empfehlungen zur
Brutto-Pramie, so dafB man theoretisch von einem Kartell
sprechen konnte. Dieses Vorgehen ist durch ein Urteil des
europdischen Gerichtshofes untersagt worden. Faktisch hat
jedoch bereits in der Vergangenheit der weiche Markt dazu
gefihrt, dafl kartelldhnliche Absprachen zur Wirkungslosig-

keit verurteilt waren.

Der deutsche Markt ist auch im Bereich der Industrie-
versicherungen nach wie vor von der Direktbeziehung
zwischen Kunde und Versicherer beherrscht. Wenn man einmal
von dem Anteil der firmeneigenen Vermittler absieht,
diirfte der Anteil der unabhdngigen Makler bei ca. 25 %

liegen.

Die vergleichsweise konservative Mentalitdt des deut-
schen Versicherungsnehmers beginstigt langfristige Kon-

takte zu einem Versicherer.



Gestiitzt wird dies auch durch kapitalmafiige Verflech-
tungen mit entsprechenden Aufsichtsratsmandaten sowie
der Bildung wvon Beirdten, die den Kunden enger an den

Versicherer binden sollen.

Fazit:

Der deutsche Markt flir Industrieversicherung ist bis
heute geprédgt von relativ starren Rahmenbedingungen, die
einen Wettbewerb lediglich iber den Preis und - zugege-
benermafien zu einem kleinen Teil auch iliber den Service -,

kaum jedoch liber die Qualit&t der Produkte zulassen.

Wie wird der Versicherungsmarkt fiir Industrierisiken nach
1990 bzw. 1992 aussehen?

Dies alles soll sich nun &ndexn. Welche Auswirkungen wird
nun alsoc die Dienstleistungsfreiheit auvf dem deutschem Ver-
sicherungsmarkt haben, welche Mtglichkeiten hat der indu-
strielle Versicherungsnehmer, womit miissen die Versicherer
rechnen, und - nicht zuletzt - welche Chancen ergeben sich

aus dieser Entwicklung - insbesondere fiir uns Makler?

Zundchst einmal wird es doch so sein, daB zumindest auf

dem Papier, eine ganze Reihe von Hirden fiir auslandische
Versicherer wegfallen werden, wodurch indirekt natiirlich
auch die inlédndischen Versicherer betroffen sein werden.

Im einzelnen sind dies:



Die Niederlassungs- bzw. Zulassungserfordernisse fir
auslindische EG-Versicherer werden erheblich einfacher

werden.

Die Vermittlung von deutschen Risiken an auslandische EG-
Versicherer durch Makler wird erlaubt sein. Inscfern

wird eine bis zu einem gewissen Grade vorhandene Praxis
legalisiert wexden. Allerdings bezweifle ich, ob diese
Verfahrensweise wirklich die von den deutschen Versiche-

rern beflirchtete Auswirkung haben wird. Dazu aber spiter.

Die Verbdnde werden zumindest "offiziell” keine Préamien-~
empfehlungen mehr abgeben. Wie wir abker alle wissen, gibt
es andere M&glichkeiten, Kartelle aufrechtzuerhalten. Bei
dem derzeit weichen Markt im Feuverindustriegeschdft, mit
entsprechend niedrigen Prédmien, mufl man sich allerdings
fragen, ob nicht Angebot und Nachfrage Absprachen auch in

Zukunft wirkungslos machen werden.

Natirlich werden auch einige neue ausldndische Versicherer
im deutschen Markt erscheinen. Nachdem allerdings die er-
ste Euphorie nach Bekanntwerden des Luxemburger Urteils
verflogen ist, haben sicherlich auch die gréBten Optimi-
sten - und damit meine ich vor allem diejenigen im Londo-
ner Markt - zur Kenntnis genommen, daBl man den deutschen
Markt mit all seinen Schwerfédlligkeiten nicht von heute
auf morgen ercbern kann. Das Beispiel einiger grofler
Schweizer Versicherer zeigt deutlich, wie man sich mit
Geduld und langem Atem einen entsprechenden Marktanteil

auvfbauen kann.



Ob andere ebenfalls diese Hartndckigkeit besitzen, mul
sich erst noch herausstellen. Eine andere Strategie be-
steht darin, einen deutschen Versicherer zu erwerben
oder mit ihm zu fusionieren. Jingst bekannt gewordene

Beispiele belegen dies.

Die wichtigste Neuerung aus meiner Sicht liegt aber ohne
Zwelfel darin, daf die Genehmigungspflicht fir Bedingun-
gen in Zukunft entfallen wird. Dies hat eine Reihe von
Konsequenzen, die ganz besonders fiir die professionellen,
international tdtigen deutschen Makler von grofiem Inte-

resse sind:

- Die neue Freiheit in diesem Gebiet wird zu einer ver-
stdrkten Internationalisierung der Versicherungspro-
dukte und damit auch der Policenbedingungen fithren.

Als unmittelbare Folge werden auch vermehrt alternative
Modelle der Risikcabwicklung auf dem Markt angeboten

werden.

- Es werden neue Produkte im deutschen Markt auftauchen,
die bis dato durch die Spartentrennung, die Praxis des
Bundesaufsichtsamtes, aber auch nicht zuletzt die re-
striktive Haltung der Riickversicherer nicht erhdltlich

waren.



Inwieweit wird sich diese Einstellung der Rickversiche-
rer dndern? Wenn man die Tatsache betrachtet, daf
Risiken, die zur Zeit nicht am deutschen Markt unterzu-
bringen sind, angeblich weil die Rlckversicherer keine
Kapazitdt zur Verfiigung stellen, an auslandischen
Markten mit der tatkraftigen Unterstitzung derselben
Rickversicherer plaziert werden, liegt die Antwort auf
der Hand.

Eine andere Frage, die sich hier stellt, ist, wie die
Rickversicherer auf das Abnehmen ihrer Prdmieneinnahmen
aus dem lukrativen Industriegeschiaft, das durch die
héheren Eigenbehalte der Erstversicherer sowie den
allgemeinen Prdmienverfall verursacht wird, reagieren
werden. Ist es nicht logisch anzunehmen, daB sich die
Riickversicherer neue Wege Uberlegen missen, wie man den
Prdmienanteil aus dem Industriegeschdft erhthen oder
zumindest stabilisieren kann? Konnten diese Wege nicht
iber einen direkten Zugang zur Industrie im Bereich der

alternativen Risikoabsicherungsmodelle fihren?

Die neue Vielfalt der Produkte wird vermehrt dazu fih-
ren, dall Wettbewerb nicht mehr nur iiber den Preis,
sondern auch - und vielleicht sogar in erster Linie -
iiber die Qualitat und den Innovationsgehalt des Dek-
kungsschutzes stattfindet.

Alles in allem wird die Innovationsfreudigkeit und
damit die Produktvielfalt lm Versicherungsmarkt si-

cherlich zunehmen.




Welche Auswirkungen hat dies nun fir die deutschen Ver-

sicherer?

Bevor Sie mir nun vorwerfen, meine Damen und Herren, ich
wirde ein allzu negatives Bild vom deutschen Versiche-
rungsmarkt und insbesondere den Versicherern entwerfen,

gestatten Sie mir hierzu bitte ein paar Anmerkungen.

Die groBen deutschen Industrieversicherer haben ein in
jahrelanger Arbeit aufgebautes Vertrauensverhdltnis zu
ihren Kunden, das ohne Frage eine sehr solide Basis dar-
stellt.

Die fachlichen Qualitdten, aber auch die finanzielle
Scliditdt, sind da sicherlich lber jeden Zweifel er-
haben. Insofern haben die deutschen Versicherer unbe-
schadet aller vermeintlichen Bedrohungen durch neue
auslandische Konkurrenten zundchst einmal ein Heimspiel,

und wir wissen, dafl sie diesen Vorteil nutzen werden.

Natiirlich werden die Strukturen im Industriegesch&ft
komplexer werden, und sie werden im Rahmen des Binnen-
marktes zwangsldufig internationaler werden. Dies er-
fordert mehr know-how, in erster Linie in Form von qua-
lifiziertem Personal. Dies filhrt zu Kostensteigerungen mit
dem Ergebnis, daB das Industriegeschdft, das zwangslaufig
internationaler wird, vermutlich kostspieliger wird als es

ZUur Zell 15U,



Aber wird diese Entwicklung nicht dazu fihren, daf sich,
wie in vielen anderen Wirtschaftszweigen auch, letztlich

die Spreu vom Weizen trennt?

Das Ergebnis wird in einigen Jahren vermutlich sein, daf
nur die besten der Industrieversicherer sich entsprechen-
de Marktanteile werden erkdmpfen kdnnen, wogegen andere
ihr Engagement im Industriegeschdaft entweder auf Beteilli-
gungsverhdltnisse beschrdnken werden oder es sogar ganz
aufgeben werden. Die Anfdnge dieser Entwicklung kdnnen
wir schon heute beobachten.

Neue ausldndische Versicherer werden dagegen zundchst
einmal ihre Tatigkeit in der "Bundesliga" des deutschen
Marktes -~ ndmlich dem Industriegeschdft - mit einem Aus-
widrtsspiel beginnen miissen. Wie schen erwdhnt, spielt das
Vertrauenselement im Verhdltnis zwischen Industriekunde
und Versicherer in Deutschland eine sehr grofie Rolle.
Insofern werden spontane Wechsel des Versicherers wohl
eher die Ausnahme bleiben.

Sehr wichtig flr ausldndische Versicherer ist aber auch,
daf sie bereit sind, die Mentalitdt der deutschen Kund-
schaft verstehen zu lernen und auf ihre konkreten Bedirf-
nisse einzugehen. Ich erwdhne hier auch die Ausstellung
von Poclicen in deutscher Sprache sowie deutschen Gerichts-
stand.
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Fazit:

Aus all dem ziehe ich den SchlufB, daB die neue Situation
der Dienstleistungsfreiheit dazu fihren wird, daf sich der
Wettbewerb vom Preis auf die Qualitdt der Produkte verla-
gern wird. Die deutschen Versicherer, mit ihrer relativ
starken Stellung im Inland, werden sich dem anpassen und
innovationsfreudiger werden miissen. Manche auslédndischen
Versicherer werden mbglicherweise zu Beginn versuchen, im

Industriegeschaft iiber den Preis zu akguirieren.

Sie werden jedoch bald merken, daB dies mittelfristig
keine profitable Strategie ist. Daher werden sich die-
jenigen ausldndischen Versicherer durchsetzen, die qua-
litativ hochwertige und vor allem innovative Produkte zu
bieten haben. Einige werden auch versuchen, durch die
Ubernahme eines deutschen Versicherers Marktanteile zu
erwerben.

Was bedeutet all dies fir die Makler?

Wie ich bereits sagte, wird der derzeitige Marktanteil der
Makler auf ca. 15 % geschidtzt, wenn man nur das Industrie-
geschaft ansieht auf ca. 25 %. Ca. 50 - 60 % des Industrie-
geschdftes werden immer noch direkt verwaltet, der Rest von
ca. 20 % von den firmeneigenen Vermittlern. Wie steht es nun
also um die Chancen fiir die Makler angesichts der zu

erwartenden strukturellen Anderungen?



Hier mufB3 man natiirlich die Frage stellen, welche Anforderun-
gen sich aus der neuen Situation ergeben, und welche Quali-

fikationen dies von einem Makler erfordert.

Wie bereits erwahnt, wird der Wettbewerb in Zukunft mehr und
mehr Uber die Qualititdt der Produkte stattfinden. Wenn man
einmal)l unterstellt, daB ausldndische Versicherer mit neuen
innovativen Produkten im deutschen Markt erscheinen werden,
und als Reaktion darauf die deutschen Versicherer diese
neuen Deckungsformen unter dem Druck des Wettbewerbs nach
und nach libernehmen werden, so bedeutet dies zundchst eine
gualitative Ausweitung des Angebotes. Daraus folgt zwangs-
laufig, dafl der Beratungsbedarf fir die Industriekunden zu-
nehmen wird.

Wer ist nun am besten geeignet, diesen Bedarf zu befriedi-
gen?

Sicherlich ist dies derjenige, der bereits internationale
Erfahrung gesammelt hat, der ausldndische Markte kennt und
iber entsprechende Verbindungen verfiigt, der bereits deut-
sche Industriekunden im Ausland betreut.

Dies k&nnen eigentlich nur die professicnellen, internatioc-
nal tdtigen deutschen Makler sein. Aufgrund ihrer struktu-
rellen Offenheit, grundsatzlich mit allen Markten zusammen-
arbeiten zu k&nnen, wdren sie am ehesten geeignet, den er-

héhten Beratungsbedarf zu befriedigen.
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Auch wenn bei der sogenannten europaweiten Police eine
zentrale Steuerung vorgesehen ist, wird der Kunde aber =zu
Recht einen veollen lokalen Service sowie die Bericksich-
tigung aller lckalen Bescnderheiten erwarten. Mit anderen
Worten, die Industrie wird sich bei der Konzeption und Er-
stellung eines solchen Programmes auf fachkundige und in-
ternaticnal erfahrene Berater verlassen missen. Bei der
Betreuung der ausldndischen T&chter mufl gewdhrleistet sein,
daid die Qualitdt dieser Betreuung ilberall in Europa einem
gleichhohen Standard unterliegt, vergleichbar mit dem, was

man hier in Deutschland erwartet.

Meiner Meinung nach k&nnen diese Anforderungen nur durch
einen international erfahrenen deutschen Industriemakler,
der Uber ein Netzwerk in allen europdischen Lander ver-
treten ist und daher eine europaweit erstklassige Qualitdt

der Dienstleistung garantieren kann, erfillt werden.

Wie sieht nun also das Anforderungsprofil filir eine solche

internationale Tdtigkeit aus?

Da sind zundchst einmal Sprachkenntnisse 2u nennen. Werx
aufBler Englisch die sine oder andere romanische Sprache
spricht, wie z.B. Franzdsisch, Spanisch oder Italienisch,
wird gerade in diesen siideurcopdischen La&ndern einen gewal-

tigen Vorteil haben.
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Das alles hdtte aber nicht viel Sinn, wenn es nicht einher-
ginge mit der Bereitschaft, die Mentalitdt anderer Vdlker
kennen- und verstehenzulernen, die Strukturen der Wirtschaft
zu durchschauven und - fiir einen Makler natiirlich besonders
wichtig - die Versicherungsprodukte des jeweiligen Landes

bis ins Detail zu wverstehen.

All dies sind sicherlich hohe Hiirden, die aber fiir einen
dynamischen und innovativen Makler eine riesige Herausfor-

derung und zugleich tolle Chance sind.

Wie kdnnen die Makler nun aber diesen Herausforderungen

gerecht werden?

Die theoretisch einfachste Methode wdre natiirlich, in allen
wichtigen Landern einige Niederlassungen zu griinden. So wédre
man in den auslandischen Markten prdsent und kodnnte dariber

hinaus die direkte Kontrolle iiber das Geschdft ausiben.

Der Nachteil liegt freilich darin, daB diese Strategie mit
einem hohen Kapitalaufwand verbunden ist, den die meisten
deutschen Makler nicht erbringen kdnnen. Auferdem ist es

bei den gewachsenen Strukturen in den meisten Landern un-
moglich, innerhalb kurzer Zeit durch eigene Niederlassungen
den Markt zu durchdringen und eine marktgestaltende Stellung

aufzubauen.
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Eine weitere Moglichkeit liegt im Eingehen wvon Kooperatio-
nen. Die groflen deutschen Makler haben sich bereits in den
60iger Jahren zu dieser Strategie entschlossen und sich
insbescndere mit den grofBen amerikanischen Maklern zusam-
mengetan. Ziel dieser Kooperationen war, in m8glichst vie-
len Landern der Erde Uber einen Xorrespondenzmakler pradsent
zu sein. Diese Netzwerke haben sich in der Zwischenzeit be-
wahrt, und sie sind zwar eine sehr gute Ausgangsbasis fiir

den Binnenmarkt, aber eben nur eine Ausgangsbasis.

Der Inhalt und die Form diesexr Kooperationen miissen sich
den neuen Anforderungen anpassen, und ich persdnlich bin

der Meinung, daB diese sich zwangsldufig dndern miissen.

Nur solch ein Verbund von Maklern, die auf der einen Seite
in ihren Heimatldndern eigenstdndig agieren, aber auf der
anderen Seite mit den Mitgliedern in anderen La&ndern so
verzahnt sind, daR sie deren Interessen als ihre eigenen
betrachten, kann den Herausforderungen des gemeinsamen
Marktes gerecht werden.

Die Industriekundschaft mufl die Cewiffheit haben, dafl =ie
mit einer sogenannten "pan-euxopdischen” Firma spricht,
die in der Lage ist, den gleichen Service und gleiche
Produkte in Barcelona, Mailand, Birmingham oder Hamburg

anzubieten.
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Je mehr sich diese Netzwerke europaweit und internaticonal
neu formieren, um so schwieriger wird es fur diejenigen
deutschen Makler werden, europaweit tdtig zu sein, die noch

keine Kooperation eingegangen sind.

Wie sind nun die Chancen dexr auslédndischen Makler, einmal
abgesehen von der Mdglichkeit, einen deutschen Makler zu
iibernehmen - und wie wir wissen, hat es in der jingsten
Vergangenheit eine Reihe derartiger Versuche gegeben und
wird es wohl auch weiter geben? Eine andere mégliche Stra-
tegie widre aber auch, deutsches Geschaft direkt aus dem
Ausland heraus - so z.B. aus London zu akquirieren. Dies

planen eine Reihe von grofien Londoner Maklern.

Aus vielen Gesprdchen habe ich die Erfahrung gewonnen,
dall die meisten dieser englischen und amerikanischen Mak-
ler - und vor allem sie versprechen sich ja Vorteile von
der Offnung der Markte - die bestehenden Hindernisse grob
unterschiatzen. Hier meine ich in erster Linie die infor-
mellen Birden, wie unterschiedliche Mentalitdt, Sprach-
barrieren, enge Bindung des deutschen Industriekunden an
seinen Versicherer usw. Ein weiteres, noch nicht so recht
erkanntes Problem, ist die unterschiedliche Auslegung von
Policenwortlauten. Lassen Sie mich hier nur das Beispiel
der im Londoner Markt gebrduchlichen “"Warranties" erwah-
nen, deren strikte Auslegung bei vielen deutschen Kunden
oft auf Unverstdndnis stdBt.
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Ein weiteres Beispiel ist - wie ich schon erwdhnte - die
richtige Interpretation der Deckung und die Schwierigkeit,
fachliche Begriffe aus dem anderen Rechtssystem auf das

eigene richtig zu Ubertragen.

Ein gutes Beispiel ist der Begriff der "zugesicherten Ei-
genschaften", auf englisch "expressed warranties". Viele
meiner englischen Freunde betrachten dies als ein Element
der Produktgarantieversicherung, das nicht in eine Haft-

pflichtpolice hineinpabBt.

Lassen Sie mich noch ein Wort zu den Firmeneigenen sagen.
Auch fir sie gilt, was ich bereits ausgefilhrt habe. Viel-
leicht mit Ausnahme einiger weniger Grofkonzerne werden
auch sie feststellen, daB sie in Zukunft mdglicherweise
nicht mehr ohne die Beratung professioneller Makler aus-

kommernn .

Voraussetzung ist hier natiirlich, daB man bei den Firmen-
eigenen wegkcommt vom Konfrontationsdenken friherer Tage
und die Makler -~ und damit meine ich die professionellen
Makler - als das nimmt, was sie sind, ndmlich professio-
nelle Fachleute und Berater. Ich meine, es widre an der
Zeit, einmal liber neue Kooperationsformen in diesem Be-
reich nachzudenken. Dabei sollte es keine Tabus geben,
wie z.B. die Art der Entlohnung des Maklers usw,.
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Zusammenfassung

Lassen Sie mich nun kurz meine Ausfihrungen in einigen
wenigen schlagwortartigen Thesen zusammenfassen. Welche

Entwicklung ist zu erwarten?

* Die Realisierung des Binnenmarktes wird dazu fihren,
dafl sich der Wettbewerb nicht mehr nur udber den Preis
bzw. den Service sondern in erster Linie iiber die Qua-
litdt der Versicherungsprodukte abspielt. Eine groBe
Rolle werden hier auch alternative Modelle zur Risiko-

absicherung spielen.

* Daraus folgt, dafl der Beratungsbedarf im Industriege-
schdft erheblich zunehmen wixrd.

* Am ehesten dazu pradestiniert diesen Bedarf zu befrie-
digen sind die professionellen, international erfahre-

nen deutschen Makler.

* Dabei haben diejenigen Makler einen entscheidenden Vor-
sprung, die bereits heute durch ein weltweites Netzwerk
tiber Kenntnis der verschiedenen Midrkte verfiigen und die
bereits jetzt die Qualifikation ihrer Mitarbeiter sprach-

lich und fachlich international ausgerichtet haben.

Die bereits existierenden Netzwerke werden sich in Zu-

kunft noch enger zusammenschliefien.



20

Fazit:

Ich meine, dafl auf die Versicherungswirtschaft, ganz beson-
ders aber auf uns Makler, eine neue Aera zukommt, die unge-
mein spannend und voller neuer Herausforderungen sein wird.

Darauf freue ich mich.

Meine Damen und Herren, ich danke Ihnen filir Thre Aufmerk-

samkelt.





