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,Die Lebensversicherung
miissen wir neu denken*

Wie Ergo-Chef Oletzky nach der Skandal-Serie wieder punkten will

ANNE KUNZ

rgo-Chef Torsten Oletzky

sieht alles andere als mitge-

nommen aus: Er hat eine

kunterbrunte Krawatte um

und sitzt kerzengerade auf
seinem Stuhl. Der’ Marathontiufer hat
Ausdauer bewiesern.. Sowohl die Skandale
um Sex-Reisen filr seine Vertreter als
auch Vorwiirfe wegen Fehlberatung hielt
er aus. Nun muss er seinen Konzern
durch das Niedrigzinsumfeld steuern -
die vielleicht schwierigste Aufgabe.

DIE WELT: Herr Orletzky, lohnt es sich
bei den niedrigen Zinsen heute iiber-
haupt noch, fiirs Alter vorzusorgen?
TORSTEN OLETZKY: Da haben wir alle
keine Wahl: Natiirlich miissen wir Ged
zuriicklegen, um im Alter gut leben z1
kdnnen.

Das ist aber ein sschlechtes Geschift.
Letztlich verliert: man, weil die Zin-
sen niedriger sind als die Inflation.
Wenn das itber einven langen Zeitraum so
bleibt, wird der Sparer ein Stiick weit
enteignet, unabhdingig davon, in wel-
chem Produkt er sein Geld anlegt. Das
heif8t aber nicht, dlass er jetzt gar nichts
mehr sparen soll. Im Gegenteil: Wenn er
sich im Alter dem gewohnten Lebens-
standard leisten kénnen will, muss er bei
niedrigen Zinsen ssogar monatlich mehr
zur Seite legen.

Das iiberzeugt Inre Kunden kaum. Th-
re Beitrige ginge:n zuletzt zuriick.
Das liegt unter anderem an Einmaleffek-
ten. So haben wir :20n unsere Aktivititn
in Portugal beendet und uns 2012 as
Siidkorea zuriickgezogen, aber auch .
der Lebensversicherung, insbesondee
im Einmalbeitragrsgeschift, hatten vir
Riickginge zu verzeichnen.

Sie konnen abwer nicht bestreiten,
dass ein Teil des Riickgangs auf
Schwierigkeiten bei den Lebensversi-
cherungen zuriickgeht. Seit Anfang
des Jahres bieten Sie Kunden bei

Neuabschluss nur noch 3,2 Prozent -
| 0,6 Prozent weniger als im Jahr 2.01L.
. Die Konditionen miissen sich an der Vir-

] zinsung orientieren, die sich am Makt
erzielen liisst. Es wire beim derzeitign
Marktumfeld unserios, sechs oder sieten
Prozent zu versprechen wie noch vor :i-
nigen Jahren, Sicher iiberlegen Kunden
dann, ob sie sich langfristig binden wol-
len. Die Uberschussbeteiligungen wer-
den aber schrittweise wieder steigen,
wenn die Zinsen steigen.

Wie wollen Sie in der Zwischenzeit
Geld verdienen?

Es ist eine Herausforderung Wir haben
uns deswegen entschlossen, ein voll-
kommen neues Produkt zu bauen, das
sich an das deutsche Kapitalmarktum-
feld mit seinen sehr niedrigen Zinsen
besser anpasst.

Bekommen die Kunden eine hohere
Verzinsung?

Es heifit, dass wir den Konflikten im
Dreieck der Kundenbedtirfnisse - Rendi-
te, Sicherheit und Flexibilitat - mit einer
anderen Produktkonstruktion begegnen,
um den Kundembediirfnissen méglichst
exakt zu entsprechen.

Das klingt wie die Quadratur des
Kreises.

Wenn ich sehr viele Garantien gebe, ha-
be ich weniger Sipielraum, Rendite zu er-
wirtschaften. W'ir miissen also heraus-
finden, welche Garantien den Kunden

wirklich wichtig sind. Viele Kunden wol-
len zum Beispiel am Ende der Beitrags-
dauer wenigstens das eingezahlte Geld
vollstéindig zurlick erhalten. Fiir eine Ga-
rantie, die auch wirkt, wenn man wih-
rend der Laufzeit den Vertrag abbricht,
sind sie jedoch nicht bereit, wesentlich
auf Rendite zu verzichten. Wir haben ein
Produkt entwickelt, das diesen Ansprii-
chen an die Garantie entspricht, ohne
die Renditechancen zu stark einzu-
schrinken. Ich denke, das Ergebnis kann
sich sehen lassen. Die Details werden
wir der Offentlichkeit

rechtzeitig vor dem Ver-

kaufsstart im Juni vorstel-

len.

Marktfishrer Allianz bas-

telt ebenfalls an einem

nenen Produkt zur Le-
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bensversicherung. Glau-

ben Sie, dass Sie da mit-

halten kénnen?

Durchaus - und die Allianz

ist nicht der einzige Wett-

bewerber, der neu tiber die
Lebensversicherung nach-

denkt. Im derzeitigen
Marktumfeld ist der Druck

grofi, neue Produkte zu

entwickeln. Alle Anbieter

sind gezwungen, sich Ge-

danken zu machen wie

man die Kundenbediirfnisse optimal er-
fillen kann. Es wird eines der span-
nendsten Jahre in der deutschen Le-
bensversicherung. Es wird nicht mehr
so sein, dass die Anbieter alle mehr
oder minder das gleiche Produkt anbie-
ten, sondern es werden echte Alternati-
ven entstehen,

Das wird aber nichts daran indern,
dass die Renditen niedrig sind. Sie
konnen hdchstens die Produkte et-
was flexibler ausgestalten.

Ja, Flexibilitit ist wichtig. Heute verlau-
fen die Lebensldufe nicht mehr so ge-
radlinig wie vor einigen Jahren. Wir
werden dem Kunden fiir Zuzahlungen
und Entnahmen deshalb geeignete Lo-
sungen anbieten. .

Bei niedrigen Zinsen ist der Kuchen,
der insgesamt zu verteilen ist, klein.
Das trifft nicht nur Kunden, sondern
auch Aktioniire und Mitarbeiter. Wie
wollen Sie ihre Gewinne trotzdem
stirken?

Der Druck, Kosten zu senken, ist und
bleibt hoch. Denn je weniger vorab von
der Versicherungsprimie abgelt, desto
leichter Fisst sich auch bei niedrigen Zin-
sen noch ein verniinftiger Anlageerfolg er-
zielen und das erwarten unsere Kunden.

‘Wo wollen Sie noch sparen?
Auf der Personal- und Sachkostenseite.

Noch mehr? Sie wollen doch schon in
diesem Jahr 200 Arbeitsplitze im In-
nendienst streichen und bis Anfang
2014 die Zahl der Regionaldirektio-

- nen von 218 auf 120 reduzieren.

Der Druck auf dem Unternehmen, die
Kosten zu senken, wird auch nach 2014
erhalten bleiben.

Im strukturierten Vertrieb haben Sie
ja bereits ordentlich gelkiirzt. Hiben
Sie auch schon mal iiberlegt, diesen
vollig einzustellen, vor allem pach
den Skandalen in der Vergangenhtit,
wo Berater Kunden unnétige Produk-

- te aufgeschwatzt haben?

Unsere Berater haben einen langjéhrigen

Kundenstamm. Das Schlimmste, was ih-
nen passieren kann, ist, dass sich in ih-

rem Ort herumspricht, dass sie falsch
beraten haben. Die Vermittler haben also
ein starkes eigenes Interesse, gut zu be-
raten, Wir unterstiitzen sie darin mit ge-
eigneten Beratungsprozessen. Ebenso
achten wir auf die Auswahl und Ausbil-
dung unserer Vermittler.

Das hat aber nicht gereicht, um
Falschberatung zu verhindern.
Niemand kann ausschliefien, dass trotz
guter Auswahl, Ausbildung und Bera-
tungsunterstiitzung auch Fehler passie-
ren. Damit milssen wir pro-
fessionell und kunden-
freundlich umgehen, indem
wir Fehler konsequent auf-
arbeiten und korrigieren.

Wire es nicht besser, auf
eine  Vertriebssoftware
zZu serzen?

Ich glaube nicht, dass sich
der personenbezogene Ver-
trieb durch die Einfithrung
einer Software einfach so
ersetzen ldsst. Der Kunde.
soll selbst entscheiden,
tiber welchen Vertrichsweg
er zu uns kommt, Wir stel-
len ihm alle Kanile von der
Ergo-Agentur bis zur Ergo
Direkt zur Verfligung.

Koénnte der Budapest-Skandal, bei
dem sich Vertriebsmitarbeiter mit
Prostituierten amiisierten, nicht wie-
der aufflackern, falls der Finanzin-
vestor Clemens Vedder wegen dieser
Sache Klage gegen die Ergo ein-
reicht?

Ich wiinsche dem ganzen Unternehmen,
dass wir uns nicht mehr mit diesen The-
men beschiftigen miisser, Dort, wo Feh-
ler passiert sind, haben vir sie korrigiert
und ich glaube nicht, dass-sie sich wie-
derholen werden - dafiir haben wir Vor-
sorge getroffen. Uber eire Klage lohnt es
nicht zu spekulieren, unsliegt keine sol-
che vor. '

Wie wollen Sie sich gegen die Allianz
behaupten: Denken Sie iiber Uber-
nahmen nach?

Im Vordergrund steht das Wachstum aus
eigener Kraft. Ulbernahmen sind theore-
tisch méglich, wir bauen unsere Planung
aber nicht darauf auf.

Erwigen Sie auch diz Ubernahme ei-
nes deutschen Konlurrenten?

Fine {Ubernahme it Deutschiand halte
ich kurz- bis mitelfristig fiir unwahr-
scheinlich.
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Und im Auslan®

Das kann ich mit eber vorstellen. Dort
schauen wir uns vornngig kleinere oder
mittelgroe Unternehmen an, die noch
Entwicklungspotenzial haben. Yer ganz
grofie Schlag, mit dem man eineMilliar-
de Euro in ein Unternehmen steckt und
dann einen Sprung in die Spitsengruppe
eines Marktes macht, entspicht nicht
unserer Strategie.

Sondern?

Wir versuchen es mit Einheita, die be-
wiesen haben, dass sie Komptenz und
gutes Marktverstindnis habenind noch
Entwicklungspotenzial aufween. Das
hat zum Beispiel in Indien ser gut ge-
Kappt: Dort sind wir bei einesehr klei-
nen Gesellschaft eingestiegenlie dann
mit unserer Unterstiitzung zuNummer
vier der privaten indischen chversi-
cherer aufgestiegen ist. Das istin Mus-
terbeispiel fiir einen Markteiritt, wie
wir ihn uns vorstellen.
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