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wDer Bedarf an hochwertiger

Beratung ist unverdndert vorhanden*

Was bedeuten die aktuellen Entwicklungen fiir die Wirtschaft und den Altersvorsorgemarkt in Europa und

Deutschland? Und welche Herausforderungen ergeben sich durch die anstehenden Regulierungen im

Versicherungs- und Altersvorsorgebereich? Der britische Lebensversicherer Standard Life hatte zum

Expertentalk in die britische Botschaft in Berlin geladen. Cash. traf Standard Life International

CEO Nigel Dunne am Rande der Veranstaltung zum Interview.

Interview: JORG DROSTE, CASH.

Die Phoenix Group hat Standard Life im Friihjahr 2018 tibernommen.
Dann kam der Brexit, im Zuge dessen Sie rund 600.000 Versiche-
rungsvertrdge von deutschen, dsterreichischen und irischen Kunden
sowie Versicherungsbestinde in Hohe von 26 Milliarden Euro nach
Irland iibertragen haben. Wie haben sich der Eigentiimerwechsel, der
Brexit und die damit verbundenen Diskussionen und Unsicherheiten
auf das Geschift in Deutschland ausgewirkt? Wie beurteilen Sie die
Ubernahme nach fiinfeinhalb Jahren?

Dunne: Wie Sie ganz richtig gesagt haben, gab es in relativ kurzer
Zeit viele Verdnderungen. Wir sind jetzt ein groBes, dem irischen
Aufsichtsrecht unterliegendes Unternehmen und einer der grofiten
Lebensversicherer in Irland. Standard Life International ist eine
hundertprozentige Tochtergesellschaft der Phoenix Group Holdings
plc und spielt eine wichtige Rolle in der Konzernstruktur. Die Mar-
ke Standard Life treibt das Wachstum der Gruppe in all unseren
Mairkten voran — mit einem klaren Schwerpunkt auf Spar- und Vor-
sorgeldsungen fiir unsere Kunden. Dabei machen wir in jedem Markt
so ziemlich das Gleiche und bedienen die gleiche Art von Kunden
mit einem sehr gleichartigen Produktangebot iiber die gleiche Art
von Vermittlervertrieb. Wir haben viel Geld in unsere Produktldsun-
gen und Systeme investiert und wir haben sehr viel in unsere Mitar-
beiter investiert. Wir haben unser Geschéft neu positioniert und uns
in jedem Markt auf Wachstum ausgerichtet. Auflerdem investieren
wir in unsere Kerninfrastruktur. In Deutschland werden wir bei-
spielsweise unsere IT- und Verwaltungsinfrastruktur modernisieren,
um sie leistungsfdhiger zu machen und eine Grundlage fiir eine
stiarkere Nachhaltigkeit des Geschéfts zu schaffen. Dadurch kdnnen
wir unseren Kunden einen besseren Service bieten und Ldsungen
aus Grofbritannien und Irland schneller auf den deutschen Markt
bringen. Wir investieren also in das Geschift, in unsere Infrastruk-
tur und auch in neue Produktlésungen, um in den kommenden Jahren
in Deutschland und Osterreich weiter wachsen zu kénnen.
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Welche Bedeutung hat das deutsche und ésterreichische Geschidft fiir
Standard Life International?

Dunne: Das curopdische Geschift besteht aus drei Bereichen: Wir
bieten Offshore-Anlageprodukte in Grofbritannien an. Wir haben
unser irisches Inlandsgeschéft und wir haben das deutsche und 6s-
terreichische Geschift. Dabei verteilt sich das verwaltete Vermdgen
in etwa zu je einem Drittel auf die drei Bereiche. Wir haben in
Deutschland ein betreutes Vermogen (AuA) von iiber zwolf Milliar-
den Euro. Auch wenn das Vermogen recht gleichméaBig verteilt ist,
so haben wir in Deutschland dennoch eine viel groBere Kundenbasis
als in Irland, weil in Irland und beim Offshore-Geschift die Kunden
mehr aus dem vermdgenden Segment kommen. Von den iiber
600.000 Kunden, die wir in unserem europdischen Geschéft haben,
sind mehr als 450.000 Kunden unserer deutschen Niederlassung. Die
Zahlen machen deutlich, wie wichtig das deutsche Geschift fiir
Standard Life International ist.

Seit Jahrzehnten legen die deutschen Lebensversicherungskunden gro-
Jsen Wert auf Garantien, wenn es um die Altersvorsorge geht. Das gilt
auch fiir Fondspolicen. Kon-
nen Sie als Ire diesen Wunsch
nach Sicherheit bei der Geld-
anlage nachvollziehen?
Dunne: Ja, natiirlich. In Ir-
land und Grofbritannien war
es vor 15 Jahren ganz dhn-
lich. Dort haben wir — ebenso
wie in Deutschland — in der
Vergangenheit With-Profit-
Produkte mit Garantien an-
geboten. Heute bieten wir
solche Produkte auf keinem
Markt mehr an. In GroBbri-

»Die Marke
Standard Life
treibt das
Wachstum der
Gruppe in allen
Mirkten voran.“
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tannien bietet iibrigens kaum ein Versicherer solche Produkte noch
an. Wir verstehen aber die Nachfrage der Kunden. Wir sind uns
bewusst, dass Garantien in der Auszahlungs- beziehungsweise Ren-
tenphase vermutlich eine grofiere Rolle spielen. Wir glauben aber,
dass Kunden in der Ansparphase mehr Risiken eingehen konnen:
Renten- und Sparprodukte sind auf eine lange Laufzeit ausgelegt.
Hier kann man durch langfristige Investitionen in Aktien- oder
Multi-Asset-Losungen bessere Nettorenditen erzielen. Und das ist
sehr wichtig, um die Altersvorsorgeziele zu erreichen. Jetzt, wo die
Zinssitze steigen, konnten sich Moglichkeiten bieten, dariiber noch
einmal nachzudenken. Wir sind jedoch unverédndert fest davon {iber-
zeugt, dass eine fondsgebundene Losung mit einem diversifizierten
Portfolio fiir viele Kunden der richtige Weg ist, um langfristig Ver-
mogen aufzubauen. In der Rentenphase sehen wir, dass Garantien
eine groBere Rolle spielen, da sie in dieser wichtigen Phase Gewiss-
heit und Sicherheit bieten. Nicht unbedingt in der Ansparphase, aber
auf jeden Fall in der Auszahlungsphase. Darauf liegt auch unser
Hauptaugenmerk bei der Entwicklung von kiinftigen Losungen.

Nigel Dunne: ,Von 600.000 Kunden in Europa sind
450.000 Kunden unserer deutschen Niederlassung.”
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Die EU-Kommission hat Ende Mai 2023 ihren Entwurf fiir eine
Kleinanlegerstrategie vorgelegt. Seitdem wird in Deutschland viel
tiber ein maogliches Provisionsverbot fiir Versicherungsmakler bei der
Vermittlung von Versicherungsanlageprodukten spekuliert. Sie sind in
Grofsbritannien, Irland, Deutschland und Osterreich aktiv. Wenn man
die Lénder vergleicht: Wo funktioniert die Altersvorsorge besser? Aus
Kundensicht? Aus Maklersicht?

Dunne: Das ist keine einfache Frage. Interessanterweise ist die Si-
tuation in jedem der Mérkte etwas anders. In Grofibritannien sind
Provisionen verboten, was aber nicht bedeutet, dass Finanzberater
nicht direkt vom Kunden bezahlt werden. Sie erhalten ein Beratungs-
honorar, das vom Anlagebetrag abgezogen und vom Produktanbieter
an den Finanzberater ausgezahlt wird — was eine andere Méglichkeit
darstellt, fiir die Dienstleistung, die sie erbringen, bezahlt zu werden.
Und in Irland gibt es immer noch Provisionen, die aber vielleicht
etwas transparenter sind. Deutschland ist im Umbruch und wird
wahrscheinlich einige Verdnderungen erleben, vor allem in Sachen
Transparenz. Finanzberater in GrofB3britannien konzentrieren sich
weitgehend auf wohlhabende Kunden. Diese Kunden
erhalten eine sehr hochwertige Beratung. Kunden mit
mittlerem und niedrigem Einkommen werden dagegen
kaum beraten. Sie schlieBen Produkte ohne Beratung
ab oder haben eine betriebliche Altersvorsorge, die in
Grofbritannien gesetzlich vorgeschrieben ist. Finanz-
berater haben ihr Angebot verdndert. Sie sind jetzt viel
stirker auf Beratung ausgerichtet. Das zahlt sich auch
fiir die Kunden aus. Die unabhéngigen Berater sind
nach wie vor sehr erfolgreich. Ich bin seit 38 Jahren in
der Branche. Die Finanzberater in Grof3britannien ha-
ben diverse gesetzliche Anderungen erlebt und umge-
setzt, und sie sind immer noch erfolgreich. Man sollte
sich in Deutschland keine allzu groBen Sorgen wegen
neuer Vorschriften machen. Wer seine Kunden gut
berit, hat es nach wie vor verdient, entsprechend dafiir
vergiitet zu werden. Die Art und Weise der Vergiitung
kann sich im Laufe der Zeit dndern. Das heifit aber
nicht, dass man am Ende des Tages weniger erfolgreich
ist, denn der Bedarf des Kunden an hochwertiger Be-
ratung ist unverdndert vorhanden.

Letzte Frage. Was erwarten Sie fiir 2024?

Dunne: Insgesamt ist zu hoffen, dass sich die Krisenla-
gen etwas beruhigen und es weltweit zu ein wenig mehr
politischer Stabilitdt kommt. Mehr Stabilitét wiinsche
ich mir auch fiir das wirtschaftliche Umfeld. Ich glaube,
dass die Zinsen ihren Hohepunkt erreicht haben und
zusammen mit der Inflation langsam wieder nachlassen.
Was unser Geschift anbelangt, so hoffe ich, dass in
Deutschland die Entwicklung hin zu fondsgebundenen
Losungen ohne Garantien in den kommenden Jahren
weiter anhidlt und sogar noch deutlich stirker werden
wird. Wir haben uns in den letzten Jahren auf dieses
Segment konzentriert und ich ich gehe davon aus, dass
wir von dem Trend zu Fondspolicen besonders profitie-
ren werden. AuBlerdem nutzen wir weiterhin die Fahig-
keiten unserer Gruppe, um unser Angebot und unsere
Infrastruktur in jedem unserer Mirkte zu verbessern.
Ich bin optimistisch, dass wir in den nichsten Jahren
weiter wachsen werden, denn wir sehen einen immer
grofleren Bedarf bei den Kunden fiir Beratungsleistun-
gen und Produktlésungen, wie wir sie entwickeln. ~ C-
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