ASSEKURANZ aktuell

Eine kiinftige Alternative fiir den deutschen Run-off-Markt

Standard Life auf neuen Wegen — ein Gesprach mit Nigel Dunne und Christian Nuschele

Standard Life ist nach der Ubernahme
durch die Phoenix-Group in 2018 Teil ei-
nes Konzerns, der urspringlich auf die
Abwicklung von Lebensversicherungsbe-
standen vor allem in GroBbritannien spe-
zialisiert war. Wie sich gezeigt hat, setzt
Phoenix aber seit dem Kauf auch ver-
starkt auf aktives Geschéaft als weiteres
Standbein. Standard Life spielt dabei eine
ganz zentrale Rolle. In GroBbritannien
gehdrt die Standard Life nach wie vor zu
den MarktfUhrern etwa bei Group Pen-
sions und der Ubernahme von Pensions-
verpflichtungen. Auch in Deutschland
und Osterreich ist sie als investmentorien-
tierter Vorsorgespezialist im Maklermarkt
weiter eine feste GroBe. Jetzt konnte dort
noch ein weiteres Geschéaftsfeld hinzu-
kommen: die Verwaltung von Altbestan-
den.

ZukUnftig will Phoenix mit seiner Toch-
ter Standard Life International so positio-
niert sein, um auch auBerhalb von UK das
Geschaft mit der Ubernahme von Lebens-
versicherern und ihren Bestdnden auf-
bauen zu kénnen, wie Nigel Dunne, CEO
von Standard Life International, im Ge-
sprach mit der Zeitschrift fur Versiche-
rungswesen sagte. Zu diesem Zweck in-
vestiert das Unternehmen aktuell kréftig
in den Aufbau einer neuen IT-Infrastruk-
tur fur die Geschéftsbereiche in Irland
und Deutschland. ,Man braucht eine leis-
tungsfahige, moderne Plattform, um
Ubernahmen auch effizient managen zu
kénnen und gleichzeitig den Service fir
die Kundinnen und Kunden zu verbes-
sern.”

IT als Treiber fiir Bestandsverkaufe

Mit der neuen Plattform, die wie auch
schon das System in UK vom globalen
Software-Provider TCS kommt, schaffe
man eine zukunftweisende IT-Land-
schaft, um fur alle Moglichkeiten besser
gerlstet zu sein, erklarte Dunne. ,Damit
werden wir automatisch auch attraktiv fur
Versicherer, die sich von ihrem Lebens-
versicherungsgeschaft trennen wollen,
weil sie nicht mehr selbst eine IT-Transfor-
mation stemmen kénnen.*

Noch habe es in Deutschland allerdings
keine konkreten Aktivitaten in diesem Ge-
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,,Bisher haben die
Private Equity-
Investoren das
Geschaft mit Lebens-
versicherungsbestan-
den dominiert. Be1
thnen ist aber
grundsatzlich offen,
wie lange die Bestan-
de tatsachlich

gehalten werden.

schéftsbereich gegeben. Vielmehr han-
dele es sich dabei um mittel- bis langfristi-
ge Planungen, aber man werde den deut-
schen Markt sehr genau beobachten.
Dunne sieht die Phoenix Group hier als
Konsolidierer im Vorteil gegentber ande-
ren Playern. ,Bisher haben die Private
Equity-Investoren das Geschéft auch in
Deutschland dominiert. Bei ihnen ist aber
grundsaétzlich offen, wie lange die Bestan-
de tatséchlich gehalten werden. Phoenix
ist als traditionsreicher Lebensversicherer
anders und vor allem langfristig aufge-
stellt.”

Christian Nuschele
Head of Distribution and

Nigel Dunne CEO

Standard Life Internatio-

nal Marketing, Deutschland
und Osterreich, Standard
Life

Das seiauch fur die Aufsicht bei der Ge-
nehmigung von Ubernahmen interes-
sant. Mit langjéhriger Expertise bei der
Abwicklung von Bestanden, aber auch
mit langjahriger Erfahrung als Lebens-
versicherer und mit dem Status eines
groBen borsennotierten FTSE-100-Unter-
nehmens kénne man gerade im Hinblick
auf die langfristige Betreuung der Kunden
eine attraktivere Alternative als die Private
Equity-Investoren bieten. ,Und auch die
GroBe unserer bestehenden Bestande ist
ein zentraler Faktor fur erfolgreiche Uber-
nahmen, denn Skaleneffekte spielen im
Run-off-Geschéft eine wichtige Rolle.”

In Deutschland steht die Konsolidie-
rung erst am Anfang

Der deutsche Markt sei interessant flr
den Einstieg als Konsolidierer, sagte Dun-
ne. Hier seien die Marktchancen fir
Ubernahmen groB, denn es gebe noch ei-
ne hohe Zahl von aktiven Lebensversiche-
rern, und die Konsolidierung stehe erst
am Anfang. Es gebe momentan sehr viel
Bewegung, und es stelle sich verstarkt die
Frage, wie die Aufsicht kinftig Firmen im
Run-off-Geschéft nach den Geschehnis-
sen rund um die italienische Eurovita und
den Verkaufsgertchten bei Viridium in
Deutschland bewerten werde. ,Standard
Life hat hierzulande seit Jahrzehnten eine
sehr gute Reputation, nicht zuletzt bei
den Maklern.*”

In der Gruppe spielt das europdische
Altersvorsorgegeschaft, das auch klnftig
Uber die beiden Hubs in Dublin und
Frankfurt gesteuert werden soll, mit rd.
5% der Kunden und rd. 10% der Kapital-
anlagen bisher noch eine kleinere Rolle.
Aber Dunne sieht eine hohe strategische
Bedeutung dieses Standbeins fur die
Gruppe, die sich damitauBerhalb des UK-
Marktes, wo Phoenix bereits markt-
fuhrend ist, neue Wachstumschancen er-
schlieBen konne.

,Der Altersvorsorgemarkt kommt
zuriick”

In Deutschland konnte Standard Life
wie der Markt insgesamt in 2023 nur we-
nig Wachstumsakzente setzen. Bei den
Einmalbeitragen, die rd. 50% des Ge-
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,,Alle, die heute 1hre
Kunden gut beraten,
werden sich kiinftig
keine Sorgen machen
mussen Uber neue

Regeln fiir den
Vertrieb*

schéaftes ausmachen, hat es aber im
Gegensatz zum Markt kaum Einbrlche
gegeben. Viele Kunden hatten langfristige
Vorsorgeentscheidungen  jedoch  zu-
nachst einmal zurlickgestellt, sagte Chris-
tian Nuschele, Head of Distribution and
Marketing, Deutschland und Osterreich.
Ende 2023 habe sich die Stimmung im
Vertrieb aber wieder aufgehellt. ,Der
Markt kommt zurtick.”

Standard Life war hierzulande ein Pio-
nier beim Verzicht auf Garantien in der Al-
tersvorsorge. Damit habe man den allge-
meinen Markttrend vorweggenommen,
so Nuschele. Heute seien Fondspolicen
ohne Garantien der einzige Bereich des
Marktes, der noch kraftig wachse. In den
letzten finf Jahren habe sich deren Markt-
anteil von rd. 8% auf 17% erhoht. Die ak-
tuelle Diskussion um den Wegfall von Ga-
rantien in der geférderten Altersvorsorge
im Rahmen der Riester-Reform zeige,
dass dieser Trend sich klnftig noch ver-
starken werde.

~Wechsel von einer ahschlussorien-
tierten Verkaufskultur zu einer bera-
tungsorientierten Verkaufskultur“

Auch einen anderen Trend hat Standard
Life in GroBbritannien schon lange umge-
setzt: die Abkehr von den Abschlussprovi-
sionen im Vertrieb. Nach entsprechenden
regulatorischen Eingriffen ist dort flr die frei-
en Vermittler im Investment- und Vorsorge-
geschéft seit Jahren die Entlohnung tber
Beratungshonorare vorgeschrieben. Auch
weltweit gebe es inzwischen einen Trend zur
Honorarvergitung fir die lebenslange Kun-
denberatung, sagte Dunne. Und das sei ja
auch ein zentraler Antrieb fur die Kleinanle-
gerstrategie der Européaischen Union gewe-
sen, selbst wenn Brissel nun doch von ei-
nem Provisionsverbot Abstand genommen
habe.
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Die Grundtendenz der Kleinanleger-
strategie sei aber deutlich: Es werde kiinf-
tig mehr Transparenz geben, und die
Kundenorientierung stehe bei den Vorga-
ben flr den Vertrieb ganz oben. Dunnes
Prognose fur die Vermittler: ,Alle, die heu-
te ihre Kunden gut beraten, werden sich
kinftig keine Sorgen machen mdissen
Uber neue Regeln fur den Vertrieb.*

Immer mehr Kunden winschten sich
mittlerweile, dass ihnen die Vermittler die
Last abnehmen und sich fir sie um die
Vorsorge und den Ruhestand kiimmern.
Die Umsetzung sei aber kein Selbstgan-
ger: Bei einer lebenslangen Beratung ge-
gen Honorar, wie sie in GroBbritannien
schon lange praktiziert werde, habe sich
die Qualifikation der Vermittler und die
Beratungsqualitdat als entscheidender
Faktor fur den Erfolg herausgestellt. Etli-

Cyber-Sicherheit 2024

2024 mussen Unternehmen internatio-
nalen Angreifern entgegentreten, die Gber
ein vielschichtiges Repertoire an kriminel-
len Methoden verfligen. Sich darauf zu
verlassen, dass ,alles gut ist“ genlgt
nicht. Es gilt die eigene Infrastruktur kri-
tisch zu durchleuchten und sie gegen die
neuesten Entwicklungen in der Bedro-
hungslandschaft zu rusten. Hier sind die
wichtigsten  Cyber-Security-Trends ~ fuir
2024.

1. KI: Hacker riisten auf

Das Katz-und-Maus-Spiel zwischen Si-
cherheitsmaBnahmen und Angriffstech-
nologien intensiviert sich: Hacker nutzen
kunstliche Intelligenz (KI), um Scripts zu
generieren, die ihnen die Arbeit erleich-
tern. Zwar bieten Kl-Tools hierfur Htrden,
doch koénnen sie diese mit kreativen
Prompts und innovativen Ansatzen aus-
tricksen. Large Language Models (LLM)
senken die Schwelle fur die Skript- und
Softwareentwicklung deutlich und bieten
Kriminellen wesentlich einfacher Werk-
zeuge, um Angriffe schneller und mit ge-
ringerem finanziellen und personellen
Aufwand zu entwickeln. Diese kodnnen
automatisiert verschleierte Codes erzeu-
gen und bei der Suche nach Schwach-
stellen unterstitzen.

che Makler hatten damals den Markt ver-
lassen, weil sie die Anspriiche nicht erfdl-
len konnten und sich auch nicht entspre-
chend qualifizieren wollten.

Grundsatzlich werde sich auch der
deutsche Markt in den nachsten Jahren
umstellen mussen. sagte Dunne. ,Wir
werden in Zukunft einen Wechsel von ei-
ner abschlussorientierten Verkaufskultur
zu einer mehr beratungsorientierten Ver-
kaufskultur erleben, bei der die Beratung
zunehmend mit Honoraren vergUtet wird.
Und nach unseren Erfahrungen aus
GroBbritannien und zunehmend auch
aus lIrland sind die meisten Vermittler
nach der Anpassung ihres Geschaftsmo-
dells viel glicklicher, weil sie auf diese
Weise ein stetiges, berechenbares Ein-
kommen erzielen kbénnen.*

M.S.

Die Herausforderung wird 2024 nicht
nur darin liegen, die firmeneigenen Syste-
me gegen Kl-unterstltzte Angriffe zu
schitzen, sondern auch darin, die Sicher-
heitsaspekte von Kl-Implementierungen
mitzudenken. Je mehr generative Tech-
nologien im Einsatz sind, desto hoher
durfte das Interesse der Hacker sein, die-
se Modelle und ihre Schnittstellen anzu-
greifen.

2. Fokus Mensch: Zwischen Bewusst-
seinshildung und Technologiewirk-
samkeit

Jede Sicherheitsstrategie ist nur so gut
wie die Menschen, die sie tragen. Denn
die Mehrheit der Cyberrisiken entsteht
durch Phishing, fehlende Authentisie-
rung, schwache Zugangsdaten, Fehlkon-
figurationen und menschliche Fehler. Der
Branchenverband Bitkom hat nicht um-
sonst bereits 2023 gefordert, Mitarbeiten-
de aktiver in das Thema Cybersicherheit
einzubeziehen und Risiko- und Sicher-
heitsbewusstsein zu férdern.

Doch noch immer empfinden viele not-
wendige SicherheitsmaBnahmen als las-
tig. Deutlich zeigt sich dies, wenn es um
Single Sign-On geht. Eigentlich eine Tech-
nologie, die dazu dient, den Anmeldepro-
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