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,Ruckversicherung bleibt
fundamentales Instrument”

31.05.2016 - Riickversicherung hat die Aufgabe ,,durch das aktive Mana-
gen von Risiken die Voraussetzungen herzustellen, unter denen Versi-
cherung funktioniert”, sagt Winfried Heinen. Im Interview mit VWheute
erklart der Vorstandssprecher der Gen Re, warum Finanzstarke und
exklusives Spezialwissen fiir den Zedenten auch in Zukunft starke
Argumente bleiben.

VWheute: Geschiftsmodell in ernster Gefahr oder doch vielmehr Fels in
der Brandung: Wie deuten Sie die Vorzeichen fiir die Riickversicherung?
Winfried Heinen: Dass das Geschéftsmodell Riickversicherung in ernster
Gefahr ist, sehe ich nicht. Das Gesetz der grofien Zahlen, auf dem Versi-
cherung ja im Wesentlichen basiert, wird auch in Zukunft nur unter ge-
wissen Bedingungen gelten wie z. B., dass das versicherte Portefeuille ei-
nen gewissen Grad an Homogenitat und Unabhangigkeit der Risiken auf-
weist. Dass die Risiken, die wir versichern, von alleine weniger oder klei-
Winfried Heinen, Life/Health Executive Director, ner werden, ist sicherlich nicht der Fall. Im Gegenteil beobachten wir ja,
Sprecher des Vorstands der General dass versicherte Schaden eher steigen und der Umfang und die Art von
Reinsurance AG in KéIn, gehort heute zum Podium Risiken eher zunehmen.
des 13. Kolner Ruckversucherungs—Symposmr@. Von daher wird es auch in Zukunft notwendig sein, durch das aktive Ma-
o sente nagen von Risiken die Voraussetzungen herzustellen, unter denen Versi-
cherung funktioniert. Riickversicherung hat sich dabei als eine hoch ef-
fiziente und vor allem sehr flexible Methode bewiéhrt. Die alternativen Methoden, die es seit einiger Zeit im Markt gibt, er-
reichen in der Regel nicht denselben Grad an Flexibilitdt und miissen vor allem noch beweisen, dass sie auch in Extremsi-
tuationen funktionieren, also ihren wirklichen Hértetest erst noch bestehen.
Nichtsdestoweniger befindet sich der Riickversicherungsmarkt in der Gegenwart in einer Situation, in der das Angebot die
Nachfrage tibersteigt. Das unterscheidet sich zunachst einmal nicht von den weichen Markten in fritheren Zyklen. Ein ent-
scheidender Unterschied liegt allerdings in der gegenwértigen Niedrigzinssituation, die dazu fiihrt, dass reichlich Kapital
in den Riickversicherungsmarkt stromt. Da dieses Zinsumfeld nicht marktwirtschaftlichen Regeln folgt, sondern politisch
gewollt ist, kann es durchaus noch eine Zeit andauern, bis sich diese Rahmenbedingungen dndern, und wir werden daher
noch eine Weile mit Uberkapazititen zu tun haben.

VWheute: Stefan Materne hat vergangenes Jahr angemahnt, dass nur die Nische und die Unique Selling Proposition nachhal-
tigen Erfolg bringen: Was wird es Ihrer Meinung nach also in der Riickversicherung in fiinf Jahren geben, was es heute noch
nicht gibt?

Winfried Heinen: Ich teile die Meinung nicht, dass nur die Nische Erfolg bringt. Wie gerade gesagt, halte ich Riickversi-
cherung fiir ein fundamentales Instrument, damit Versicherung iiberhaupt funktioniert, also ist das Hauptspielfeld grof$
genug, dass es auch dort Geschiftsmoglichkeiten geben wird. Dort muss man allerdings so aufgestellt sein, dass man ent-



weder in einem Preiskampf bestehen kann, beispielsweise durch sehr schlanke Strukturen und Prozesse, oder dass man
auf andere Weise fiir den Kunden attraktiv wird; das wire dann die Unique Selling Proposition. Ich denke, dass wir in den
ndchsten fiinf Jahren im Riickversicherungsmarkt starke Aktivititen im Bereich Big Data und Decision Analytics sehen
werden, um dort eine USP zu schaffen.

VWheute: Welches ist das Alleinstellungsmerkmal der Gen Re, mit dem sie langfristig und nachhaltig im Markt bestehen wollen?
Winfried Heinen: Zunichst einmal zeichnet uns unsere Finanzstiarke — in den einschldgigen Ratings sind wir ja zwei Punkte
besser als unser nichsten Konkurrent — und die Langfristigkeit unserer Geschéftspolitik — und damit unserer Kundenbe-
ziehungen - aus.

Das allein ist allerdings dann doch zu wenig. Unser Ansatz ist dariiber hinaus, dass wir in wichtigen Bereichen iiber Spe-
zialwissen verfiigen, auf das Zedenten nur in einer direkten Geschiftsverbindung mit uns Zugriff haben. In einigen Be-
reichen und Markten wie z. B. im Leben/Kranken-Geschéft oder im deutschen P&C-Markt ist uns das bereits ganz gut ge-
lungen. Diese Position zu verteidigen und dariiber hinaus auf andere Bereiche auszuweiten, ist das, womit wir uns taglich
beschiftigen miissen.

Die Fragen stellte VWheute-Redakteur Rafael Kurz.



