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Allfinanz — Befund, Probleme, Perspektiven

Von Hannes Rehm, Bonn, und Diethard B. Simmert, Diisseldorf

L

Die Zukunft der Finanzdienstleistungsmarkte ist in der Diskussion. Dabei
werden Marktstrategien auf Chiffren verkiirzt. Von ,one-shop-stopping”
iiber ,financial services” reicht die Begriffspalette bis zur ,Allfinanz”“. Alle
diese Ansétze stehen fiir ein Konzept, das auf eine umfassende und integrier-
te Abdeckung sowohl der monetiren wie auch der Sicherungs-Bediirfnisse
des Kunden aus ,.einer Hand“ iiber dessen ganzen Lebenszyklus zielt.

Allfinanz ist in den vergangenen Jahren zu einem der zentralen Themen im
Privatkundengeschiaft der Kreditinstitute geworden. Bis vor rund einem
Dezennium galt in den Markten der Anbieter von Finanzdienstleistungen
der Grundsatz der Arbeitsteilung. Wahrend es bei der Versicherung im Kern
um Risikotransformation ging, galten als Bankprodukte im engeren Sinne
Einlagengeschifte, Darlehensgeschiafte und Transaktionsgeschifte. Trotz
einiger Uberlappungen der Geschiftsfelder, wurde diese Maxime von den
Beteiligten nie ernsthaft in Frage gestellt. Hinzu kam, da3 die Unterschied-
lichkeit der Wirtschaftszweige ordnungspolitisch durch differierende staatli-
che Aufsichtssysteme begleitet wurde.

I

Allfinanz ist die Synthese von Finanzdienstleistungen und/oder von
Finanzintermediaren. Dementsprechend kénnen zwei wesentliche Erschei-
nungsformen der Allfinanz unterschieden werden:! Zum einen auf institutio-
neller Ebene Unternehmensbeziehungen zwischen Finanzintermedidren un-
terschiedlicher Branchen (z. B. Banken, Bausparkassen, Versicherungsun-
ternehmen), und zum anderen in funktioneller Hinsicht die gemeinsame
Erstellung und/oder der Vertrieb von Finanzdienstleistungen. Beide Ansét-
ze sind nicht losgelost voneinander zu sehen. So ist z. B. der Vertrieb von
Finanzdienstleistungen des Allfinanzpartners zumeist mit einer institutio-
nellen Verbindung, etwa in Form einer Kooperation verkniipft.

! Vgl. GoB (1990), S. 188 ff.
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Die deutschen Kreditinstitute sind durch ihre bisherige Geschaftsstruktur
und die rechtlichen Rahmenbedingungen vergleichsweise gut auf die Allfi-
nanz-Entwicklung eingestellt. Die Geschiftsbanken betreiben alle bankiibli-
chen Geschifte unter einem Dach. Sie sind nicht nur im Kredit- und
Einlagengeschift sowie bei der Abwicklung des Zahlungsverkehrs tétig, sie
pflegen auch das Wertpapier-Emissionsgeschéft und den Wertpapierhandel.
Selbst der gemeinsame Vertrieb von Bank-, Bauspar-, Investment- und
Versicherungsprodukten ist fiir die deutschen Kreditinstitute nichts grund-
sitzlich Neues. Sparkassen und Genossenschaftsbanken kooperieren schon
seit langem mit anderen Instituten des finanziellen Sektors, insbesondere mit
Versicherungen und Bausparkassen. Neu ist lediglich die Intensitdt, mit der
die Anbieter unter Ausnutzung ihrer spezifischen Starken versuchen, ein
Finanzdienstleistungskonzept zu entwickeln, das Produkte und zugehdrige
Dienstleistungen miteinander vernetzt oder sogar integriert.?

In Deutschland steht fiir solche Entwicklungen insbesondere der erst-
mals 1983 angebotene ,,Sparplan mit Versicherungsschutz®. Weiterhin sind
der Erwerb der Aktienmehrheit an einer bundesweit titigen Filialbank
durch die Holding einer Versicherungsgruppe, die wechselseitige (Minder-
heits-)Beteiligung zwischen regionalen Banken und Unternehmen der Asse-
kuranz, aber auch die Griindung von Lebensversicherungsgesellschaften
durch eine Teilzahlungsbank und eine GroBbank, die Beteiligung eines
groBen Versandhauses an einem neu gegriindeten Versicherungsunterneh-
men nach dem Kauf einer Verbraucherbank sowie die Griindung von
Bausparkassen durch Grof3banken als Beispiele zu nennen. Die aktuellen
Marksteine dieser Entwicklung in Deutschland sind das Konzept eines iiber
spezielle Beratungs-Center in Kopfstellen gesteuerten Allfinanz-Vertriebs-
weges der grofiten deutschen Bank und der Erwerb einer 23prozentigen
Beteiligung der grof3ten deutschen Versicherung an der zweitgro3ten deut-
schen Bank.

III1.

Welches sind die Griinde fiir die Entwicklung?

Zunichst ist ein Wandel auf der Nachfrageseite zu konstatieren: Durch die
stetig wachsenden Pro-Kopf-Einkommen bzw. Pro-Kopf-Vermégen ist ein
zunehmender Bedarf an Vermogenssicherungs- und Anlageprodukten ent-
standen. Parallel dazu hat sich die Nachfrage der privaten Haushalte nach
Finanzdienstleistungen polarisiert: Bei Standardangeboten ist das Preis- und
Renditebewulitsein, bei beratungsintensiven Produkten das Qualititsbe-
wubBtsein gestiegen. Dazu kommt, dal der Markt fiir Finanzdienstleistungen

2 Vgl. Kremer (1986), S. 695.
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durch eine Vielzahl von Produkt- und Kundensegmenten gekennzeichnet ist.
Den Anbietern stellt sich, wenn sie sich im Markt behaupten wollen, vor
allem die Aufgabe, die Kundenbeziehungen durch solche Produktangebote
zu festigen, die mit dem darauf abgestimmten Vertriebsweg auf die Wiinsche
der Konsumenten zugeschnitten sind. Deren Motive lassen sich unter vier
Zielen zusammenfassen: Versichern, Vorsorgen, Finanzieren und Erzielen
von Einkommen aus Vermogen.

Aus Sicht der Anbieter traf sich dieser Wandel der Nachfrage mit der Suche
nach kiinftigen Wachstumschancen. Die Losung wird primér in Diversifizie-
rungs-Strategien gesehen. Weiterhin ist die Verdnderung auf der Angebots-
seite Reflex des zunehmenden Kostendrucks beim Aufbau und bei der
Aufrechterhaltung von Vertriebssystemen. Dies ist auch einer der Griinde
dafiir, da3 Banken, Versicherungen und Bausparkassen iiber ihre Filialnetze
bzw. Vertriebsorganisationen nicht nur ihre eigenen Produkte absetzen,
sondern dariiber hinaus auch die Produkte verschiedener Kooperationspart-
ner vermitteln. Die dafiir flieBenden Provisionen sind Deckungsbeitrige fiir
die Unterhaltung der Vertriebssysteme.? SchlieBlich wird die Entwicklung
bei den Finanzdienstleistern nachhaltig beeinflult vom Wandel der Infor-
mations- und Kommunikationstechnologie. Gerade im Vertrieb bietet die
Informationstechnik heute in einem frither kaum gekannten Ausmaf die
Moglichkeit zur Durchdringung der Mirkte. Die Mittel sind Segmentierung
und eine darauf aufzubauende ausgefeilte Zielgruppenansprache.*

Als dritter Ursachenkomplex ist der wettbewerbsinduzierte Rentabilitdits-
druck sowohl im Banken-, als auch im Versicherungsbereich zu nennen.
Wenn die durch Wachstum erzielbaren Kostenvorteile nicht ausreichen,
riickldufige Margen zu kompensieren, muf3 innerhalb der verschiedenen
Unternehmensbereiche nach zusatzlichen Ertragschancen gesucht wer-
den. Die Wahrscheinlichkeit, solche in den Funktionen ,,Produktentwick-
lung“ und ,Risikomanagement“ zu finden, ist gering: In der Produktent-
wicklung ist kaum noch etwas neu, ein fehlender Produktschutz und der
hohe Nachahmungsgrad verhindern zudem, daf} sich zusétzliche Anstren-
gungen auch dauerhaft im Ertrag niederschlagen. Im Risikomanagement
fithren die internationalen Bestrebungen zur Harmonisierung der Banken-
aufsicht, die Verbriefungstendenzen und die Kreditversicherungen tenden-
ziell zu einer Nivellierung der Kreditkosten und damit auch der Preisstel-
lung. Als Unternehmensbereich mit Ertragspotential bietet sich dann nur
noch der Vertrieb an. Hier sind die Spielrdume, welche die traditionellen
Anbieter aus einer Straffung des angestammten Vertriebssystems ziehen
konnen, zwar auch nur noch gering. Kostenvorteile konnen aber gleichwohl

3 Vgl. Schieren (1991), S. 5.
4 Vgl. Linsingen (1988), S. 755 ff.



