Kommunikation fur Aktuare

Kernbotschaften eines Aktuars sind oft nicht erkennbar. Wie sich die Fachwelt der Publikumswelt 6ffnen kann.
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B DieKommunikationsfahigkeit bei Ak-
tuaren ist ein tiberaus wichtiger Aspekt. Die
gesamte Versicherungsbranche verlangt hierin
mehr Kompetenz. DadiegrofRe Mehrheit der
EntscheidungstrégerindenVersicherungsge-
sellschaften Nicht-Aktuare sind, missen se
sich auf die Erkenntnisse der Aktuare verlas-
sen und auch verstehen, wasihnen die Spezi-
alisten sagenwollen. Die Realitét sah aber in
der Vergangenheit oft leider anders aus. Die
Entscheidungstréager haben die Ausfuhrun-
gender Aktuarenichtverstanden. Grundeftr
die Defizite im kommunikativen Verhalten
der Aktuare gibt esviele. Der Mathematiker
denkt in einer stark formalisierten Welt und
Sprache mit vielen Symbolen und Formeln.
Dazu komme ein hohes Streben nach extre-
mer Genauigkeit, was mitunter den Blick auf
dasWesentlicheversperrt.

Beispiele missglickter Kommunikation
in der Aktuarsbranche gibt es viele. Da gibt
es beispielsweise den Versuch eines Aktu-
ars, der in einer Vorstandsrunde innerhalb
von 30 Minuten sage und schreibe 100 Folien
présentieren wollte aber vom Vorstand nach
flnf Minuten abgebrochen wurde, weil man
ihmnicht mehr folgenkonnte. Oder dieeben-
falls gescheiterten Bemiihungen eines Aktu-
ars, bei einer Aulendienstschulung ein neu-
esL ebensversicherungsprodukt zu erklaren.

Mit viel , Fachchinesisch” und zudem inhalt-
lich an der Zielgruppe vorbel war es der letzte
Auftritt des Experten in diesem Kreis. Und,
nicht zuletzt, ein Aktuar, der esin einem Be-
werbungsgesprach nicht geschafft hat, dem
Personal chef einer Versicherung verstandlich
zu erkldren, was er beimjetzigen Arbeitgeber
macht. Dielogische Folge: Der Aktuar hat die
Stelle nicht bekommen.

Was Mathematiker tun,
ist schwer zu erklaren

Die kommunikativen Defizite vieler Ak-
tuare konzentrieren sich aus meiner Sicht auf
einigewenige, durchauskorrigierbare, Fakto-
ren: Detailverliebtheit,fehlendeBei spiel eoder
anschauliche Bilder bei der Erklérung aktua-
rieller Begriffe und Methoden, zu vid , Fach-
chinesisch”, oft unversténdliche Gedanken-
gange, nichterkennbareK ernbotschaftenund
nicht nachvollziehbare Erklarungen der Pra-
xisrelevanz eines Themas.

Diese Beobachtungen bekomme ich im-
mer in meinen Gesprachen mit einschlégig
erfahrenen Nicht-Aktuaren, darunter Vor-
stédnde, Produkt- oder V ertriebsmanager, Ver-
sicherungsjuristen, Trainer oder Personal be-
rater, erzahlt. Das Interessante ist vor alem
dabei: 80 Prozent von ihnen schétzen die Zu-

sammenarbeit mit den Aktuaren menschlich
und thematisch sehr. Gleichwohl beméangelt
diegrof’e Mehrheit deren kommunikative F&
higkeiten, nach meiner Einschéatzung um die
90 Prozent. Ich bin daher davon Uberzeugt,
dass in Zukunft Aktuare mit schwach ausge-
pragter Kommunikations-Kompetenz gerin-
gere Karrierechancen haben werden.

Aus diesem Grund ist damit zu rechnen,
dass der Bedarf an Kommunikationssemi-
narangeboten fir Aktuare weiterhin steigen
wird, insbesondere durch Verénderungen im
Risikomanagement (Stichwort Solvency II).
Die Darstellung relativ komplexer mathema-
tischer Modelle und die Interpretation ihrer
Ergebnisse gegenliber einem breiten Publi-
kum ist eine unerléssliche Herausforderung.
Das Thema Kommunikation erhélt damit &i-
ne ganz neue Dimension innerhalb der Ver-
sicherungsbranche, nicht nurim aktuariellen
Bereich. Ausmeiner Sicht miissen Aktuarezu-
kunftig daher noch mehr verstehen lernen,
wieseNicht-Aktuaren finanz- undversiche-
rungsmathematische Begriffe und Themen
verstandlich, tbersichtlich, zielorientiert und
vor allem einfach erkl&ren kénnen.
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