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Risiko Lebensversicherurig

Flir die Assekuranz wird das Geschéft mit Lebensversicherungen immer unatraktiver. Kunden miissen
sich bei der Auswahl ihres Anbieters kiinftig iiberlegen, ob der wohl iberlebt VoM HERBERT FROMME

n das, was bei Delta Lloyd eben pas-

siert ist, werden sich Versicherungs-

kunden gewdhnen miissen: Konzerne
legen Lebensversicherungstchter einfach
still, weil sie keine Zukunft mehr fiir sie
sehen. Das Neugeschéft wird eingestellt, die
bestehenden Vertrige abgewickelt, Run-off
heiflt dieses ,Ablaufen” der Verumiige in der
Branche - durch das sich die Lage fiir Kunden
zu verschlechtern droht.

Bislang war das in Deutschland die absc-
lute Ausnahme. Doch vergangene Woche hat
der niederldndische Versicherer Pelta Lloyd
Groep, der zur britischen Aviva gehdrt, seine
deutsche Tochter fiir neue Vertrige geschlos-
sen. Das Geschift sei zu wetthewerbsinten-
siv, dazu komme das immer enger werdende
Aufsichtsrecht mit Vorschriften und Ge-
richtsentscheidungen, die nach Ansicht der
Niederlander die Kunden begiinstigen.

Punich Re macht es wor

Delta Llovd Deutschland ist keine Klitsche.
Die frithere Berlinische Leben geht auf das
Jahr 1836 zuriick und hat 300 000 Kunden.
Und Delta Lloyd ist nicht allein. Erst im No-
vember 2009 hat Munich Re die Stilllegung
der Tochter Victoria Lebensversicherung mit
1,5 Millionen Kunden angekiindigt. Kiinftig
werden die Vertreter der Gruppe Policen un-
ter der Marke Ergo verkaufen. Dahinter steht
die Victoria-Schwestergesellschaft Ham-
burg-Mannheimer, die in Ergo Lebensver-
sicherung umbenannt wird. Die Victoria
Leben nimmt keine Neulunden mehr auf.

Fiir den Konzern ergibt das Sinn. Die
Victoria Leben war kaum noch konkurrenz-
fihig. Sie harte sich Anfang des vergangenen
Jahrzehnts mit einem grofen Aktenpaket
verspeiuliert. Als roige konnie die Geseli-
schaft nur eine deudich niedrigere Verzin-
sung als die Konlurrenz bieten.

Fiir Kunden jedoch heift das nichts Gutes.
Ziehi sich eine Gesellschaft ganz vom Markt
zuriick, kann ihr der Ruf gleichgiiltig sein —
und die Wahrscheinlichkeit ist hoch, dass sie
ihre Kunden entsprechend behandelt. Delta
Lloyd hatte bereits Ende 2009 angekiindigt,
die laufenden Vertriige 2010 nur noch mit
3,2 Prozent auf den Sparanteil zu verzinsen.
Vorher waren es vier Prozent. Munich Re
nimmt das Risike eines Imageschadens in
Kauf Die Kunden diufen nicht erwarten,
dass sich ihre ohnehin magere Verzinsung
noch einmal verbessert.

Fiir die Versicherten ist es schwer, ohne
hihere Verluste den Anbieter zu wechseln,
bei manchen Angeboten wie Riirup-Renten
sogar fast unméglich. Das liegt an der beson-
deren Konstrukton der deutschen Lebens-
versicherung: Mit einem Kundenstamm, der
auf Gedeih oder Verderb an ein Unterneh-
men gekettet ist, geht man schon mal rup-
piger um.

Dazu gehdrt auch der in angelséchsischen
Lindern ibliche Verkauf ganzer Bestinde an
Run-off-Spezialisten. Schlieflich kann die
Abwicklung 30 oder 40 Jahre dauern. Daistes
einfacher, die Vertriige an jemanden abzuge-
ben, der nichts weiter macht als Abwick-
lung - und dessen Gewinn davon abhéngr,
wie wenig er den Kunden zukommen ldsst.

Manager in anderen Versicherungskon-
zernen beobachten genau, ob Delta Lloyd
und Munich Re die SchlieBungen ohne grd-
RBeren Widerstand durchsetzen kdnnen.
Viele spielen mit dhnlichen Gedanken. Zahl-
reiche deutsche Lebensversicherer verdie-
nen kaum Geld flir ihre Eigner. Sie haben
ihren Kunden vergleichsweise hohe Zins-
garantien gegeben, die heute im Schnitt des
Bestands immer noch knapp unter 3,5 Fro-
zentliegen. Das kénnen sie mit der konserva-
tiven Anlagepolitk, die Lebensversicherer

verfolgen miissen, bei den heutigen niedri-
gen Zinsen nur schwer verdienen. Dazu
kommen verschérfte Vorschriften, die gerade
unter dem Stichwort Solvency I auf EU-
Ebene eingefiihrt werden und den Kapital-
bedarf noch einrdal erhéhen. Der Vertrieb ist
teuer, der Markt umkiampft.

Das Ende siner liiusion

Mit dem Riickzug der ersten Gesellschaften
muss sich die Asseluranz auch das Scheitern
einer [llusion eingestehen. Viele Manager
harten jahrelang geglaubt, die private Alters-
vorsorge werde Kiinftig zum wichtigsten
Gewinnbringer - schlieBlich gilt der Markt
fiir Auto- oder Gebdudeversicherungen als
geséttigr. Das Kalkiil: Weil Regierungen die
staatliche  Remte  zusammenstreichen,
mitsste doch die private Rentenversicherung
ein profitabler Selbstliufer werden, erst
recht, wenn die Polidk das Geschéft mit
Riester- und Riirup-Forderungen ordentlich
anschiebt.

Doch jetzt zeigt sich, dass die Versiche-
rungskonzerne ihren Gewinn im Kernge-
schift Risikoschutz machen und nicht als
Verwalter von Ansparvertrigen. Es zeigt sich
auch, dass die Anschubhilfe durch die Regie-
rung nicht umsonst ist. Die Kehrseite dieser
Medaille ist eine deutliche Verscharfung der
Aufsichtsregeln - schlieflich fithlen sich die
Politiker verpflichtet, dafiir zu sorgen: dass
Kunden kein Geld verlieren.

[Kein Wunder, dass mancher Versicherer
die Lust verliert oder thm schlicht die Luft
ausgeht. Die Branche wird sich konsolidie-
ren, es gibt kiinftig weniger Anbieter. Filr die
Kunden bedeutet der Trend: Sie missen bei
der Auswahl eines Versicherers auch dessen
Uberiebenschancen ins Kaikii ziehen.
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