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In Deutschland geht es nicht ohne Garantien

Weckruf eines Makiers fiir die Lebensversicherer

Viele Lebensversicherer denken in Zeiten
der Niedrigzinsen dariiber nach, Versiche-
rungen mit reduzierten oder ganz ohne Ga-
rantien aufzulegen. Einige haben es bereits
getan. Grofie Versicherer (Ausnahme: die
Allianz als Marktfuhrer und Vorbild) keh-
ren den klassischen Produkten sogar ganz
den Riicken und treiben die Kunden in
fondsgebundene Policen. Dabei hat man
nur den Kapitalmarkt im Auge. Der Kunde
und wir Vermittler bleiben vollig auBien vor.
Zumindest gewinnt man diesen Eindruck,
wenn man dic Presseberichte und die Er-
klarungen vieler Vorstiande liest.

Natiirlich spielen hier die Problematik
der Zinszusatzreserve sowie Solvency Il etc.
auch eine wichtige Rolle. Dies ist doch aber
cher ein politisches Problem. Viele Vermitt-
ler fragen sich ohnehin, wieso sich die Versi-
cherer nicht gegen diese teilweise lebensbe-
drohlichen Anderungen frither und stirker
gewehrt haben. Die Politik — und hier vor
allem die EU — kann doch nicht einfach
durch Gesetzeserlass Versicherer in so eine
Lage bringen, dass diese um ihr Uberleben
kampfen miissen, weil sie die Anforderun-
gen nicht bzw. nur schwer erfullen kénnen.
Irgendwann einmal trat die EU an, um fir
freie Markte und freie Wirtschaft zu sorgen.
Mit solchen Gesetzen nimmt man bewusst
in Kauf, dass Versicherer untergehen. Ist
das der Sinn der Politik? Nein, man erreicht
genau das Gegenteil.

Natiirlich gibt es versicherungstechni-
sche Ansitze und Losungen, um Garantien
weiter abzubilden und zu gewahren. Aber
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ohne ist es halt fiir die Versicherer einfacher!
Nur was der Kunde will, wird dabei vollig
ubersehen. Wir Deutschen sind nun mal
kein Zockervolk. Viele haben sich mit Akti-
en (Telekom etc.) vor Jahren die Finger ver-
brannt und wollen dieses Risiko nicht mehr
eingehen. Einer Studie des Deutschen Spar-
kassen- und Giroverbandes zufolge wollen
50% der Befragten bei der Anlage vor allem
»Sicherheit, Danach kommt , Flexibilitat*
mit 38%, ,,Verfugbarkeit“ mit 31% und dann
erst ,,hohe Rendite mit 27%. Offenbar ig-
noricren dies die betreffenden Versicherer
komplett. Es werden neue Produkte ent-
wickelt und in ein paar Jahren wird man
sich wundern, wenn sie keiner gekauft hat.
Auch wir Vermittler werden in keiner Weise
dazu befragt. Wir miissen aber die Produk-
te nachher verkaufen!

Objektiv betrachtet ist es ein Trauerspiel,
was die Lebensversicherer derzeit fir ein
uneinheitliches Bild abgeben. Man glaubt
in den Vorstandsetagen wohl tatsachlich
noch, dass der Kunde nicht merkt, wenn
man ihm die klassische Welt mit den bishe-
rigen Garantien verbaut. Dies ist aber ein
Trugschluss. Mittlerweile sind die Kunden
in dieser Frage deutlich hellhériger gewor-
den, als man denkt. Viele haben das Gefuhl:
Jetzt, wo es den Versicherern schlechter
geht, lassen sie uns Kunden bei den Garan-
tien wieder im Stich. Typisch Versicherung
eben!

Da braucht man sich nicht zu wundern,
dass noch mehr Pressevertreter jede kleinste
negative Auffélligkeit in der Branche gleich

ausschlachten und die Verbraucherschiitzer
sich dann daran hidngen, um sich gegensei-
tig die Geschafte hochzuhalten. Als Ver-
mittler kann man nur ein bitteres Fazit zie-
hen: Lebensversicherer, macht weiter so,
dann wird es in ein paar Jahren nur noch
wenige geben.

Ebenso ibersicht man die volkswirt-
schaftliche Bedeutung der Versicherungs-
wirtschaft. Nirgends sonst ist so viel Geld in
der Privatwirtschaft gebiindelt vorhanden.
Da musste man meinen, dass man auch
Einfluss auf die Politik nehmen kann. Dem
ist aber leider nicht so. Verbande wie der
VDVM  kdmpfen seit Jahren auf breiter
Front gegen viele Dinge aus Brussel und aus
Berlin an — teilweise durchaus mit Erfolg.
Zumindest gibt es das Courtagemodell
noch. Dies war ja bereits totgesagt.

Aber was viel wichtiger ist und alle Uber-
sechen: Der Kunde ist doch unser aller Mit-
telpunkt. Er bestimmt letztlich, was gekauft
wird. Also miussen wir den Kundenwiin-
schen entsprechen. Und wenn dem Deut-
schen Sicherheit am wichtigsten ist, dann ist
es die oberste Pflicht der Versicherer, die-
sem Wunsch auch nachzukommen. Paro-
len, dass sich die Zeiten andern und die
Kunden sich umgewdhnen miissen, wie
auch wir Vermittler uns umgewohnen mis-
sen, klingen hier nahezu zynisch. Wenn der
Kunde dies nicht will, wird er dies auch
nicht tun, so einfach ist das. Dartiber sollten
die Versicherer einmal nachdenken.

Wenn die Versicherer diesen Weg so wei-
tergehen und die Kundenwiinsche ignorie-
ren, werden irgendwann die Vorstande aul-
wachen und auf einem Scherbenhaufen sit-
zen. Davon sind wir nicht mehr weit
entfernt. Ich wollte dafur die Verantwor-
tung nicht itbernehmen.
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