Abbau: Viele Lebensversicherer beenden wegen der Niedrigzinsen das Geschaft mit Garantiezins-Policen
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Geschlossene Gesellschaft

Immer mehr Versicherer beenden das Neugeschéft und trennen sich von Millionen Lebens-
und Rentenpolicen mit Garantiezins. Was Kunden jetzt wissen miissen VON MARTIN REIM

ie Nachricht war ein Pauken-
schlag. Ergo, frither besser
bekannt unter dem Namen
Hamburg-Mannheimer und
einer der Marktfiihrer, spaltet das Ge-
schift mit klassischen Lebensversiche-
rungen mit Garantiezins ab. Es geht um
fiinf Millionen Vertrige — noch nie hat
es in Deutschland eine Ausgriindung in
einer solchen Dimension gegeben.
Damit setzt sich der neue Ergo-Chef
Markus Rie an die Spitze einer Bewe-
gung. Schon zuvor hatte sein Unterneh-
men, aber beispielsweise auch Generali,
Zurich Deutscher Herold und HDI (frii-
her Gerling) bekannt gegeben, dass es
keine neuen Kapitallebens- und private
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Rentenversicherungen mit Garantiezins
mehr abschliefit. Diese Kontrakte seien
zu unrentabel und kosteten zu viel Ka-
pital, lauten die Hauptargumente quer
durch die Branche.

Uberschiisse im Blick. Doch was be-
deuten solche Schritte fiir die bisherigen
Kunden? Eine Sprecherin von Ergo er-
klart, ihr Haus stehe ,,ohne jede Ein-
schrinkung®“ zu seinen Verpflichtun-
gen —beim bereits vollzogenen Ende des
Neugeschifts und bei der kiinftigen
Ausgriindung. Sprecher der Wettbewer-
ber sehen ebenfalls keine negativen Fol-
gen. Anderer Ansicht ist Axel Kleinlein,
Chef der Verbraucherschutzorganisa-

tion Bund der Versicherten: ,Es gibt
dann keinen Grund mehr, die Kunden
nett zu behandeln.“ Ohne Neugeschift
fehle der Zwang, die Versicherten mehr
als notig an den Uberschiissen zu betei-
ligen. ,,Bislang wollte man neue Kunden
anziehen und deshalb nicht allzu un-
attraktiv erscheinen.”

Allerdings waren die Riume fiir ein
solches Selbstmarketing schon seit eini-
ger Zeit eng. Um Jahr fiir Jahr Gewinne
zu erwirtschaften, miissen die Versiche-
rer die Kundengelder hauptsachlich in
festverzinslichen Papieren anlegen. De-
ren Renditen sind ins Bodenlose gesun-
ken. Dies zehrt an den Uberschussbetei-
ligungen alter und neuer Vertrédge. Doch
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des einen Leid ist des anderen Freud. Die
meisten Akteure machen das sogenann-
te Run-off (der englische Begriff bedeu-
tet ,Abwicklung“ und steht fiir den Um-
gang mit Vertragsbestdnden ohne Neu-
geschift) zwar in Eigenregie. Daneben
bemiihen sich aber inzwischen externe
Dienstleister darum, solche Pakete zu
iibernehmen.

Der grofste und dlteste ist hier die Hei-
delberger Leben Gruppe. Die friihere
MLP Leben hat die Skandia Leben einge-
gliedert und verwaltet rund 840000
Vertrdge. Bald konnte die Frankfurter
Leben, die zu 75 Prozent dem chinesi-
schen Investor Fosun gehort, noch gro-
Rer sein. Sie steht bereit, 2,6 Millionen
Policen der Basler Leben zu verwalten.
Es handelt sich um Vertrége, die vor dem
Jahr 2012 abgeschlossen wurden. Da-
mals iibernahm die Basler den Versiche-
rer Deutscher Ring und beschloss, des-
sen Bestdnde abzugeben.

Entscheidung offen. Allerdings hat die
Finanzaufsicht Bafin, die den Ubernah-
meantrag schon im vergangenen Novem-
ber erhalten hatte, dem Frankfurter-
Deal noch nicht zugestimmt. Ein Bafin-
Sprecher will auf Anfrage keinen Termin
nennen, bis zu dem eine Entscheidung
fallen wird. Er betont lediglich, man stel-
le ,,hohe Anforderungen an die Wahrung
der Versichertenbelange“.
Verbraucherschiitzer Kleinlein be-
trachtet solche Verkdufe an Externe be-
sonders kritisch: ,,Ab dem Moment wird
der Kunde zur Ware.“ Bernd Neumann,
Finanzvorstand der Frankfurter Leben,
verspricht hingegen eine kundenfreund-
liche und effiziente Verwaltung. Man
werde die Kapitalanlagen auch weiterhin
professionell managen, bei der Uber-
schussbeteiligungspolitik sei keine An-

derung geplant. ,,Unser Vorteil ist, dass
wir uns auf die Bestandsverwaltung kon-
zentrieren konnen.“ Die Informations-
techniklasse sich deshalb effizienter auf-
stellen, zudem wiirden keine Abschluss-
kosten fiir etwaiges Neugeschift fallig.

Zwar sinkt durch planméfiges Aus-
laufen die Zahl von Vertrigen, was rein
rechnerisch die Verwaltungskosten pro
Vertrag erhoht. Doch erklart Neumann,
dass dieser Effekt in der Realitét nicht
eintreten werde. ,,Da wir planen, weite-
re Bestdnde zu iibernehmen, konnen wir
dies zusagen.”

Auch der Sprecher der Heidelberger
Leben Gruppe betont die Kundenfreund-
lichkeit und sagt: ,,Kontinuitét in Verbin-
dung mit Verlésslichkeit ist ein hohes
Gut.“ Immerhin habe sein Haus ein vita-
les Interesse daran, moglichst viele Ver-
sicherungsnehmer zu halten. Denn bei
zu vielen Kiindigungen seien die geplan-
ten Kostenvorteile nicht erreichbar.

Neutral zu solch externen Losungen
duflert sich Lars Gatschke, Versiche-
rungsexperte des Verbraucherzentrale
Bundesverbands. ,,Per se wiirde ich den
Verkauf nicht verteufeln wollen. Es
kommtimmer auf den Einzelfall an“, sag-
te er der Deutschen Presse-Agentur. Al-
lerdings konnten eventuelle Kostenvor-
teile aufgehoben werden, wenn die In-
vestoren allzu viel verdienen wollten. ,,In
der Vergangenheit waren es oft angel-
sichsische Anleger, die auf Renditen von
bis zu 20 Prozent hofften.“

Mit grofder Spannung beobachte auch
Partner in Life die Entwicklung, sagt des-
sen Geschiftsfiihrer Dean Goff. Das Un-
ternehmen kauft Policen am sogenann-
ten Zweitmarkt direkt von Privatkunden
und sieht sich als einer der gréfiten
Versicherungsnehmer in Deutschland.

,Wir trennen uns nicht allein wegen
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eines etwaigen Run-offs von einer Police.
Vielmehr werden wir dann die Kennzah-
len noch akribischer priifen, als wir es
ohnehin bereits tun®, erklart Goff. Er rit
betroffenen Kunden, die Situationim Au-
ge zubehalten und die Police gegebenen-
falls von einem Zweitmarktanbieter prii-
fen zu lassen.

Mangel an Erfahrung. Klare Erfah-
rungswerte, was in puncto Uberschuss-
beteiligung bei einem Run-off passiert,
existieren laut Goff nicht. Immerhin gibt
es einen Vergleich innerhalb eines Unter-
nehmens, was Lebensversicherer mit
und ohne Neugeschift betrifft. Ergo leg-
te im Jahr 2011 die Tochtergesellschaft
Victoria mit damals 1,7 Millionen Vertra-
gen still. Seitdem verlief die Uberschuss-
beteiligung parallel zu Ergo Leben, die
damals noch Neugeschift schrieb — es
gab also zumindest keine relative Ver-
schlechterung fiir Victoria-Kunden.

Was sollten Versicherte nun tun,
wenn ihr Anbieter sein Geschift aufgibt
oder gar verkauft? Auf jeden Fall nichts
libereilen. Auch nach einem Run-off
zdhlen im Grofen und Ganzen dieselben
Argumente, wie sie generell bei Lebens-
versicherungen gelten. Insbesondere
wer eine Police mit einem hohen Garan-
tiezins besitzt, sollte sich eine Kiindi-
gung oder Beitragsfreistellung zweimal
liberlegen. Es fehlen einfach die attrak-
tiven Alternativanlagen.

Im Zweifelsfall werden die Kunden
von einem Run-off auch nichts erfahren.
Es gibt keine gesetzliche Pflicht zur In-
formation, und selbst bei einer externen
Losung dndern sich in der Regel weder
die Ansprechpartner noch die Adressen.
Denn die Kaufer iibernehmen iiblicher-
weise den ganzen Unternehmenszweig
inklusive Personal. a
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