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Lebensversicherung: Dauerhafter Trend zum Einmalbeitrag

Die demografische Entwicklung, Alexan-
der Erdland, der Prdsident des Gesamt-
verbandes der Deutschen Versicherungs-
wirtschaft (GDV) e.V., Berlin, spricht vom
LPillenknick der siebziger Jahre” ist bei
den deutschen Lebensversicherern ange-
kommen. Weniger Kunden im Alter zwi-
schen Mitte 20 und Mitte 40 schlieBen
Vorsorgevertrdge ab. Das zeigt sich in-
zwischen sehr deutlich bei den Zahlen fr
das Geschdft der Versicherer gegen lau-
fenden Beitrag: Hier war im vergangenen
Jahr branchenweit ein Minus von 13,1
Prozent auf 5,3 Milliarden Euro zu ver-
zeichnen. Ein Plus um 2,1 Prozent, wie
es die R+V erzielte, darf da schon als
Spitzenwert gelfen. Gleichzeitig gewin-
nen die Einmalbeitrdge an Bedeutung flr
das Neugeschdft. Bei der R+V etwa
machen sie mittlerweile 43,2 Prozent
der gebuchten Beitrdge aus (im Vorjahr
40,0 Prozent).

Demografische Entwicklung als Treiber

Diesen Trend weg vom laufenden Beitrag
beobachtet die Branche schon lange. Seit
Anfang der neunziger Jahre sind die Ein-
malbeitrdge konfinuierlich gestiegen, von
1,3 Milliarden Euro 1990 auf 12,9 Milli-
arden Euro 2008 und 25,7 Milliarden
Euro im vergangenen Jahr. Innerhalb von
funf Jahren haben sich die Einmalbeitriige
somit verdoppelt. 2013 befrug das Plus
14,2 Prozent im Vergleich zum Vorjahr.

Wichtige Ursache fir den Trend zum Ein-
malbeitrag ist nach Angaben des GDV
weniger ein Trend, Versicherungen gegen
Einmalbeitrag als (kurzfristig orientierte)
Geldanlage zu verkaufen, wie es der As-
sekuranz und ihren Vertrieben zwischen-
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zeitlich unterstellt wurde. Vielmehr flhrt
GDV-Prdsident Alexander Erdland die Ent-
wicklung zum einen auf die Tatsache zu-
rick, dass die Einmalbeitrdge seit 2005
nicht mehr steuerlich benachteiligt wer-
den. Zunehmend werden dem GDV zufol-
ge auch Jahressonderzahlungen wie
Weihnachtsgelder oder Tantiemen als Ein-
malbeitrag verbucht.

Doch auch die demografische Entwick-
lung spielt eine nennenswertfe Rolle: Der-
zeit sind es die ,Babyboomer” im Alfer
zwischen Mitte vierzig und etwa 50 Jah-
ren, die das Geschdft mit dem Einmalbei-
trag befordern. Und eine wachsende Zahl
von Erben sucht nach Mdglichkeiten, er-
erbtes Vermogen flr die Altersversorgung
anzulegen. Insgesamt rund 75 Prozent
der Einmalbeitrdge sind 2013 in Renten-
versicherungen geflossen und dienen da-
mit der Altersvorsorge.

Gerade wegen der Bedeutung des demo-
grafischen Faktors erwartet die Branche
fur die kommenden Jahre keine Trendum-
kehr. Auch fur 2014 rechnet der GDV mit
einem moderaten Wachstum, das getra-
gen ist vom starken Geschdft mit Einmal-
beitrdgen, wdhrend bei den laufenden
Beifrdgen leichfe Rickgdnge erwartet wer-
den.

Auch Finanzvertriebe betroffen

Fur den Bankvertrieb muss diese Enfwick-
lung nicht unbedingf von Nachteil sein.
Denn gerade die Bankassurance hat beim
Geschdft mit Einmalbeitrdgen traditionell
eine starke Position. Es ist aber auch zu
erwarten, dass die Finanzvertriebe sich
dem Thema st@rker zuwenden. SchlieBlich

haben auch sie mit dem Demografiepro-
blem zu kédmpfen.

So berichtet etwa die OVB dartiber, dass
aktuell zahlreiche Lebensversicherungen
auslaufen, die in frtheren Jahrzehnten
von Kunden aus geburtenstarken Jahr-
gdngen mit hohen durchschnittlichen Jah-
resprdmien abgeschlossen worden waren.
Da aber flr die ,Babyboomer” ein Neuab-
schluss lang laufender Vertrdge aus
Altersgriinden oft nicht mehr sinnvoll
erscheint, sinken die Bestandsvolumina
trotz stabilem Neugeschaft. Ahnlich auch
bei der DVAG: Hier war im Bestand bei
einem um 8,0 Prozent riickldufigen Neu-
geschdft auch nur ein knappes Wachstum
um 1,4 Prozent auf 133,8 Milliarden
Euro zu verzeichnen.

Flexiblere Produkte

Insgesamt werden sich die Assekuranz
und ihre Vertriebspartner also wohl lang-
fristig umstellen missen: mehr Produkte
gegen Einmalbeitrag, vor allem aber ver-
mutlich mehr flexible Produkte werden
gefragt sein. Denn wer (wie die Erben)
.je nach Kassenlage” in die Vorsorge in-
vestiert, flr den sind die bisherigen Pro-
dukte oft nicht geeignet. Selbst wer beim
Abschluss einen langfristigen Horizont im
Blick hat, mdchfe vielleicht einen einmalig
geleisteten Beitrag spdter noch einmal
aufstocken oder monatliche Sparbeitréige
je nach personlichen Lebensumstdnden
anpassen. Das Gefihl, sich nicht auf ewig
binden (oder bei einer vorzeitigen Kindi-
gung Nachteile in Kauf nehmen) zu ms-
sen, kann die Abschlussbereitschaft wie-
der steigen lassen. Bei der Cosmos Direkt
geht dieses Konzept jedenfalls auf.
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