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Versicherung und Vorsorge

Das LVRG

Anstoß für Veränderungen in der 
Lebensversicherungsbranche
Das Gesetz zur Absicherung stabiler und fairer Leistungen für Lebensversicherte, kurz Lebens-
versicherungsreformgesetz oder LVRG, wurde am 1.8.2014 vom Bundespräsidenten unterschrie-
ben, am 6.8.2014 im Bundesgesetzblatt veröffentlicht und damit in Kraft gesetzt. Der Gesetzge-
ber beabsichtigt, die Leistungsfähigkeit der Lebensversicherungen in Deutschland zu sichern 
und die Verbraucher zu schützen.1 Ein Teil der Maßnahmen aus dem Gesetz ist sofort umzuset-
zen, der zweite Teil muss zum 1. Januar 2015 umgesetzt sein, also in kurzer Frist, wenn man die 
Fülle der Themen und deren Auswirkungen betrachtet.

1 Vgl. www.bundesfinanzministerium.de/Content/DE/Gesetzestexte/Gesetze_
Verordnungen/2014-08-06-Lebensversicherungsreformgesetz.html.  
Stand 22.09.2014

2,3 Vgl. Gesamtverband der Deutschen Versicherungswirtschaft e.V. (GDV) 
(Hg.): Die deutsche Lebensversicherung in Zahlen 2014, Berlin 2014, S. 29.

Zu den Maßnahmen des LVRG, die bereits in Kraft sind, zählen 
die Änderung der Beteiligung an den Bewertungsreserven, die 

Anrechnung eines Sicherungsbedarfs, die Ausschüttungssperre, die 
Erhöhung der Beteiligung der Versicherungsnehmer am Risikoergeb-
nis sowie die Veröffentlichung der Angaben zur Beteiligung der Ver-
sicherten an den Erträgen und erweiterte Eingriffsrechte der BaFin.

Die Medienresonanz war und ist groß und durchaus kontrovers. 
Begriffe wie „Hilfspaket“ und „Enteignung“ zeigen die Bandbreite 
der aufgegriffenen Themen. Etliche Pressestimmen konstatieren, 
dass das LVRG ein Anstoß zur Neuorientierung der Branche sein 
kann und wird. Die Chance, insbesondere die Vertriebslandschaft 
eigenständig weiterzuentwickeln, sollte nicht verpasst werden. Das 
Risiko weiterer gesetzlicher Eingriffe, zum Teil motiviert durch eu-
ropäische Gesetzgebung, steht im Raum.

Auswirkungen des LVRG betreffen 
das Neugeschäft massiv

Die Rahmenbedingungen für das Neugeschäft sind herausfor-
dernd für die Unternehmen. Der Höchstrechnungszins von 1,25 
Prozent bereitet mit den üblichen Kostenstrukturen erhebliche 
Probleme. Für Laufzeiten kleiner als 25 Jahre wird kaum die Bei-
tragssumme bei Ablauf zu garantieren sein. Die Attraktivität der 
garantierten Leistung kann nur erhalten werden, wenn die in den 
Tarifen einkalkulierten Kosten sinken. Das bezieht sich sowohl 
auf die Abschlusskosten als auch auf die Verwaltungskosten in 
den Unternehmen. Betrachtet man die Entwicklung der Kosten-
quoten über die gesamte Branche, so sind die Verwaltungskosten 
von 6,1 Prozent der gebuchten Beiträge in 1985 auf 2,3 Prozent der 
gebuchten Beiträge in 2013 gesunken.2 

Der Verlauf der Zeitreihe der Verwaltungskostenquote zeigt durch-
aus die Reaktion der Versicherungsunternehmen auf den sinkenden 
Höchstrechnungszins. Dieser wurde von 4 Prozent in 1994 sukzessi-
ve auf die heute noch geltenden 1,75 Prozent gesenkt.

Die Abschlusskostenquote in Prozent der Beitragssumme wird 
erst seit 1995 erfasst und bewegt sich seitdem in einem Korridor 
von +/- 10 Prozent um die 5-Prozent-Marke herum. In 2013 lagen 
die Abschlusskosten bei 5,1 Prozent der Beitragssumme.3 Weder 
die Regelungen zu geförderten Altersvorsorgeprodukten noch die 
VVG Reform in 2008 haben offensichtlich zu wesentlichen struk-
turellen Änderungen in der Vergütungsstruktur der Vertriebs-
landschaft geführt.
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Der Gesetzgeber hat zwar mit der Absenkung des Höchstzillmersatzes auf 25 Pro-
mille der Beitragssumme keinen Automatismus zur Absenkung der Abschlusspro-
visionen begründet, aber die Intention des Gesetzgebers, die Abschlusskosten zu 
senken, ist klar und deutlich formuliert. Zudem ist eine Überprüfung der Regelun-
gen bereits angekündigt.

Vergleicht man die derzeitigen Abschlusskostenquoten von rund 5 Prozent der 
Beitragssumme mit dem noch geltenden Höchstzillmersatz von 40 Promille der 
Beitragssumme, so müssen die Unternehmen 1 Prozent der Beitragssumme aus 
dem laufenden Jahresergebnis finanzieren, da dieser Betrag nicht „aktivierbar“ ist. 
Bei unveränderten Kostenstrukturen wird sich der nicht aktivierbare Betrag der 
Abschlusskosten auf 2,5 Prozent der Beitragssumme erhöhen. Diese Größenord-
nung dürfte bei den meisten Marktteilnehmern zumindest mittelfristig zu Proble-
men führen und eine strukturelle Anpassung erfordern.

Anbieter müssen den Dialog mit dem Vertrieb suchen

Die Entwicklung der neuen Tarife für 2015 erfordert mehr als nur eine technische 
Umstellung des Rechnungszinses. Der Dialog mit dem Vertrieb muss frühzeitig 
starten. Die gesetzlichen Rahmenbedingungen müssen mit den Kundeninteres-
sen und Vertriebsinteressen in Einklang gebracht werden. Die Bedeutung einer 
Betreuung des Kunden während der Laufzeit eines Vertrages und eine darauf ange-
passte Vergütungsstruktur sind sicherlich wesentliche Aspekte in diesem Zusam-
menhang. Außerdem ist mit einer zunehmenden Flexibilisierung der Produkte, 
die sich noch stärker als bisher an die Lebenssituation und den Lebenszyklus der 
Kunden anpassen lassen, zu rechnen. 

Auch wird die Absicherung biometrischer Risiken eine noch stärkere Bedeutung er-
halten. Der Bedarf, Berufsunfähigkeit, Pflegebedürftigkeit oder schwere Krankheiten 
abzusichern, wird aufgrund der demografischen Entwicklung absehbar zunehmen. 
Biometrische Produkte, bei denen einzelne Absicherungskomponenten modular 
und temporär wählbar sind, werden sicherlich stärker auf den Markt kommen. Auch 
dies wird eine stärkere Begleitung des Kunden durch seinen Vermittler erfordern.

Chancen zur qualifizierten Kundenbetreuung nutzen

Dies eröffnet auch die Chance, den Wert einer qualifizierten Beratung und Beglei-
tung während der Laufzeit der Versicherungsverträge zu verdeutlichen. Die gefor-
derte Transparenz gegenüber dem Kunden wird hierbei eine große Rolle spielen, 
nicht zuletzt, um Vertrauen zwischen Kunden und Vermittler auf- und auszubau-
en. Der im Gesetzesentwurf geforderte Ausweis der Provision in Euro ist zwar 
nicht ins verabschiedete Gesetz aufgenommen worden, ist aber sicherlich nicht 
endgültig vom Tisch. Europäische Gesetzesinitiativen, u. a. die IMD2, gehen in 
eine entsprechende Richtung. 

Nicht nur die Betreuung der Bestandskunden, die Fragen zur Ablaufleistung oder 
zum Rückkaufswert und zum Einfluss der Änderung der Bewertungsreserven auf 
den Auszahlungsbetrag haben, wird die fachliche Expertise der Vermittler heraus-
fordern. Der Ausweis der einkalkulierten Abschluss- und Verwaltungskosten in 
Euro und der Minderung der Wertentwicklung durch Kosten in Prozentpunkten 
(Effektivkosten) im Produktinformationsblatt erfordert deutlich mehr Kommuni-
kation zwischen Vermittlern und Kunden, insbesondere für Produkte der geförder-
ten Altersvorsorge. Fachlich qualifizierte Beratung ist mehr denn je gefordert, um 
den Mehrwert für den Kunden zu verdeutlichen.

Letztendlich kann der qualifizierte Vertrieb, der sich rechtzeitig auf die kommen-
den Änderungen einstellt, diese annimmt und dem Kunden den Wert der Beratung 
transparent machen kann, gewinnen.   

Wichtig ist
zu wissen, 
was zu tun ist, 
damit Pflege 
nicht zur 
Belastung für 
meine Familie 
wird.
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