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Vorwort des Herausgebers 

Die Versieherungswirtschaft wird durch Anderungen der Rahmenbedingungen 
starker als andere Branchen tangiert, da die exogenen Einflusse nieht nur auf 
die Versieherungsuntemehmen selbst einwirken, sondem auch auf die Ver
sieherungsnehmer, deren Reaktionen dann wieder die Versieherungsunter
nehmen beeinflussen. So betreffen die durch die EG-Richtlinien veranderten 
Produktionsbedingungen nicht nur die Versieherungsuntemehmen, sondem 
auch die Versicherungsnehmer, da die bisher durch das B undesaufsichtsamt fiir 
das Versieherungswesen ausgeubte Produktaufsieht reduziert und der Ver
braucherschutz vermindert wird. Wie die Versieherungsnehmer auf die groBer 
werdende Produktvielfalt reagieren, ist heute noch nieht abzuschatzen. Durch 
den Wertewandel und die zunehmende fudividualisierung hat sich das Ri
sikoverhalten der Versieherungsnehmer geandert. Als Folge dieser Verhaltens
anderungen muB die Kalkulation der Versicherungstarife angepaBt werden. 

Von der Anderungen der Rahmenbedingungen sind aber nicht nur die Ver
sieherungsuntemehmen und die Versicherungsnehmer betroffen, sondem auch 
die zwischen Angebot und Nachfrage stehenden Versicherungsvermittler. Sie 
werden ihre strategische Position in Abhangigkeit von ihrer wirtschaftlichen 
und rechtlichen Stellung zu einem oder mehreren Versicherungsuntemehrnen 
uberdenken mussen. Sie werden sieh vermehrt zu Sozietaten zusamrnenschlie
Ben mussen, urn ihre Beratungskompetenz zu verbessem, oder naher an ein 
Versicherungsuntemehmen heranriicken, urn von diesem starker als bisher un
terstiitzt zu werden. 

Vor dem Hintergrund der sieh andemden Rahmenbedingungen mussen die Ver
sieherungsunternehmen nieht nur ihre Zielvorstellungen uberpriifen und ihre 
Zielgruppen moglicherweise neu selektieren, sondem sie mussen auch die Pro
duktvarianten und Sortimente urngestalten und die davon abhangigen Vertriebs
wege neu strukturieren. 

Dariiber hinaus sind die Lebensversieherungsuntemehmen durch das Allfinanz
konzept von weiteren Marktfulderungen betroffen. Banken, Bausparkassen, In
vestmentgesellschaften und Versicherungsuntemehmen diversifizieren ver-
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starkt in die jeweils benacbbarten Marktsegmente. Finanzdienstleistungen 
werden desbalb immer weniger spezialisiert, sondem immer mehr gebiindelt als 
Problemlosungssortiment angeboten. Die Vertriebswegepolitik muB auch diese 
Anderungen bertickksichtigen. 

Da Lebensversicherungsuntemebmen wegen der Spartentrennung zwar recht
lich selbstiindige Untemebmen sind, sie aber meistens in einen Mehr- oder All
spartenversicherungskonzem eingebunden sind, spielt die GroBe der Lebens
versicberungsuntemebmen und die damit zusammenbangende Bedeutung der 
Lebensversicberung im Konzem eine wesentlicbe Rolle. 

Nischenstrategien kleinerer Lebensversicherungsuntemebmen und stark kon
zemgebundene Vertriebswegepolitiken groBer Lebensversicberungsuntemeh
men werden in dieser Monographie nicbt betrachtet. Statt des sen werden mittel
groBe Lebensversicherungsuntemebmen untersucht, die nacb baufig geauBer
ter Meinung in dem sicb neu strukturierenden europaiscben Markt besonders 
gefahrdet sein sollen und die trotz individueller Historie und unterschiedlicher 
aktueller Lage eine iihnliche strategische Situation zu haben scheinen. 

Miinchen, im April 1993 Elmar Helten 
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