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Vorwort des Herausgebers

Die Versicherungswirtschaft wird durch Anderungen der Rahmenbedingungen
stiarker als andere Branchen tangiert, da die exogenen Einfliisse nicht nur auf
die Versicherungsunternehmen selbst einwirken, sondern auch auf die Ver-
sicherungsnehmer, deren Reaktionen dann wieder die Versicherungsunter-
nehmen beeinflussen. So betreffen die durch die EG-Richtlinien veridnderten
Produktionsbedingungen nicht nur die Versicherungsuntermehmen, sondemn
auch die Versicherungsnehmer, da die bisher durch das Bundesaufsichtsamt fiir
das Versicherungswesen ausgeiibte Produktaufsicht reduziert und der Ver-
braucherschutz vermindert wird. Wie die Versicherungsnehmer auf die groBer
werdende Produktvielfalt reagieren, ist heute noch nicht abzuschitzen. Durch
den Wertewandel und die zunehmende Individualisierung hat sich das Ri-
sikoverhalten der Versicherungsnehmer geindert. Als Folge dieser Verhaltens-
anderungen muB die Kalkulation der Versicherungstarife angepalit werden.

Von der Anderungen der Rahmenbedingungen sind aber nicht nur die Ver-
sicherungsunternehmen und die Versicherungsnehmer betroffen, sondern auch
die zwischen Angebot und Nachfrage stehenden Versicherungsvermittler. Sie
werden ihre strategische Position in Abhingigkeit von ihrer wirtschaftlichen
und rechtlichen Stellung zu einem oder mehreren Versicherungsunternehmen
iiberdenken miissen. Sie werden sich vermehrt zu Sozietiten zusammenschlie-
Ben miissen, um ihre Beratungskompetenz zu verbessern, oder niher an ein
Versicherungsunternehmen heranriicken, um von diesem stirker als bisher un-
terstiitzt zu werden.

Vor dem Hintergrund der sich indernden Rahmenbedingungen miissen die Ver-
sicherungsunternehmen nicht nur ihre Zielvorstellungen iberpriifen und ihre
Zielgruppen moglicherweise neu selektieren, sondern sie miissen auch die Pro-
duktvarianten und Sortimente umgestalten und die davon abhingigen Vertriebs-
wege neu strukturieren.

Dartiber hinaus sind die Lebensversicherungsunternehmen durch das Allfinanz-
konzept von weiteren Marktinderungen betroffen. Banken, Bausparkassen, In-
vestmentgesellschaften und Versicherungsunternehmen diversifizieren ver-



stirkt in die jeweils benachbarten Marktsegmente. Finanzdienstleistungen
werden deshalb immer weniger spezialisiert, sondern immer mehr gebiindelt als
Problemldsungssortiment angeboten. Die Vertriebswegepolitik muf auch diese
Anderungen beriickksichtigen.

Da Lebensversicherungsunternehmen wegen der Spartentrennung zwar recht-
lich selbstindige Unternehmen sind, sie aber meistens in einen Mehr- oder All-
spartenversicherungskonzern eingebunden sind, spielt die GroBe der Lebens-
versicherungsunternehmen und die damit zusammenhingende Bedeutung der
Lebensversicherung im Konzern eine wesentliche Rolle.

Nischenstrategien kleinerer Lebensversicherungsunternehmen und stark kon-
zerngebundene Vertriebswegepolitiken groBer Lebensversicherungsuntermneh-
men werden in dieser Monographie nicht betrachtet. Statt dessen werden mittel-
groBe Lebensversicherungsunternehmen untersucht, die nach hiufig geduBer-
ter Meinung in dem sich neu strukturierenden europdischen Markt besonders
gefdhrdet sein sollen und die trotz individueller Historie und unterschiedlicher
aktueller Lage eine dhnliche strategische Situation zu haben scheinen.

Miinchen, im April 1993 Elmar Helten
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