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IS Seit einigen Jahren schon erwarten Exper-
ten und Marktkenner einen Boom im russischen
Lebensversicherungsmarkt. Der Aufbruch aus
dem Nischendasein zu neuen Ufern ist mehr als
iiberfillig. Bislang ist ein deutliches Aufbruch-
signal aber ausgeblieben. Der folgende Artikel
soll einen Einblick in den Markt, die bestehen-
den Chancen und Zukunftsaussichten geben,
aber auch bestehende Probleme aufzeigen.

Im Jahr 2005 betrugen die russischen Bei-
tragseinnahmen in der Lebensversicherung
gerade einmal 894 Millionen US-$. Gegeniiber
einer Gesamtbevolkerung von mehr als 143 Mil-
lionen Einwohnern ein extrem niedriger Wert.
Damit gibt jeder russische Einwohner durch-
schnittlich nur ungefihr sechs Dollar im Jahr
fir eine Lebensversicherung aus. Zum Ver-
gleich: In Tschechien sind es 140 US-§ pro Jahr.

Das Marktpotenzial ist vorhanden,
das Umfeld bereit

Dabei sind die konomischen und regula-
torischen Indikatoren in Russland derzeit so
glinstig wie seit Jahren nicht mehr:
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Seit 1998 hat es keine grofle dkonomische
Krise mehr gegeben. Das Bruttoinlands-
produkt wachst seit Jahren konstant mit
Werten zwischen sechs und zwalf Prozent.
Die Inflation ist in den letzten Jahren konti-
nuierlich zuriickgegangen - von 19 Prozent
in 2001 auf aktuell acht Prozent - bei weiter
fallender Tendenz.

Auslindische Versicherer diirfen Mehrhei-
ten an den russischen Versicherern kaufen,
sofern sie in einem EU-Staat beheimatet
sind.

Die lokale Aufsichtsbehorde ist fiir hiesige
Verhiltnisse erstaunlich fortschrittlich bzw.
sogar unbiirokratisch aufgestellt. Lizenzen
zum Versicherungsbetrieb werden garan-
tiert innerhalb von 60 Tagen erteilt, sofern die
eingereichten Unterlagen vollstindig sind.
Finanzinstrumente zur Bedeckung der ver-
sicherungstechnischen Reserven sind aus-
reichend vorhanden. Sogar lang laufende
Staatsanleihen in US-$ kénnen in nennens-
wertem Umfang erworben werden.

Das Pro-Kopf-Einkommen der Bevilkerung
liegt in Moskau monatlich bei 260 US-$

und in Russland insgesamt bei 155 US-$.
Auch wenn diese Zahlen nicht besonders
hoch sind, sollte beriicksichtigt werden,
dass allein mehr als eine Million Moskauer
1 000 US-$ oder mehr im Monat verdienen.
Die Zahlen machen deutlich, dass ein nen-
nenswerter Teil der Bevélkerung iiber aus-
reichende finanzielle Mittel verfiigt, um
sich eine Lebensversicherung ,leisten” zu
konnen.

Womit ist dann die Stagnation auf dem russi-

schen Lebensversicherungsmarkt zu begriinden?

Kostenexplosion, Konsumgiiter-
bezug und fehlendes Personal

Die Biiromieten haben sich in Moskau in
den letzten fiinf Jahren mehr als vervierfacht.
Mittlerweile zihlt Moskau in dieser Hinsicht zu
den teuersten Stidten der Welt und wird von
vielen Statistiken auf dem dritten Platz gefiihrt.
Aulerdem ist qualifiziertes und zuverlissiges
lokales Personal rar gesat und relativ teuer. Dies
betrifft das Management, aber auch Themen-
gebiete wie Produktkalkulation, Rechnungs-
legung, Underwriting oder Controlling.

Bekannt ist auflerdem, dass Lebensver-
sicherungen nicht vom Kunden aktiv gekauft,
sondern vom Vertrieb aktiv verkauft werden
miissen. Gerade im Vertrieb sieht es in Russ-
land zurzeit noch ziemlich traurig aus: Gut aus-
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gebildetes Personal ist schwer zu finden - egal
ob als angestellter Auflendienst, Mehrfachagent
oder im Bereich Bancassurance. Zudem ist der
Vertrieb oft zu teuer und nicht effizient. Die
gezahlten Provisionssitze liegen dagegen hiu-
fig deutlich iiber denen in anderen osteuropii-
schen Lindern.

Hohe Kosten fiir Biiromiete und Inhouse-
Personal zwingen Unternehmen dazu, in ihre
Lebens-Produkte hohe Verwaltungskosten ein-
zurechnen und gleichzeitig erhebliches Start-
kapital bereitzustellen. Fiir den Kunden macht
sich dies in einem eher unattraktiven Preis-
Leistungs-Verhiltnis bemerkbar. Zudem kon-
nen im langfristig orientierten Lebensversiche-
rungsgeschaft keine allzu hohen Zinsen iiber
einen Zeitraum von 20 Jahren versprochen
werden. Kalkuliert man aber nun mit einem
Garantiezins in Hohe von drei Prozent, muss
man sich der Konkurrenz der lokalen Sparkas-
se (,Sberbank*) erwehren, die bis zu neun Pro-
zent auf einjahrige Anlagen gibt. Und eine ein-
jihrige Anlage betrachten viele Russen schon
als langfristige [nvestition.

Hinzu kommt der - hiufig als typisch rus-
sisch bezeichnete - extreme Konsumgiiterbe-
zug. Mehr oder weniger vermdgende Russen
kaufen alles, was Luxus und Wohlstand aus-
driickt: von schnellen Autos iiber hochwertige
Haushaltsgerite bis zu schicken Appartments.
Auch teure Auslandsreisen stehen hoch im
Kurs. Mit Lebensversicherungen oder gar einer
kapitalgestiitzten Altersvorsorge lockt man im
Moment kaum einen vermdgenden Russen
hinterm Ofen hervor.

Die Mischung aus all diesen Faktoren ist
daftir verantwortlich, dass ausldndische Ver-

sicherer in den letzten Jahren trotz der vorherr-
schenden Goldgraberstimmung den Marktein-
tritt in Russland nur sehr zogerlich angehen. Seit
Jahren hoffen die im Markt bereits titigen Unter-
nehmen auf neue Impulse durch internationale
Konkurrenz — denn nur so kénnen Versiche-
rungsprodukte in Russland popular werden.
Die Produkte selbst sind in der Regel aus
versicherungsmathematischer Sicht profitabel
kalkuliert. Das geringe Verkaufsvolumen fiihrt
allerdings zu lang andauernden Expense Over-
runs. Die Gesellschaften haben grofle Schwie-
rigkeiten, selbst nach etlichen Jahren operati-
ven Geschifts, den Break-even zu erreichen.
Am beliebtesten ist in Russland die klassi-
sche Kapital-Lebensversicherung, nach Mog-
lichkeit mit einigen Unfall-Zusatzdeckungen.
Da die Geldanlage in Russland auch fiir US-$-
gefiihrte Vertridge mehr oder weniger problem-
los ist (wenngleich mit einer noch iiberschau-
baren Anzahl an Finanzinstrumenten), besteht
kein Grund mehr, die Gelder iiber Umwege ins
Ausland zu transferieren, um sie sicher bzw.
wihrungskongruent anzulegen.

Weiter abwarten oder ziigig
handein?

Aktives Handeln ist gefragt. Es ist zwar nach
wie vor schwer vorhersehbar, wann der russische
Lebensversicherungsmarkt seinen endgiiltigen
Durchbruch erleben wird. Sicher ist, dass der
Durchbruch kommen wird. Viele Global-Player
warten nur auf eine Initialziindung, um dann in
kiirzester Zeit in den Markt einzutreten - die
dafiir notigen Businesspline liegen bei vielen
Unternehmen bereits in der Schublade.

Wenn ein paar Dinge verniinftig angegan-
gen werden, sollte der Markterfolg nicht lange
auf sich warten lassen. Dazu gehoren insbeson-
dere:

W Klare Produktstrategie mit einer tibersicht-
lichen Anzahl von Versicherungsprodukten
in der Startphase.

B Kostenbewusstsein beim Aufbau der Ge-
sellschaft und des Vertriebsnetzes (Kern-
frage: In welchen Regionen aufler Moskau
lohnt sich eine Prisenz wirklich?).

M Aufzeigen des Versicherungsbedarfs beim
Kunden. Dabei keinesfalls auf reine Spar-
produkte setzen — der Markt kann nur mit
einer Kombination aus Risikovorsorge und
Sparprodukten erfolgreich bedient werden.

B Aufbau von hoch qualifiziertem und zuver-
lassigem lokalen Personal. Gerade im Ver-
trieb ist eine zumindest mittelfristige Bin-
dung an die Gesellschaft lebenswichtig, z.B.
mit attraktiven Bestandsprovisionen bzw.
Incentives bei Stornovermeidung.

Mut macht die positive Entwicklung in Ost-
europa: Ungarn, Tschechien oder Polen wurde
grofBes Potenzial zugestanden, bis weit in die
90er Jahre driickten dennoch grofle Start-
schwierigkeiten im Lebensversicherungsbe-
reich die Stimmung. Heute stehen diese Linder
iiberaus gut da und glinzen mit meist zweistel-
ligen jahrlichen Wachstumsraten. Russland
wird eine dhnliche Entwicklung nehmen.
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