Ungehobene Schatze

Rund vier Milliarden Menschen verdienen weniger als vier US-Dollar am Tag. Eine grofie,
bisher von der Assekuranz weitestgehend ignorierte Bevolkerungsgruppe mit grolem Potenzial.
Auf rund 40 Milliarden Dollar beziffert eine Sigma-Studie das maégliche Pramienvolumen.

Doch zuvor mussen noch etliche Stolpersteine aus dem Weg geraumt werden.

Falk Sinf3

Die Versicherungsmarkte in den west-
lichen Industrienationen sind weitestgehend
gesattigt. Wachstum ist meist nur noch durch
Verdriangung moglich. Neue Markte miissen
also her, will die Assekuranz weiter wachsen.
Und so riicken vermehrt Schwellen- und Ent-
wicklungsldnder in den Fokus der Branche.
Mikroversicherungen nennt sich der Hoff-
nungsschimmer. Die Armsten der Armen sol-
len die Einnahmen nach oben treiben. Rund
vier Milliarden Menschen verdienen laut Welt-
bank weniger als vier Dollar am Tag, rund
2,6 Milliarden miissen sogar mit noch weniger
auskommen. Thr Tagesverdienst betrdgt nicht
einmal zwei Dollar. Aufbis zu 40 Mrd. Dollar
Pramienvolumen schitzt eine Sigma-Studie
der Swiss Re das Potenzial dieser Bevolke-
rungsgruppe — und das obwohl diese Men-
schen kaum genug Geld haben, um die not-
wendigsten Bediirfnisse zu befriedigen. An-
dererseits sind die Armsten der Armen star-
ken Risiken ausgesetzt, haben aber keinen
Zugang zu konventionellen Versicherungs-
produkten.

Profit bei gleichzeitiger
Bekampfung der Armut

Hier setzen Mikroversicherungen an. Ihr
Konzept dhnelt dem der Mikrokredite. Dieses
geht auf eine Idee von Muhammad Yunus zu-
riick, dem Griinder der Grameen-Bank in Ban-
gladesch, die als erste Mikrokredite an arme
Haushalte vergab. Die wirtschaftliche Tatig-
keit der Kreditnehmer soll damit erhéht und
der Lebensstandard infolgedessen gesteigert
werden. Dafiir bekamen Yunus und die Gra-
meen-Bank 2006 den Friedensnobelpreis ver-
liechen. Ob Mikrokredite wirklich die Armut
verringern, ist jedoch umstritten. Vor allem
in jiingster Zeit werden Stimmen lauter, die
den Nutzen in Zweifel ziehen.

Mikroversicherungen dagegen sollen die
notwendigsten Lebensgrundlagen absichern.
Die hygienischen Bedingungen sind oft man-
gelhaft, Krankheiten héufig die Folge. Doch
der krankheitsbedingte Ausfall oder Tod eines
Angehorigen kann im schlimmsten Fall gan-
ze Familien in ihrer Existenz gefdhrden. Vor
allem Krankheitskosten fressen die geringen
Einkommen der armen Haushalte auf. Oder
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Schnellgarkiiche in Indien: Der Subkontinent ist der grofite Markt flr Mikroversicherungen. foto: sebastian Baryii

es fehlt gleich ganz das Geld zur Behandlung.
Das zeigen auch Untersuchungen des Microin-
surance Centre, nach denen vor allem Krank-
heitsrisiken den d&rmsten Haushalten die gro§3-
ten Sorgen bereiten, gefolgt von dem Wunsch
der Absicherung gegen Todesfallrisiken und
des Verlusts von Wohnraum.

Im Gegensatz zu konventionellen Versiche-
rungsprodukten sind Mikroversicherungspo-
licen einfacher konstruiert. Die Prdmien sind
deutlich niedriger kalkuliert, betragen umge-
rechnet hdufig nicht mehr als zehn Cent und
die Deckungen sind begrenzt. Gleichzeitig
sehen Entwicklungshilfe-Organisationen in
Mikroversicherungen ein effizientes Instru-
ment zur Armutsbekdmpfung. Haushalte kon-
nen ihre Risiken minimieren und bekommen
Zugang zu Darlehen, mit denen sie geschaft-
liche Vorhaben und ihre Einkommensbasis
verbessern konnen.

Auch makrodkonomisch sollen Mikro-
versicherungen Vorteile bieten. Die Sparquo-
ten wiirden steigen und die Investionsfliisse
gefordert werden, da die Anbieter ihre ein-
genommenen Gelder hdufig in Staats- oder
Unternehmensanleihen der jeweiligen Lin-
der investieren wiirden. Das kime dann der
gesamten Wirtschaft zugute — zumindest in
der Theorie. Und diese verspricht noch mehr:

Profit bei einer gleichzeitigen Bekdmpfung der
Armut. In der Praxis ist der Markt noch kaum
erschlossen. Nur ein Bruchteil der vier Mrd.
potenziellen Kunden hat bislang Zugang zu Mi-
kroversicherungen: Rund 78 Millionen Men-
schen hat das Mikroinsurance Center errech-
net. Die Sigma-Studie ,Mikroversicherung -
Risikoschutz fiir vier Milliarden Menschen®
der Swiss Re schitzt die gegenwirtige Markt-
durchdringung auflediglich zwei bis drei Pro-
zent, was in etwa einem Pramienvolumen zwi-
schen 0,8 bis 1,2 Mrd. Dollar entspricht.

»Mit Mikroversicherungsprodukten er-
schliefSen sich die Versicherer neue Mérkte
und stirken ihren Markenwert, sodass sie spa-
ter auch konventionelle Versicherungslosun-
gen verkaufen konnen®, sagt Amit Kalra, Autor
der Sigma-Studie. Mit steigendem Lebens-
standard steige auch die Nachfrage nach
komplexeren und teueren Versicherungspro-
dukten. Es handele sich um eine Win-win-
Situation fiir alle Beteiligten. ,Die Versiche-
rer helfen denjenigen, die dringend auf Zu-
gang zu Versicherungsdeckungen angewie-
sen sind, und investieren so auch langfristig
in ihre eigene Zukunft.“

Der zurzeit grofite Markt fiir Mikroversi-
cherungen ist der asiatisch-pazifische Raum,
in dem rund 70 Prozent aller einkommens-
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schwachen Menschen leben. Hier sind es vor
allem Indien und Bangladesch, in denen sich
Mikropolicen rasch verbreitet haben.

In Indien hat die Regierung 1999 das
Staatsmonopol im Versicherungssektor auf-
gegeben und auch fiir auslindische Anbieter
gedffnet. Im Jahr 2001 ging die Allianz in In-
dien mit dem Versicherungsableger des in-
dischen Motorradherstellers Bajaj ein Joint-
Venture ein - der Startschuss fiir die Allianz
in Indien. Seit fiinf Jahren versucht sich Bajaj
Allianz auch auf dem Markt fiir Mikroversi-
cherungen, rund vier Millionen Kunden hat
das Joint-Venture in dem Geschaftsfeld. Ins-
gesamt sind es fiinf Millionen. Auch in Indo-
nesien, Agypten, Senegal, Kamerun, Elfen-
beinkiiste, Madagaskar sind die Miinchener
als Mikroversicherer aktiv.

Insgesamt sei der Geschéftszweig profi-
tabel. Schwierig sei es in Regionen, in denen
die Kosten, vor allem fiir Vertrieb und Aus-
bildung, hoch seien und noch zu wenige Po-
licen verkauft wiirden, um den Skaleneffekt
zu realisieren, sagt ein Sprecher des Allianz
Konzerns. ,Das ist tendenziell eher in Afri-
ka der Fall.“ Die grofSten Hiirden liegen dann
auch in der mangelnden Finanzausbildung
und den unzureichenden Vertriebsstruktu-
ren. Die Auspragung der sozialen Infrastruk-
tur wie NGOs oder Mikrofinanzinstitute sei
das wesentliche Unterschiedsmerkmal zwi-
schen den Mirkten. Der grofite Kostenfaktor
ist der Vertrieb — auch wenn Vermittler auf
lokalem Gehaltsniveau bezahlt werden. ,Das
Modell kann sich nur rechnen, wenn auch gro-
Be Stiickzahlen erreicht werden.”

Indien ist bisher der grofite
Markt fiir Mikroversicherungen

Indien war auch das erste Land, das Be-
stimmungen zur Regulierung und Lizenzie-
rung von Mikroversicherern erlassen hat - und
den ersten Mikrofinanzskandal hatte. Auf dem
Subkontinent war es auf dem Mikrofinanzsek-
tor zu einer regelrechten Blasenbildung gekom-
men: Als im August 2010 SKS Microfinance,
das landesweit grofite Mikrofinanzinstitut,
an die Borse ging und die Marktkapitalisie-
rung auf 2,4 Mrd. Dollar nach oben schnell-
te, weckte dies auch Begehrlichkeiten bei an-
deren Instituten und Investoren. In der Folge
wurde bekannt, dass etliche Mikrofinanzins-
titute extrem hohe Kreditzinsen verlangten,
die manchen Schuldner dazu brachte, einen
neuen Kredit aufzunehmen, um die Zinsen zu
zahlen. Die Aufsichtsbehorden schritten ein.
Sie verboten Mehrfachdarlehen zu vergeben
und drangen auf eine Zinssenkung. Aufler-
dem gibt es seitdem eine Registrierungspflicht
fir Mikrofinanzinstitute und Regelungen zum
Inkasso, die unter anderem Haftstrafen bei

Landarbeiter in Afrika: Nur fUnf bis zehn Prozent
der Menschen auf dem schwarzen Kontinent haben

eine Mikroversicherung. Foto: Linz Ellinas

Gewaltanwendung gegen sdumige Schuldner
vorsehen. Auch in Bangladesch, auf den Phi-
lippinen und in Indonesien sind die Mikro-
versicherungen auf dem Vormarsch.

Afrika gilt bisher als unerschlossen. Nur
fiinf bis zehn Prozent der Bevélkerung sind
auf dem schwarzen Kontinent durch staatliche
Sozialversicherungssysteme abgesichert. Doch
auch hier ist ein Wandel zu verzeichnen. Laut
der internationalen Arbeiterorganisation (ILO)
stieg die Anzahl der Mikrolebensversicherun-
gen in den afrikanischen Staaten von 2006 bis
2008 um 80 Prozent. Schdtzungen gehen von
derzeit 14,7 Millionen Menschen aus, die ei-
ne Mikropolice besitzen. Am weitesten ent-
wickelt ist Siidafrika. Das Land weist einen
fortschrittlichen Mikroversicherungsmarkt
auf. Auch sollen aufsichtsrechtliche Mindest-
standards eingefiihrt werden. In den iibrigen
afrikanischen Landern bestehen aber vor al-
lem im Aufsichtsrecht grofie Defizite, da dieses
meist nicht auf die Besonderheiten der Mik-
roversicherung ausgerichtet ist.

Kreditlebensversicherung
dominiert Produktlandschaft

Kreditlebensversicherungen sind das welt-
weit am meisten verkaufte Mikroversiche-
rungsprodukt. Allerdings sind diese eher auf
die Anforderungen der Mikrofinanzinstitu-
te ausgelegt als auf die Bediirfnisse armer
Haushalte. Es gibt aber auch andere Beispie-
le. Zum Beispiel in Stidafrika, wo der Ver-
sicherer AllLife seit einiger Zeit Lebensver-




sicherungen fiir HIV-infizierte Menschen an-
bietet (siehe S. 794).

Stark verbreitet sind zudem Mikro-Kran-
ken- und Agrarversicherungen - diese sind
allerdings deutlich komplexer. Haufig fehlen
geeignete versicherungsmathematische Da-
ten, um Mikrokrankenversicherungen ver-
niinftig zu kalkulieren. Auflerdem muss zu-
mindest ein rudimentdres Gesundheitssys-
tem vorhanden sein. Trotzdem wird sie im-
mer héufiger angeboten. In Indien sorgte die
RSBY-Initiative — ein Public-Private-Partner-
ship-Modell - dafiir, dass rund 19 Millionen
Familien, die unter der Armutsgrenze leben,
krankenversichert sind.

Die Landwirtschaft ist die Lebensgrund-
lage fiir Millionen Menschen in Entwick-
lungslindern. Missernten, Diirren oder Uber-
schwemmungen konnen sich schnell zu le-
bensbedrohlichen Ereignissen ausweiten.
Agrar-Mikroversicherungen sollen Abhilfe
schaffen. Meist sind diese Produkte indexba-
siert. So werden zum Beispiel Regen-Nieder-
schlagsmengen, die Temperatur oder die rela-
tive Luftfeuchtigkeit herangezogen. In Indien
bietet die Agriculture Insurance Company of
India seit 2007 mit Beteiligung des indischen
Staates so genannte Weather Based Crop In-
surance Schemes (WBCIS) an. Ab einer be-
stimmten Regenmenge in einem vorher defi-
nierten Zeitraum zahlt die Versicherung. So
wurden in den Jahren 2007 und 2008 mehr
als 670 000 Kleinbauern im Rahmen dieses
Programms versichert.

In Kenia bietet ,,Kilimo Salama“ ein wet-
terindex-basiertes Mikroversicherungspro-
gramm, das Kleinbauern Schutz gegen finanzi-
elle Verluste infolge von Diirre oder iberméfig
starkem Regenfall bietet. Das Programm nutzt
moderne Hilfsmittel wie kostengiinstige Mo-
biltelefone fiir die Pramienzahlung und auto-
matische solarbetriebene Wetterstationen.

Das grofite Problem liegt in der Tarifie-
rung. Versicherungsmathematische Daten
sind nur diirftig vorhanden. Mikroversiche-
rer miissen zudem eine Balance finden zwi-
schen Nachhaltigkeit und Profitabilitat: Sind
die Gewinnmargen zu klein, werden die Un-
ternehmen das Geschift nicht langfristig be-
treiben. Sind die Gewinnziele jedoch zu grof}
und die Pramien entsprechend hoch, werden
viele Haushalte darauf verzichten, sich zu ver-
sichern. Ein weiteres Problem ist der Vertrieb.
Viele Mikroversicherer verkaufen ihre Policen
iiber Banken, Einzelhiandler, Kirchen, Mobil-
funkanbieter oder Bestattungsunternehmen.
Zum Teil vertreiben auch Entwicklungshilfe-
organisationen die Policen. Auf den Vertrieb
von Versicherungsprodukten sind die wenigs-
ten geschult.

Doch auch wenn geschulte Versicherungs-
vermittler Mikropolicen verkaufen, bleibt die
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Gefahr der Falschberatung, wie ein Beispiel
aus Ghana zeigt.

Dort bietet die Gemini Life Insurance
Company in Ghana (GLICG) seit rund zehn
Jahren ihre Mikrolebensversicherung Anidaso
an. Eine Umfrage des Deutschen Instituts fiir
Wirtschaftsforschung (DIW Berlin) im Rah-
men eines Forschungsprojektes in Ghana deck-
te auf, dass ein Grof3teil der GLICG-Vermitt-
ler nur unzureichend iiber Anidaso Bescheid
wussten und teilweise falsche Informationen
weitergaben. ,,Das Personal des Versicherers
war oft nicht ausreichend ausgebildet, es kam
sogar zu Fillen der Veruntreuung von Prami-
en, kommentiert Susan Steiner, wissenschaft-
liche Mitarbeiterin am DIW und Autorin der
Untersuchung.

Vielen Vermittlern fehlt die
richtige Ausbildung

Die DIW-Umfrage zeigte aber noch ein wei-
teres Problem: Rund die Hilfte aller Befragten,
die keine Mikroversicherung besitzen, gaben
als Grund dafiir an, dass ihnen die Policen zu
teuer sind. Weiteren 15 Prozent ist Versiche-
rungsschutz nicht wichtig und jeweils knapp
zehn Prozent nannten mangelndes Vertrauen
in die Versicherer und mangelnde Kenntnis als
Grund. Daskonnte dieimmer noch sehr geringe
Marktdurchdringung erkldren, die in dem west-
afrikanischen Staat derzeit nur bei 0,8 Prozent
liegt. Das bedeutet fiir die Anbieter von Mik-
roversicherungen, dass sie den Nutzen ihrer
Produkte noch deutlicher vermitteln miissen.
Soziokulturelle Faktoren wie die Abhdngigkeit
voninformellen oder traditionellen Verhaltnis-
sen, religiose Gepflogenheiten und Vorbehalte
gegen Versicherungen wiirden die Nachfrage
ebenfalls belasten, heifdt es in der Sigma-Stu-
die. Vielfach muss also der Staat mit ins Boot
geholt werden, um die Verbreitung von Mikro-
versicherungen zu fordern.

Das kann zum Beispiel iiber PPP-Initia-
tiven geschehen, bei denen sich der Staat fi-
nanziell an Mikroversicherungsprogrammen
beteiligt. Aber auch die Schaffung geeigneter
regulatorischer Vorschriften sowie ein Min-
destmafd an Verbraucherschutz, kénnten zum
Wachstum beitragen. ,Die Entscheidungs-
trager konnen den Sektor auf vielfaltige Wei-
se weiter voranbringen, etwa durch den Er-
lass spezifischer Vorschriften fiir die Mikro-
versicherung, die Bereitstellung finanzieller
Unterstiitzung und das Sponsoring von Ver-
sicherungsprogrammen fiir die drmsten Be-
volkerungsgruppen’, sagt der Autor der Sig-
ma-Studie, Amit Kalra.

Allen Schwierigkeiten zum Trotz, schei-
nen die Wachstumschancen gut zu sein. Die
Experten rechnen damit, dass die Nachfrage
weiter zunimmt.

Nach oben?

A \I\

Basis Lhres Poten
unserer Kompete
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