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Lebensversicherung als Liquiditatsfalle

_\[on Carl-Dietrich Sander

-

A
Investitionsfinanzierungen mit Lebensversicherungen als Tilgungsersatz waren lange Jahre gangige

Finanzierungspraxis. Das lang anhaltende Zinstief stiirzt jetzt viele Mittelstandler in Probleme: Die bei
Finanzierungsbeginn errechneten Ablaufsummen der Lebensversicherungen werden bei weitem nicht
erreicht. Daraus resultiert eine Liquiditatslicke fir den Mittelstandler: Das Darlehen kann aus der

Ablaufsumme der Lebensversicherung nicht vollstandig zurlickgezahlt werden. Wie als Bank offensiv
damit umgehen? Ein Beitrag aus Nichtbanken-Sicht.

Kompakt

e Banken, die bei Lebensversicherungen als Tilgungsersatz das Zinsrisiko nicht ausreichend
bertcksichtigt haben, stinde es gut an, eine kooperative Lésung zu finden, wenn sich eine
Tilgungslicke auftut.

o Dazu gehort es auch, sich kulant zu zeigen und bei entsprechender Losung auf eine
Vorfalligkeitsentschadigung zu verzichten.

e So kann das noch Ubersichtliche Problem sogar zum Ausgangspunkt fiir neues Geschaft
werden.

Komplett

Jakob Werner* will seinen Augen nicht trauen: Seine Bank schreibt ihm, dass sie ab sofort
Tilgungsbeitrage von 2.500 Euro vierteljahrlich abbuchen misse, um eine Tilgungsliicke von etwa
100.000 Euro bei seiner Immobilienfinanzierung schrittweise abzudecken. Dabei hatte die Bank
seinerzeit fir die Finanzierung der Einzelhandelsimmobilie die Tilgungsaussetzung gegen Abschluss
einer Lebensversicherung ins Spiel gebracht. Und das soll jetzt zehn Jahre spater nicht mehr gelten?

Der Hintergrund wird Werner schnell klar: Bei der Finanzierung vor zehn Jahren kalkulierten die
Versicherungen mit Durchschnittsverzinsungen von etwa. 6%. Aufgrund der lange niedrigen
Kapitalmarktzinsen wurde dieser kalkulierte Satz aber schnell und dauerhaft nicht erreicht. Aktuell
erwirtschaften Lebensversicherungen einen durchschnittlichen Zins von 4 bis 4,5%, wobei der
Zinssatz je nach Versicherung auch deutlich weiter streuen kann.
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Bei der 20jahrigen Finanzierung von Werner wurde die Versicherungssumme bankenublich mit etwa
67 Prozent der Darlehenssumme angesetzt. Die Differenz sollte aus den Uberschussanteilen der
Lebensversicherung abgedeckt werden.

Genau das wird nicht mehr funktionieren.

Die Verargerung bei Werner ist doppelt begriindet:

o War die damalige Beratung richtig — hatte das Risiko einer langanhaltenden Niedrigzinsphase
besser dargestellt werden missen?

e Jetzt einfach einen Brief zu schicken und einen Vorschlag zu unterbreiten, den der Kunde
unterschrieben zurtickgeben soll — kann das der richtige Weg sein?

Auch wenn das Beispiel von Werner nicht fur alle Banken und Sparkassen reprasentativ sein mag —
wie offensiv soll man als Kreditgeber mit dem Thema umgehen?

Eines sollte selbstverstandlich sein: Der Anspracheweg muss der personliche sein — also zumindest
das Telefon. Dann kann je nach Dimension der Tilgungsliicke und Bedeutung des Kunden ein
Gesprachstermin vereinbart werden.

Selbst wenn in der Bank die Zahl der Falle, die zu diesem Problem gesichtet worden sind, so hoch
sein sollte, dass eine persdnliche Ansprache in Gberschaubarer Zeit bei gegebener Personalkapazitat
nicht moglich erscheint: Wie der Brief dann formuliert wird, wird entscheidend daflr sein, ob und in
welchem Ausmal} die Kunden verargert auf die Bank zukommen. Im Fall Werner hat die Bank auf
schriftichem Wege einiges an Porzellan zerschlagen — kein guter Start fir weitere Kundengesprache.

Also das Gesprach suchen mit dem Ziel, gemeinsam Lésungen zu erarbeiten — und auch noch
Zusatzverkaufe anzustof3en!

Die Ursprungsfinanzierung liegt einige Jahre zuriick. Also gilt es jetzt, den Weg seitdem zu beleuchten
und dabei den Blick bis zur Darlehensfalligkeit zu richten:

o Wie kann der Kunde die erforderliche Liquiditat aufbringen?

¢ RegelmaRig?

o Bestehen irgendwo Chancen auf Sonder-Zuflisse — aus Erbschaften, Verkaufen von
Vermdgenswerten, ...?

e Mochte der Kunde ansparen — wenn ja auf welchen Wegen?

e  Oder will er direkt in das Darlehen tilgen?

Dann sollte die Bank naturlich keine Vorfalligkeitsentschadigung berechnen wollen — jetzt ist Kulanz
gefordert.

Was "den Weg seitdem" angeht: Hier kann bei positiven Entwicklungen die Atmosphare deutlich
entspannt werden, wenn die Bank diese auch ausdricklich anspricht und darauf vielleicht sogar Ideen
fur mogliche Lésungen aufbaut. Und auch wenn auf Grund der Entwicklung der Kunde keine starke
Verhandlungsposition hat, sondern mehr in der Situation dessen ist, der es schlucken muss: Wer hier
Porzellan zerschlagt, bekommt dies vielleicht eines Tages wieder prasentiert, wenn die
Verhandlungsposition des Kunden sich verbessert hat. Hoflichkeit rechnet sich immer. Das bedeutet ja
nicht, dass die Bank ihre Ziele aus den Augen verlieren sollte.

Es geht auch nicht primar um die Schuldfrage bei Abschluss der Finanzierung, sondern um Losungen.
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Daher hat es sich bewahrt, nicht so zu tun, als ob die Bank immer alles richtig gemacht hat. Das
glaubt ihr — speziell in Subprime-Zeiten — ohnehin niemand mehr. Also etwas Aufwand investieren in
eine argumentative Vorbereitung auch hinsichtlich der Beratungssituation seinerzeit und dies sachlich
darlegen.

Warum nicht in die Beratung mit einer Checkliste fir den Firmenkunden gehen, mit der die
Tilgungslicke errechnet wird und nach Alternativen gesucht werden kann? Die Bank ist in der guten
Lage, diese bereits mit den wesentlichen Daten fiillen zu kénnen, um so dem Kunden die
Informationen kompakt und tbersichtlich darzustellen. Wer sich fur den schriftlichen Weg entscheidet,
kénnte sie dem Schreiben direkt beilegen. Je mehr Service in dieser Situation geboten wird, desto
produktiver dirfte das Gesprach verlaufen.

Carl-Dietrich Sander

* Name geéandert

Zur Checkliste
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Tilgungslicke Lebensversicherung
Checkliste bearbeitet am

Darlehen —Nr. Zinssatz % Falligkeit Darlehensbetrag | Zinssatz fest bis
Darlehen in T€

Summe Darlehensbetrage XXX

Lebensversicherung | Versicherungs- Falligkeit Ablaufsumme GemalR Schreiben

Gesellschaft — Nr. Summe in T€ Versicherung aktuell in T€ Versicherung vom
Summe Versicherungen - Ablaufsummen XXX

Differenz in T€ XXX

Summe Darlehensbetrage / Ablaufsumme Versicherung

Aktivitaten-Ubersicht

Was zu tun Wer beteiligt Bis wann erledigt

Uberlegen, wie Deckungsliicke beseitigt werden kann

- Welcher Betrag kann regelmafig geleistet werden?

- Welche angesammelten Mittel kdnnten eingebracht
werden?

- Stehen grof3ere Betrage in den nachsten Jahren in
Aussicht (z.B. Erbschaften, Verkaufe von Vermdgen)

Situation mit Steuerberater / Unternehmensberater
besprechen

Gesprach mit der Bank fiihren

Bearbeitungs-Hinweise:

- Daten zu Darlehen und Versicherungen aus den Unterlagen heraussuchen und eintragen

- Differenz errechnen

- Wenn Licke besteht (,Summe Darlehensbetrage“ héher als ,,Ablaufsumme Versicherungen®)

Aktivitatenplan erstellen und umsetzen
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