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Niedrige Beiträge 
für Todesfallschutz 
führen oft in die Irre
Risiko-Lebensversicherungen müssen günstig sein. Oftmals 
entpuppen sich niedrige Beiträge als „Schaufensterpreise“, weil 
die Annahmen nicht zutreffen. „Premium“-Tarife können sich 
für Verbraucher lohnen, die eine stärkere „Personalisierung“ 
ihres Hinterbliebenenschutzes wünschen.   von Kay Schelauske

Risiko-Lebensversicherungen rü-
cken für immer mehr Menschen 
in den Mittelpunkt ihrer finan-

ziellen Risikoabsicherung. Dies hat 
vor allem zwei Gründe: Erstens gibt 
es immer mehr junge Familien. Darauf 
lässt der seit fünf Jahren fortwähren-
de Anstieg von Geburten schließen. 
In ihrer jüngsten Auswertung zählten 
die Statistiker für das Jahr 2015 ein 
Niveau, wie es in Deutschland zuletzt 
zur Jahrtausendwende vorherrschte: 
über 737.000 Neugeborene erblickten 
das Licht der Welt. Zweitens erweist 
sich das anhaltende Niedrigzinsniveau 
gerade für jene als Segen, die sich ihren 

Wunsch von den eigenen vier Wänden 
erfüllen wollen. Denn die Finanzie-
rungskonditionen bei Banken sind 
günstig. Beide Zielgruppen brauchen 
diesen Versicherungsschutz zur finan-
ziellen Absicherung und sind daher die 
wesentlichen Adressaten von Risiko-
Lebensversicherungen.

Der Blick auf die Entwicklung des 
Neugeschäfts zeigt dennoch ein ande-
res Bild: Wurden im Jahr 2005 noch 
738.700 Risiko-Lebensversicherungen 
abgeschlossen, waren es 2016 lediglich 
knapp 538.000 Verträge (siehe Grafik 
rechts). Das passt nicht zusammen. 

„Offenbar besteht für diesen Produkt-
bereich noch ein großer Beratungsbe-
darf“, sagt Frank Nobis, Geschäfts-
führer des Instituts für Vorsorge und 
Finanzplanung (IVFP). Der Kerninhalt 
dieser Police ist schnell erklärt: Die 
vertraglich Begünstigten erhalten die 
vereinbarte gewöhnlich große Kapital-
summe für den Fall, dass der Versiche-
rungsnehmer frühzeitig verstirbt. Für 
diesen Hinterbliebenenschutz zahlt 
üblicherweise der Hauptverdiener ei-
nen vergleichsweise geringen monat-
lichen Beitrag. Da der Leistungsfall 
– anders als bspw. bei der Berufsunfä-
higkeitsversicherung – klar definiert 
ist, läuft die Produktauswahl in der 
Regel über den Preis der Versicherung, 
also die monatlichen Beiträge. Genau 
das greift nach Erfahrungen des IVFP-
Geschäftsführers oftmals zu kurz.

Grund 1: Die persönliche Bedarfssitua-
tion. Durch Premiumtarife wollen sich 
Versicherer zwar im hart umkämpften 
Wettbewerb abheben. Gleichwohl kön-
nen Verbraucher ihren Todesfallschutz 
auf diese Weise stärker „personalisie-
ren“. Zum guten Ton gehört längst 
die Bereitstellung einer Nachversi-
cherungsgarantie. Sie ermöglicht dem 
Versicherungsnehmer ein Aufstocken 
des Versicherungsschutzes, teils sogar, 
ohne dass bestimmte Anlässe wie Hei-
rat oder Geburt eines Kindes eintreten 
müssen. Ebenso kann der Verbraucher 
die Flexibilität teils durch die Option 
einer Laufzeitenverlängerung ohne er-
neute Gesundheitsprüfung erhöhen. 
Darüber hinaus lässt sich der Versiche-
rungsschutz auf schwere Krankheiten 
ausweiten. So bieten bspw. Canada 
Life und Zurich eine vorgezogene Aus-
zahlung für den Fall an, dass der Versi-
cherungsnehmer die ärztliche Diagno-
se erhält, innerhalb von maximal zwölf 
Monaten an einer solchen Erkrankung 
zu versterben. Die Allianz gewährt zu-
dem bei Unfalltod eine Zusatzleistung 
in Höhe von 30.000 Euro.

Da die Anforderungen an die Höhe 
des Hinterbliebenenschutzes und die 
Belastung durch Beitragskosten in der 
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Praxis unterschiedlich ausfallen, lohnt 
sich ein Blick auf die angebotenen Ver-
läufe von Versicherungssummen und 
Beitragszahlungen. „Der größere Teil 
unserer Kunden entscheidet sich für 
die konstante Beitragszahlung. Rund 
jeder fünfte wählt die risikoadäquate 
Kalkulation“, sagt Lutz Gronemeyer, 

Senior-Produktmanager bei der Dialog 
Lebensversicherung. Letztgenannte 
Variante ermöglicht es dem Versiche-
rungsnehmer, die Prämien dem im 
Zeitverlauf steigenden Todesfallrisiko 
über die gesamte Laufzeit hinweg an-
zupassen. Dadurch fallen die Beiträge 
zu Anfang geringer aus, steigen aber 

mit zunehmendem Alter jährlich an. 
Das soll den Einstieg für junge Familien 
und Berufseinsteiger erleichtern, die 
auf diese Weise die Beitragsbelastun-
gen erst einmal senken können. „Im 
letzten Jahr wurden rund 80 Prozent 
der Verträge mit konstanter Todesfall-
summe und etwa 20 Prozent mit va
riabler Todesfallsumme policiert“, gibt 
Jürgen Bierbaum, Vorstandmitglied 
der mit der Alten Leipziger verbunde-
nen Halleschen Krankenversicherung, 
einen Trend hinsichtlich der favori-
sierten Versicherungssummen-Verläu-
fe wieder. Neben einem kontinuierlich 
fallenden bietet der Versicherer als 
drittes ein 3-Phasen-Modell an, bei 
dem sich drei unterschiedliche Sum-
men miteinander kombinieren lassen. 
Die Dialog bietet als dritte Möglichkeit 
einen auf die Immobilienfinanzierung 
angepassten Verlauf an.

„Familien sollten keinesfalls verges-
sen, dass nicht nur der Hauptverdie-
ner abgesichert werden sollte, sondern 
auch der Partner, der ganz oder über-
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wiegend die Kinder versorgt“, weist 
Nobis auf ein weiteres Kriterium bei 
der Gestaltung der Risikoabsicherung 
hin. Fällt nämlich die Betreuungsper-
son aus, entstehen gewöhnlich Kos-
ten für die Kinderbetreuung oder der 
Hauptverdiener muss seine Arbeits-
zeit reduzieren. „Bei der Absicherung 
von zwei versicherten Personen wird 
die Todesfallsumme dann fällig, wenn 
eine der beiden Personen verstirbt. 
Dann erlischt die Versicherung. Auch 
wenn beide gleichzeitig sterben, wird 
die Todesfallsumme nur einmal fällig“, 
beschreibt Klaus-Peter Klapper, Leiter 
Produkt- und Vertriebsmarketing der 
Stuttgarter Lebensversicherung, die 
angebotene Variante. Vergleichbar ist 
der Baustein bei der HanseMerkur 
und der Dialog gestaltet. Letztge-
nannter Anbieter erweitert den Kreis 
der „verbundenen Leben“ auf bis zu 
neun Personen. Auch hier wird die 
Versicherungssumme ausbezahlt und 
der Vertrag endet, sobald eine der 
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versicherten Personen verstirbt. Die 
Überlebenden haben dann die Option, 
eine Anschlussversicherung ohne 
erneute Gesundheitsprüfung abzu-
schließen. „Sterben mehrere Personen 
aufgrund desselben Ereignisses, zum 
Beispiel einem Autounfall, innerhalb 
eines Monats, wird im Normal-Tarif 
die Summe einmalig fällig. In der Pre-
mium-Variante zahlen wir die Versi-
cherungssumme für jede verstorbene 
Person aus“, ergänzt Gronemeyer.

Grund 2: Die individuelle Preisge-
staltung. Nach Marktbeobachtungen 
des IVFP wurden in den Allgemeinen 
Vertragsbedingungen (AVB) über 
Jahre hinweg immer neue Tarifmerk-
male aufgenommen. Das Ziel der 
Versicherer: Über eine stärkere Diffe-
renzierung gezielt bei risikoärmeren 
Kundengruppen als preisgünstiger 
Anbieter punkten. Während bei der 
Kfz-Versicherung Wenigfahrer und 
Garagenparker Preisvorteile erzielen, 

sind es bei der Risiko-LV Nichtrau-
cher, Akademiker und gesunde Men-
schen, vergleichen die Produktexper-
ten. Das IVFP hat die aktuellen Tarife 
unter die Lupe genommen und  – ge-
wichtet nach den vier Teilbereichen 
Unternehmensqualität, Flexibilität 
(jeweils 20 Prozent), Preis-Leistung 
(50 Prozent) sowie Transparenz und 
Service (zehn Prozent) – dann auf der 
Basis einer Versicherungssumme von 
150.000 Euro bewertet (siehe Tabel-
le). Die Preisspannen sind gewaltig: 
Bei handwerklich Tätigen liege sie bei 
monatlichen Beitragskosten zwischen 
7,60 und 110 Euro.

Nicht nur Nichtraucher zahlen deut-
lich geringere Beiträge, sondern auch 
Akademiker. So erhöht die Alte Leipzi-
ger ihre Überschussbeteiligung bei die-
ser Personengruppe um acht Punkte 
auf 43 Prozent. „Statistisch betrachtet 
hat der Bildungsgrad Einfluss auf die 
Lebenserwartung. Denn im Durch-

Unternehmen Tarif Gesamtnote monatlicher 
Zahlbeitrag

monatlicher 
Bruttobeitrag

Nichtraucher-Basistarife für einen 30-jährigen kaufmännisch Berufstätigen 

Deutsche LV Risiko-LV 1,3 7,60 € 11,70 €

Dialog LV RISK-vario® 1,3 10,07 € 16,25 €

Stuttgarter LV Risikoversicherung 1,3 9,41 € 12,55 €

HanseMerkur LV Risiko-LV Risiko Care 1,3 16,22 € 24,95 €

Nichtraucher-Premiumtarife für einen 30-jährigen kaufmännisch Berufstätigen

Allianz LV Allianz Risiko-LV Plus 1,1 10,23 € 15,74 €

Bayern-Versicherung LV RisikoLeben 1,2 16,84 € 26,62 €

Öffentliche LV Berlin Brandenburg RisikoLeben 1,2 21,37 € 26,62 €

HUK-Coburg-LV Risiko-LV Premium 1,2 11,44 € 20,79 €

Nichtraucher-Basistarife für einen 30-jährigen handwerklich Berufstätigen

Alte Leipziger LV RiskAL – Risiko-LV 1,2 14,92 € 22,96 €

Stuttgarter LV Risikoversicherung 1,2 11,14 € 14,85 €

Deutsche LV Risiko-LV 1,3 12,88 € 19,81 €

Dialog LV Risk-vario 1,3 10,07 € 16,25 €

HanseMerkur LV Risiko-LV Risiko Care 1,3 16,22 € 24,95 €

Nichtraucher-Premiumtarife für einen 30-jährigen handwerklich Berufstätigen

Allianz LV Allianz Risiko-LV Plus 1,1 17,45 € 26,84 €

Württembergische LV Risiko-LV Premium 1,3 17,22 € 26,91 €

HUK-Coburg-LV Risiko-LV Premium 1,3 15,12 € 27,48 €

Dialog LV Risk-vario Premium 1,3 10,91 € 17,59 €

Die Reihenfolge der Versicherer in den Tabellen basiert auf der Gesamtnote, die anhand von vier Teilbereichsnoten in den Bereichen Unternehmens-
qualität, Preis-Leistung, Flexibilität und Transparenz ermittelt wurde. Die angenommene Versicherungssumme beträgt 150.000 Euro.  
Quelle: Institut für Vorsorge und Finanzplanung (IVFP)

Die besten Risiko-Lebensversicherungen (Nichtraucher-Tarife)



AUF DEN PUNKT GEBRACHT

Das Neugeschäft bei Risiko-Lebensversicherungen ist rückläufig, 
obwohl der Bedarf zunehmen müsste. Bei der Produktauswahl soll-
te nicht nur auf den günstigsten Preis geachtet werden. Denn der 
Hinterbliebenenschutz lässt sich durch „Premium-Leistungen“ be-
darfsgerecht gestalten. Zudem orientieren sich Preisangebote oft 
an Idealkunden, die es kaum gibt. Ein aktuelles Rating liefert einen 
Marktüberblick und wichtige Impulse bei der Bewertung dieser rei-
nen Risikoversicherungen. Kapital wird hier nicht gebildet. 
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schnitt leben Akademiker länger als Personen ohne Hoch-
schulabschluss“, begründet Bierbaum. „Wenn der Kunde 
nicht raucht, einen normalen Body-Maß-Index hat und 
einen risikoarmen Beruf ausübt, wird er durch günstigere 
Prämien belohnt“, sagt der Experte der Stuttgarter.

„Die oft in der Werbung angepriesenen Beiträge bekom-
men die meisten Interessenten gar nicht“, beschreibt No-
bis die Problematik von „Schaufensterpreisen“. Denn die 
günstigen Offerten beziehen sich oft auf einen idealtypi-
schen Kunden, den es in der Praxis aber nur selten gibt. 
„Produkte, die auf den ersten Blick sehr günstig erschei-
nen, können nicht immer das halten, was sie versprechen. 
Umgekehrt können sich solche Tarife, die zunächst nicht 
zu den preisgünstigsten gehören, für einzelne Kunden 
durchaus rechnen“, erläutert der IVFP-Geschäftsführer. 
Reine Preisvergleiche können daher schnell in die Irre 
führen. Mithilfe von Ratings, die auch auf Basis anderer 
Kriterien ermittelt werden, lässt sich zumindest die Pro-
duktauswahl eingrenzen. Eine individuelle Bedarfsanaly-
se können sie gleichwohl nicht ersetzen.

„Zahlbeitrag könnte sich erhöhen“
Bevor die Entscheidung für einen Produkttarif fällt, ist es 
ratsam, auch einen Blick auf die Differenz zwischen dem 
Nettobeitrag, also dem aktuellen Zahlbetrag, und dem 
ausgewiesenen Bruttobeitrag zu werfen. In den zurück-
liegenden vier Jahren hat das Analysehaus eine leichte 
Verringerung dieses sogenannten Spreads ermittelt. Ent-
scheidend für den weiteren Verlauf sei die Entwicklung 
der Überschüsse und der tatsächlichen Todesfälle. Die 
Versicherer halten eine weitere Angleichung dieser Diffe-
renz angesichts nachhaltig ausgerichteter Kalkulationen 
für unwahrscheinlich. Nobis gibt jedoch zu bedenken: 
„Da sich die Überschusssituation aufgrund der Niedrig-
zinsphase auch bei Risikoversicherungen verschlechtert, 
sollte man für die Zukunft damit rechnen, dass sich der 
tatsächliche Zahlbeitrag in Richtung Bruttobeitrag annä-
hert.“ Dieser Effekt könne jedoch abgeschwächt werden, 
wenn weniger Todesfälle eintreten als von den Produkt-
anbietern kalkuliert wurden.


