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DIE DEUTSCHEN VERSICHERER

Die gottgetallige Police

Westliche Versicherer werben mit shariah-konformen Vertrigen um das Vertrauen von Moslems / Von Stefan Ruhkamp

FRANKFURT, 29. Januar. Wenn Mos-
lems mit Geld umgehen, geraten sie leicht
in Teufels Kiiche. Schon eine Zinszahlung
kann dem Gldubiger zum Verhédngnis wer-
den. ,,Die, welche Zins verzehren®, heil3t
es zum Beispiel in Sure 2 Vers 275 des Ko-
rans , ,,sollen nicht anders dastehen als ei-
ner, den der Satan erfasst und niederge-
schlagen hat.“ Von solchen Risiken lassen
sich gestandene Banken nicht abhalten
und haben lingst Produkte entwickelt, die
sich mit der Shariah, dem islamischen
Recht vereinbaren lassen. Der Markt
wichst sprunghaft und nun versuchen
auch die Versicherer auf die Bediirfnisse
der besonders Frommen unter den rund
1,4 Milliarden Moslems einzugehen. Die
Allianz, AIG und Zurich haben erste vor-
sichtige Schritte getan, andere wie die fran-
z0sische Axa bereiten sich noch vor.

Etwas schneller als die Branchengrof3en
bewegt sich ein kleiner Lebensversicherer,
der in Luxemburg und Miinchen zu Hause
ist. In der Heimat sind die fondsgebunde-
nen Lebensversicherungen der FWU AG
(Facility for Worldwide Unit Insurance)
nur wenig bekannt. Im mittleren Osten
aber erobert sich der Mittelstdndler Markt
um Markt und setzt dabei auf sogenannte
Takaful-Policen, die mit dem Islam verein-
bar sind. Seit einem Jahr verkauft FWU ge-
meinsam mit Kooperationspartnern sol-
che Vertrige in den Vereinigten Arabi-
schen Emiraten und Kuwait. Schon in die-
ser kurzen Zeit wurden mehr als 8000 Ver-
trdge mit jdhrlichen Pridmienzahlungen
von mehr als 50 Millionen Euro vertrie-
ben. In wenigen Wochen beginnt der Ver-
kauf der fondsgebundenen Produkte in
Saudi Arabien und spiter in diesem Jahr

inMalaysia. ,,Wir kdnnen uns auch Siidafri-
ka vorstellen, wo rund eine Million Mos-
lems leben, die meist aus Pakistan stam-
men*, sagt Manfred Dirrheimer, Griinder
und Vorstand von FWU.

Das Konzept steht und kann auf andere
Mirkte iibertragen werden. Zunéchst
sucht sich Dirrheimer eine Bank als Ver-
triebspartner. In Saudi Arabien ist das The
National Commercial Bank, mit zwei Mil-
lionen Privatkunden grof3ter Anbieter.
Die Lizenz fiir das Lebensversicherungsge -
schift bringt entweder ein lokaler Versi-
cherer ein oder es wird wie in Saudi Ara-
bien eigens ein Gemeinschaftsunterneh-
men gegriindet. Sodann muss der Versiche-

rer Islam-Gelehrte fiir einen Shariah-Bo-
ard gewinnen. Das Gremium begutachtet
die Shariah-Police, macht Vorschldge zur
Verbesserung und schreibt schlieBlich ein
Gutachten, eine Fatwa, das dem Shariah-
Board des Vertriebspartners und der loka-
len Versicherungsaufsicht vorgelegt wird.
Erst wenn die Gelehrten aller Parteien zu-
stimmen, diirfen die neuen Policen als sha-
riah-konform verkauft werden.

Deshalb haben die Gelehrten eine wich-
tige und lukrative Stellung, zumal mehrere
Dutzend internationaler Banken, dar-
unter die Citigroup und HSBC, ein Shari-
ah-Board beschiftigen. Die 25 wichtigsten
Gelehrten sind deshalb gut gebucht, so
dass die Einnahmen der Topleute in der
Branche auf mehrere Millionen Euro ge-
schitzt werden. Diese Summen verteilen
sich allerdings auf eine groe Anzahl von
Vertrégen, so dass der Einfluss auf die ge-
samte Kostenbelastung als gering gilt.

Die religiose Grundlage ist diffus. An-
ders als zu Zinsgeschiften dulert sich der

Koran zu Versicherungen gar nicht. Erstin
den zwanziger Jahren des vorigen Jahrhun-
derts brachten die Engldnder Versicherun-
gen in ihrer heutigen Form in den Mittle-
ren Osten. Von da an kam ein religioser
Streit auf, ob so etwas erlaubt sei. Eine
Fraktion unter den Gelehrten sagte ja.
Eine andere lehnte ab. Die Bedenken: Bei
Versicherungen ist der Einsatz gering, die
Auszahlung im Schadenfall aber groB3. Zu-
dem kalkulieren die Versicherer mit Wahr-
scheinlichkeiten. Das riecht nach Wettquo-
ten, und Wetten sind im Islam verboten.
,.Die Shariah-Policen miissen diese Vor-
behalte umgehen®, erldutert Dirrheimer.
Die Einzahlungen der Kunden werden in
Investmentfonds angelegt. Stirbt die versi-
cherte Person erhilt der Beglinstigte das
angesammelte Kapital. Fiir den Todesfall-
schutz ist nicht der Versicherer selbst zu-
stindig, sondern ein Versorgungsfonds der
Versicherungsnehmer, der lediglich von
der Versicherungsgesellschaft verwaltet
wird. Er zahlt im Todesfall zusédtzlich zum
angesparten Kapital einen Betrag, der der
Summe der noch ausstehenden Priamien
entspricht, die sonst der Versicherungsneh-
mer bis zum Ende des Vertrages gezahlt
hétte. Wichtig ist, dass der Versicherer mit
einer unerwartet geringen Zahl von Todes-
fdllen keinen Gewinn erwirtschaften kann.
Solche Risikogewinne stehen dem Fonds

der Versicherten zu. Selbst der Riickversi-
cherer — beim saudischen Unternehmen ist
das die Hannover Riick — darf keine Risi-
kogewinne machen. Nur Verluste, die aus
unerwartet vielen Sterbefillen resultieren,
diirfen in den folgenden Jahren ausgegli-
chen werden. Zudem wird das angesam-
melte Geld nur in solche Anlagen inves-

tiert, die als moralisch unbedenklich gel-
ten. Sie dirfen zum Beispiel nichts mit
Waffen, Drogen, Prostitution oder Gliicks-
spiel zu tun haben. Das Ergebnis dhnelt
schlieBlich der in Europa verbreiteten kapi-
talbildenden Lebensversicherung mit To-
desfallschutz in Kombination mit einem
Versicherungsverein auf Gegenseitigkeit.
Auf islamisch hei3t der Fachbegriff Taka-
ful, was von Versicherern mit ,,Solidaritat*
oder ,gemeinsames Arrangement® iiber-
setzt wird. Diese Konstruktion wirkt offen-
bar nicht nur fiir fromme Moslems iiber-
zeugend. Nach Angaben der Allianz ist die
Hilfte der Kédufer nicht religios oder An-
hénger eines anderen Glaubens.

Die Allianz hofft vor allem in Asien auf
neues Geschift. Allerdings sind die Anfén-
ge bescheiden. Im ersten Jahr brachte es
die Suransi Allianz Life in Indonesien auf
wenig mehr als 1000 Shariah-Policen. Die
gottgefdlligen Versicherungen kommen
bisher in allen islamischenLédndern zusam-
men auf ein Prdmienvolumen von etwa 2
bis 4 Milliarden Dollar. Angesichts von
mehr als 3000 Milliarden Dollar an Jahres-
pramien in der Branche ist das wenig, aber
es lockt das rasche Wachstum. Die Unter-
nehmensberatung Mercer Oliver Wyman
erwartet Steigerungsraten von 30 Prozent
pro Jahr, vor allem im Mittleren Osten, wo
es viele wohlhabende Menschen gibt. In
den Industrieldndern werden die Shariah-
Produkte dagegen nahezu gar nicht ange-
boten. Es fehle an den Vertriebskanélen,
heiflt es bei den Versicherern. Der Ver-
kauf der Shariah-Police in Verbindung
mit dem etablierten Markennamen konne
die Marke auf dem heimischen Markt
schidigen.
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