
Neue Wettbewerber, neuartige 
Geschäftsmodelle und Wissen, 
das sich ständig selbst überholt: 
Nie zuvor waren die Heraus- 
forderungen für mittelständische 
Unternehmen so groß wie im 
Zeitalter der Digitalisierung. 
Beim Mittelstandsforum Nord-
rhein-Westfalen diskutierten in 
Düsseldorf-Neuss rund 400 
Unternehmensvertreter Themen, 
die den Mittelstand bewegen.

Die Konjunktur in Nordrhein-West-
falen nimmt weiter an Fahrt auf. Das 
verdankt das Land nicht zuletzt dem 
Mittelstand. »Wir sind stolz auf das 
Rückgrat unseres Landes«, lobte der 
Staatssekretär im NRW-Wirtschafts-
ministerium, Christoph Dammermann, 
bei der Eröffnung des Mittelstands-
forums. Allerdings stehen die Unter-

nehmen durch den Fachkräftemangel 
und die Digitalisierung vor großen 
Aufgaben. »Niemand weiß, wie schnell 
sein Geschäftsmodell von einem di-
gitalen Wettbewerber infrage gestellt 
wird«, sagte Dammermann. Er lud 
die Unternehmensvertreter ein, sich 
bei den DWNRW-Hubs – regionalen 
Plattformen für die digitale Wirt-
schaft in NRW – Unterstützung zu 
holen, um die Chancen der Digitali-
sierung zu nutzen.

Wie sich Traditionsunternehmen 
im Spannungsfeld zwischen erfolg-
reicher Historie und den Anforderun-
gen der digitalen Transformation  
behaupten, zeigte Christian Rothe, 
Member of the Executive Board (CMO) 
der ABUS Group. »Versuchen Sie, 
bei Ihrem Markenkern zu bleiben, 
das bewährte Traditionsgeschäft zu 
sichern und gleichzeitig nach vorne 

zu gehen«, lautete sein Tipp an Un-
ternehmen, die sich dem digitalen 
Wandel stellen wollen. Ebenso ent-
scheidend für den Erfolg wie die Ent-
wicklung digitaler Produkte und Ser-
vices sei der kulturelle Wandel in der 
Belegschaft. Denn die meisten Mitar-
beiter seien die »alte Welt« gewohnt. 
»Sie sollten die eigene Historie wert-
schätzen und mit der Mentalität eines 
Start-up-Unternehmens in Einklang 
bringen«, riet Rothe. 

Denn von den jungen Aufsteigern 
können die Traditionsunternehmen ei-
niges lernen. »Start-ups streben nicht 
nach Perfektion, sondern nach Schnel-
ligkeit, und begreifen Fehler als 
Chance, um zu lernen«, so Rothe. Die 
jungen Unternehmen nutzten die 
Möglichkeiten der Digitalisierung bes-
ser und bewegten sich gezielt in Netz-
werken, um von anderen zu lernen. 

Traditionsunternehmen sollten laut 
Rothe die analoge und digitale Welt 
kombinieren. Denn Wertschöpfung 
werde in Zukunft immer weniger mit 
Hardware erzielt. »Die Digitalisierung 
muss im Top-Management angesie-
delt sein«, riet er. Gleichzeitig sollten 
Unternehmen die Eigenverantwor-
tung der Mitarbeiter stärken. Ein  
agiles Projektmanagement und eine 
neue Fehlerkultur könnten helfen, 
schnellere Entscheidungen zu treffen.

Smarte Städte
Wie die Digitalisierung selbst die 
Stadtplanung revolutioniert, erfuh-
ren die Unternehmensvertreter im 
Forum »Smart Cities« am Beispiel 
der Niederlande. Um Staus und Um-
weltprobleme zu bekämpfen, setzen 
die Stadtplaner beispielsweise in 
einem neuen Wohnviertel in Utrecht 
auf ein smartes Mobilitätskonzept. 
Dazu gehört die Halbierung der Pkw-
Anzahl durch eine Verknappung  
der Stellplätze. Der Ausbau von  
Fußgänger- und Radwegen sowie 
von Carsharing-Angeboten und des 
öffentlichen Nahverkehrs soll die  
Menschen bewegen, auf ein Auto zu 
verzichten. 

Unternehmen aus NRW, die Bera-
tung oder technische Lösungen an-
bieten, können in den Niederlanden 
gute Geschäfte machen. »Techno- 
logiethemen gehen dort viel schnel-
ler ins operative Geschäft als in 
Deutschland«, lobte der Geschäfts-
führer des IT-Unternehmens Venios, 
Jonas Danzeisen. »Die Deutschen 
tun sich schwer mit Produkten, die 
noch Entwicklungsrisiken bergen – in 
den Niederlanden darf man dage-
gen auch mal Fehler machen«, so 
Danzeisen.  

Risiken im Blick 
Die Risiken für die NRW-Wirtschaft 
hatten Vertreterinnen der Sparkassen 
im Blick. So sorgen neben dem an-
dauernden Strukturwandel in NRW 
vor allem die Handelspolitik von Do-
nald Trump und die Gefährdung der 
Absatzmärkte durch den Brexit bei 
den Unternehmen für Verunsiche-
rung. Zusätzlich werde der Zugang 
zu wichtigen Märkten wie Russland, 
der Ukraine oder dem Iran durch Sank-
tionen beschränkt. »Die Rahmen- 
bedingungen werden schwieriger«, 
fasste Ana Madrid-Beck von der S-
International Rhein-Ruhr zusammen.  

Start-ups als Vorbilder  
für Traditionsunternehmen

3. Mittelstandsforum Nordrhein-Westfalen
Zwei Fragen an 
Andreas Pinkwart, 
Minister für Wirt- 
schaft, Innovation, 
Digitalisierung und 
Energie des Landes 
Nordrhein-Westfalen.

Welche Rolle spielt der Mittelstand 
für NRW? 99 Prozent aller Unterneh-
men in Nordrhein-Westfalen gehören 
zum Mittelstand, der damit ganz klar 
das Rückgrat unserer Wirtschaft bil-
det. Wir brauchen den Mittelstand: Er 
spielt eine entscheidende Rolle bei 
der Ausbildung und Qualifizierung 
junger Menschen und schafft und  
sichert Arbeitsplätze. Die Unterneh-
men des Mittelstands gestalten durch 
ihre Innovationen die Wirtschafts-
welt von morgen und sorgen so für 
die Zukunftsfestigkeit des Stand-
ortes. Mehr als anderswo gibt es hier 
in Nordrhein-Westfalen einen regen 
Austausch zwischen Industrie, Mittel-
stand und Start-ups sowie den wich-
tigen Wissenstransfer aus unseren 
Hochschulen. Davon profitieren alle 
Seiten. Was sind die drängendsten 
Herausforderungen für den Mittel-
stand? Digitalisierung ist nicht nur ein 
Modewort, sondern die Realität, der 
sich auch mittelständische Unterneh-
men stellen müssen. Und viele tun 
das bereits sehr engagiert und er-
folgreich. Aber es gibt in einigen Be-
reichen noch Aufholbedarf. Mit dem 
Gigabit-Masterplan der Landesregie-
rung helfen wir beim Ausbau der 
schnellen Netze und unsere DWNRW-
Hubs sorgen für die Vernetzung  
zwischen Industrie, Mittelstand und 
Start-ups. So schaffen wir eine Vo-
raussetzung für die erfolgreiche digi-
tale Transformation des Mittelstands.    
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Volles Haus: Die rund 400 Teilnehmer nutzten die Pausen zwischen den Foren  
zum Netzwerken und informierten sich in der Ausstellung über die Partnerunternehmen  
des Mittelstandsforums

Mittelstandsforum  
Nordrhein-Westfalen
Das Mittelstandsforum Nordrhein-
Westfalen hat sich als Informa-
tions- und Netzwerkplattform für 
mittelständische Unternehmen 
etabliert. Bei der dritten Auflage  
in Düsseldorf-Neuss informierten 
sich rund 400 Unternehmensver-
treter über praxisrelevante Themen 
wie Finanzierung, Internationalisie-
rung, Unternehmensnachfolge und 
Digitalisierung und nutzten die 
Gelegenheit zum Austausch. Ein- 
geladen hatte Convent in Zusam-
menarbeit mit dem Wirtschafts-
ministerium NRW, der IHK NRW 
und anderen Partnern. Mehr Infos:  
www.convent.de/nrw

Mit freundlicher Unterstützung:
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Betonte den Wert der Tradition beim Umbau 
von Unternehmen: Christian Rothe, Member of 
the Executive Board (CMO) der ABUS Group
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schen Lebensversicherungen derzeit 34 der ver-
schärften Kontrolle der Bundesanstalt für Finanz-
dienstleistungsaufsicht unterliegen. 

Soll ich jetzt aussteigen? 
Das kommt darauf an. Wer eine bestehende Lebens-
versicherung auflösen möchte, hat verschiedene Op-
tionen. Am teuersten ist es, einen laufenden Vertrag 
vorzeitig zu kündigen. Dann zahlt einem das Versi-
cherungsunternehmen nur den Rückkaufswert der 
Police aus. Der ist vor allem bei jüngeren Verträgen 
oft geringer als die Summe der eingezahlten Beiträge, 
weil Abschlusskosten wie Provisionen dann besonders 
stark ins Gewicht fallen. Eine andere Option ist, den 
Vertrag ruhen zu lassen und beitragsfrei zu stellen. 
Und schließlich kann man seinen Vertrag auch wi-
derrufen. Das gilt für jene, die ihre Police zwischen 
Mitte 1994 und Ende 2007 abgeschlossen haben und 
dabei oft nicht korrekt über ihre Rechte belehrt wor-
den sind. Das entschied der BGH in einem früheren 
Urteil. Die Rückabwicklung bringt in der Regel mehr 
Geld als eine Kündigung. Denn der Versicherer muss 
auch jene Gewinne erstatten, die er mit den Beiträgen 
des Kunden zwischenzeitlich erzielt hat.

Welche Variante des Ausstiegs für welchen Ver-
trag die beste ist, lässt sich nur im Einzelfall klären. 
Wichtig ist dabei unter anderem, ob die Lebens-
versicherung mit anderen Policen wie einer Berufs-
unfähigkeitsversicherung verbunden ist (die bei 
einer Auflösung ebenfalls entfiele, sich aber nicht 
so leicht neu abschließen ließe). Auch das Alter 
eines Vertrages spielt eine Rolle. Verträge, die vor 
2005 geschlossen wurden, bieten noch Garantie-
zinsen von bis zu vier Prozent und sind bei der 
Auszahlung oft steuerfrei. Wer so einen Vertrag 
besitzt, sollte ihn behalten.

Lohnt sich eine neue Police? 
Eher nicht. Seit Anfang 2017 beträgt der Garantiezins 
höchstens 0,9 Prozent, manche Versicherer bieten 
auch Verträge ohne garantierten Zins an. In Kom-
bination mit den Nachteilen bei der Beteiligung an 
den Bewertungsreserven werden neue Lebensversi-
cherungen als Geldanlage so unattraktiver. Hinzu 

kommt, dass Abschlusskosten wie Provisionen nach 
wie vor recht hoch sind. Und schließlich wird ohne-
hin nur der Sparanteil der monatlichen Beiträge ver-
zinst. Das ist jener Teil, der nicht dazu dient, das 
Todesfallrisiko abzusichern. Wie sich Spar- und 
Risikoanteil zueinander verhalten, ist ein gut ge
hütetes Geheimnis der Versicherungsgesellschaften. 

Solche Geheimnisse gibt es viele. Denn obwohl 
Lebensversicherungen nicht selten über 30 Jahre 
laufen, sind die jährlichen Standmitteilungen nicht 
standardisiert. Diese Schreiben sollen Versicherungs-
kunden eigentlich einen Überblick über ihre Sparbe-
mühungen verschaffen. Verbraucherschützer haben 
jedoch immer wieder den Wirrwarr der Bezeichnun-
gen, fehlende oder nicht nachvollziehbare Angaben 
bemängelt. Oft konnten Kunden ihre Verträge des-
halb nicht mit denen anderer Anbieter vergleichen. 
Seit Anfang Juli ist ein neues Gesetz in Kraft, das 
zumindest einige der häufig gerügten Mängel behebt. 
Alle künftigen Standmitteilungen müssen Pflicht-
angaben enthalten: den Rückkaufswert, die Leistung 
bei Todesfall, die garantierte Ablaufleistung bei Er
leben sowie bei Beitragsfreistellung. 

Welche Alternativen gibt es? 
Sich selbst helfen! Dabei sollte man wissen, dass eine 
Kapitallebensversicherung eine Kombination aus zwei 
verschiedenen Finanzprodukten darstellt. Eines da-
von sichert die Hinterbliebenen des Versicherungs-
nehmers gegen die finanziellen Folgen ab, die sein 
Tod mit sich brächte. Das andere dient dem lang-
fristigen Aufbau von Vermögen. Beides lässt sich auch 
unabhängig voneinander verwirklichen. 

Durch eine Risikolebensversicherung können 
Hinterbliebene geschützt werden. Zum Beispiel da-
vor, dass eine Familie ihren Immobilienkredit nicht 
zurückzahlen kann, wenn der Hauptverdiener stirbt. 
Von den Beiträgen zu einer solchen Versicherung wird 
nichts angespart, dafür ist sie für wenig Geld zu ha-
ben. Was übrig bleibt, lässt sich zum Vermögens-
aufbau nutzen. Banksparpläne oder Sparbücher 
bringen zwar ebenfalls kaum Zinsen, sind aber ver-
gleichsweise flexibel. Regelmäßiges Sparen mit Ak
tien- oder Indexfonds bietet höhere Chancen bei 
entsprechenden Risiken. Vorsorgeprodukte fürs Alter 
sind teils staatlich gefördert und deswegen interessant. 

Was tun mit meiner Lebensversicherung?
Künftig gibt es bei Vertragsende womöglich weniger Geld. Die fünf wichtigsten Fragen und Antworten  VON MARCUS ROHWETTER

Was ist passiert?
Vergangene Woche hat der Bundesgerichtshof 
(BGH) entschieden, dass die Gesamtausschüttung 
einer Kapitallebensversicherung gekürzt werden 
darf. Im konkreten Fall ging es um den Inhaber 
einer solchen Lebensversicherung, der 15 Jahre 
lang Beiträge eingezahlt hatte und dem zwei Mo-
nate vor Ablauf des Versicherungszeitraums noch 
eine Gesamtsumme von 50.274 Euro in Aussicht 
gestellt worden war. Auszahlen wollte die Versi-
cherungsgesellschaft dann aber nur noch 47.602 
Euro. Sie hatte entschieden, ihren Kunden weni-
ger stark an der sogenannten Bewertungsreserve 
zu beteiligen. Im Grundsatz zu Recht, wie die 
Richter jetzt befanden. 

Solche Bewertungsreserven haben nichts mit 
den Garantiezinsen zu tun, die für die meisten 
Verträge gelten. Die Reserven entstehen, wenn 
Versicherer Beiträge ihrer Kunden in Wertpapiere 
anlegen, deren Kurs später über den Kaufpreis hi-
naussteigt. Steigende Aktienkurse sind dafür ein 
typisches Beispiel, im Fall von Versicherungen 
geht es aber häufig um Kurse von festverzinslichen 
Anleihen, die steigen, wenn das allgemeine Zins-
niveau sinkt. Das war in den vergangenen Jahren 
häufig der Fall. Grundsätzlich sollen Inhaber von 
Lebensversicherungen nicht nur die ihnen garan-
tierte Verzinsung erhalten, sondern auch an diesen 
Reserven beteiligt werden. Dagegen hatten die 
Versicherer lange eingewandt, sie würden so fak-
tisch zum Verkauf von gut verzinsten Anleihen 
gezwungen. Was es wiederum erschwere, die Ga-
rantiezinsen für die noch länger laufenden Verträge 
zu erwirtschaften. 

Vor einigen Jahren wurde daraufhin das Gesetz 
geändert. Seitdem dürfen Versicherungsunterneh-
men die Beteiligung von Kunden, deren Vertrag 
ausläuft, an diesen Reserven verringern, sofern der 
sogenannte Sicherungsbedarf besteht. Zunächst 
muss also sichergestellt werden, dass alle Kunden 
ihre Garantiezinsen erhalten – auch die, deren Ver-
träge noch viele Jahre weiterlaufen. Nur wenn 
dieses Ziel gefährdet ist, darf das Versicherungs-
unternehmen die Beteiligung ausscheidender 
Kunden an den Bewertungsreserven reduzieren. 
Das dürfe ein Unternehmen aber nicht einfach 
nur so behaupten, urteilte der BGH, sondern 

müsse es konkret darlegen und begründen. Weil 
diese detaillierte Begründung im vorliegenden Fall 
jedoch nicht erfolgte, muss sich jetzt noch einmal 
eine untere Instanz mit dieser Frage befassen. 

Hat das Nachteile für mich?
Ja, denn die tatsächlich ausgezahlte Summe des 
auslaufenden Vertrags kann spürbar von dem ab-
weichen, was jahrzehntelang in Aussicht gestellt 
worden war. Zwar steht die endgültige Höhe der 
Beteiligung an den Bewertungsreserven erst bei 
Vertragsende fest. Zudem weist jedes Versiche-
rungsunternehmen regelmäßig darauf hin, dass 
dieser Teil der Ausschüttung nicht garantiert ist. 
Als Verkaufsargument für Lebensversicherungen 
dienten oft jedoch alle möglichen Extrazahlungen 
wie die aus den Bewertungsreserven. Das dürfte 
zumindest dazu beigetragen haben, dass Kunden 
sich falsche Vorstellungen von der Rentabilität 
dieser Anlageform gemacht haben. 

Hinzu kommt: Der Hinweis auf Sicherungs-
bedarf weckt entweder Zweifel an der finanziellen 
Stabilität oder an der Aufrichtigkeit eines Ver
sicherers. Die Beteiligung an den Bewertungs
reserven darf ja nur dann gekürzt werden, wenn 
die Garantien gegenüber anderen Kunden gefähr-
det sind. Was also soll man davon halten, wenn 
sich eine Versicherungsgesellschaft auf Sicherungs
bedarf beruft? Ist sie dann bald pleite? Oder will 
sie sich am Geld ihrer Kunden bereichern? 

Äußerungen des Gesamtverbands der Deut-
schen Versicherungswirtschaft (GDV) lassen beide 
Schlüsse zu. Einerseits begrüßte der Verband das 
jüngste BGH-Urteil: Die Regelung zum Siche-
rungsbedarf diene »dem angemessenen Ausgleich 
zwischen den Interessen ausscheidender und im 
Versichertenkollektiv verbleibender Versicherungs-
nehmer«. Andererseits warnt der GDV stets vor 
»Panikmache«, sobald die finanzielle Stabilität der 
Lebensversicherer angezweifelt wird. Noch zu Jah-
resbeginn hatte ein Verbandslobbyist auf entspre-
chende Vorwürfe in einer Fernsehtalkshow ent-
gegnet, die Niedrigzinsphase stelle kein Problem 
dar. »Selbst in der Neuanlage« würden höhere 
Renditen erwirtschaftet, als die Kunden ausgezahlt 
bekämen. Fest steht nur, dass von den 84 deut- ZEIT-GRAFIK/Quelle: GDV  

Vertriebswege für 
neue Lebensversicherungen   

Anbieter in Deutschland   

Lebensversicherungen 
im Überblick

41 % 
Exklusive 
Firmenvertreter

26 % 
Versicherungs-
makler

20 % 
Banken

13 % 
Sonstige

davon 34 unter 
verschärfter Kontrolle 
der Finanzaufsicht

84 
Unternehmen insgesamt


