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SAMUEL GERBER

W ie hoch die Emotionen 
im Steuerstreit gehen, 
wurde letztes Wochen-

ende einmal mehr o!enbar: Eine 
Mehrheit der Liechtensteiner 
Stimmbürger traute ihrem lang-
jährigen Regierungschef Otmar 
Hasler o!ensichtlich nicht mehr 
zu, das Fürstentum wirksam gegen 

die Begehrlichkeiten von aussen 
zu verteidigen. Er musste seinen 
Sessel räumen; sein Nachfolger ist 
nun gehalten, auf einen schärferen 
Konfrontationskurs mit jenen Staa-
ten zu gehen, welche die «Steuer-
oase» Liechtenstein austrocknen 
möchten. Die Abwehrhaltung mag 
im «Ländle» derzeit überwiegen. 
Von allen geteilt wird sie aber 
längst nicht. Beispielhaft dafür ste-

hen jene Investoren, die hinter 
dem im Sommer 2008 gegründe-
ten Versicherungsunternehmen 
Liechtenstein Life stehen. 

Staaten verstehen keinen Spass
Ex-Versicherungskader, aber 

auch Industrielle sind sie, und ihre 
Geschäftsidee bezweckt genau das 
Gegenteil einer Abschottung. «Wir 
wollen in anderen Staaten onshore 

steuergünstige Produkte anbie-
ten», sagt CEO Michael Neubert. 
Also weg von den Stiftungen, den 
Gefahren undeklarierter Vermö-
gen und hin zu steuerbegünstigten 
Versicherungspolicen, deren 
Grundlagen überall in Europa 
schon vorhanden sind. Denn: «In 
allen EU-Staaten wird die Regulie-
rung noch zunehmen, und die Be-
hörden verstehen keinen Spass im 

Umgang mit Steuerschlupflö-
chern», so Neubert. 

Das wissen auch die Vermö-
gensverwalter in der Schweiz, wo 
sich Liechtenstein Life zurzeit auf 
«Roadshow» be"ndet. In den Zu-
hörerreihen sitzen deshalb Privat-
banker und Versicherungsfachleu-
te dicht an dicht, die Produkte ge-
ben zu reden, allen voran die so 
genannten Wrapper (siehe Kas-

ten). Mit ihnen lassen sich ganze 
Portefeuilles in steuerbegünstigte 
Policen verwandeln. Ein Vorgang, 
der in Liechtenstein nur kurze Zeit 
in Anspruch nimmt, den Kunden 
über Jahre an den Vermögensver-
walter bindet und gegenüber der 
Aufsicht transparent ist.

Weil das Fürstentum – im Ge-
gensatz zur Schweiz – zudem mit 
der EU ein Abkommen zum freien 
Austausch von Dienstleistungen 
unterhält, können solche Produkte 
von dort aus in ganz Europa ver-
trieben werden – und zwar jetzt 
erst recht. Denn seit dem Januar 
hat auch der deutsche Gesetzge-
ber geregelt, welche Versiche-
rungslösungen steuerlich privile-
giert sind und welche nicht. Bis da-
hin war das nördliche Nachbar-
land diesbezüglich vermintes Ge-

lände – «die Deutschen sind sehr 
er"nderisch mit neuen Verboten», 
so ein Kenner des Versicherungs-
vertriebs. Doch jetzt ho!t die Bran-
che, dass die Türe zum wichtigen 
Markt Deutschland nicht mehr 
zugeschlagen wird. 

«Erhalten Rechtssicherheit»
Dazu gehören auch die Schwei-

zer Player, die längst auf der  
«Drehscheibe» Liechtenstein mit 
ihren Lebensversicherungspro-
dukten Position bezogen haben. 
Allen voran Swiss Life, deren Liech-
tensteiner Tochter sich nun auf die 
neue Regulierung in Deutschland 
einstellt: «Deutschland ist und 
bleibt ein wichtiger Markt für uns», 
sagt Swiss-Life-Sprecherin Irene 
Fischbach. Der Produktemanage-
mentprozess sehe vor, dass ein 
neues Instrument innert drei Mo-
naten entwickelt werde.

Auch bei Baloîse, die letztes 
Jahr im Fürstentum vor Ort gegan-
gen ist, herrscht Aufbruchstim-
mung. «Wir begrüssen die Ent-
wicklung in Deutschland aus-
drücklich, verscha!t sie uns doch 
Rechtssicherheit», heisst es am 
Basler Hauptsitz. Derzeit bearbeite 
man die Märkte Schweiz, Italien 
und Deutschland und werde im 2. 
Quartal in Österreich Lösungen 
vorstellen. Erst letzten Herbst ope-
rativ geworden ist Elips Life, an der 
auch Swiss Re beteiligt ist. In Euro-
pa prüft Elips Life derzeit noch die 
Märkte, im Frühling soll über den 
Eintritt entschieden werden. Der 
Fokus liegt hier aber auf dem Kol-
lektivlebengeschäft. 

Dagegen will Zurich ihre Liech-
tensteiner Tochter per 2009 liqui-
dieren. Dies aus Gründen der Kon-
zentration und E#zienz im Be-
reich Private Banking Solutions.

Der Plan B der Versicherungen geht auf
LIECHTENSTEIN Nicht verschwiegene Stiftungen, sondern von den Ursprungsstaaten erlaubte Versicherungspolicen: So wollen Finanzunternehmer im 
Fürstentum ihren Kunden Steuern ersparen. Deutschland hat diese Instrumente neu geregelt — ein Startschuss auch für die Schweizer Versicherer.

STEUERPRIVILEGIEN

Schützender Mantel  
für Vermögende

Wrapper Zugeschnitten auf die 
Bedürfnisse des Private Banking, 
werden die Kundenvermögen mit-
tels einer Einmaleinlage in eine 
 Lebensversicherung gegeben. Der 
Versicherer eröffnet dabei ein De-
potkonto und stellt auf dieses eine 
steuerlich privilegierte Versiche-
rungspolice aus. Die ursprünglich 
gewählte Anlagestrategie kann da-
bei meist unverändert beibehalten 
werden. Für die Vermittler lohnt 
sich die Versicherungslösung, da 
sie bisherige Kunden mit der Po-
lice langfristig an sich binden und 
in den Genuss einer Provision kom-
men. Der Versicherer erhebt sei-
nerseits Prämien. In Liechtenstein 
unterstehen die versicherten 
Portefeuilles den Bestimmungen 
der Sorgfaltspflicht.

Swiss Life will innert 
drei Monaten auf die 

neuen regulatorischen 
Bedingungen reagieren.


