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Christian Barton, Vorstand
Niirnberger Krankenversicherung:
»,Die bKV ist ein hervorragendes
Instrument zur Gewinnung und
Bindung von Mitarbeitern.”
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Profitieren Sie jetzt von noch einfacheren Verkaufsprozessen:
« Vereinfachte Risikopriufung (Eigen-DO) fur Heil-, Padagogik- und
IT-Berufe bei BU, KorperSchutzPolice und Risikolebensversicherung
« Erleichterter Nachverkauf von Risikolebensversicherungen
ohne erneute Gesundheitsprifung
« Weniger Gesundheitsfragen bei der KorperSchutzPolice

So konnen Sie, z. B. bei der gesellschaftlich so wichtigen Zielgruppe
der Heilberufe, mit nur drei Fragen zum Abschluss kommen. -lﬁ

Vorteile der Allianz Biometrie-Produkte: EIN GRUND MEHR,

+ Hervorragende BU-Annahme- und BU-Leistungsquoten DlE ALL'ANZ

* Ausgezeichnete Finanzstarke der Allianz, fir eine solide ZU EMPFEHLEN.
Kalkulation und Beitragsstabilitat

Mehr dazu bei lhrer personlichen Maklerbetreuung e
oder unter allianz-fuer-makler.de/biometrie Allla.nz @


https://ejournal-vertriebsschwerpunktav.de/index/sendcontent/id/10531?t=90MAKVVSP
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Business as usual?

Alles wie gehabt? Wohl kaum, nirgendwo, jedenfalls nicht fiir den Normalbiirger. In den USA
kidmpft zum Redaktionsschluss ein Priasident Donald Trump mit allen Bandagen um den Macht-
erhalt, das Coronavirus ist weltweit weiter auf dem Vormarsch und halb Europa — Deutschland
inklusive — ist erneut in unterschiedlich scharf ausgestalteten Lockdowns gefangen.

Alles wie gehabt sieht irgendwie anders aus. Oder gibt es doch noch irgendwo ein Quéntchen
Normalitét, wie man sie frither kannte, vor dem Virus oder bevor politische Institutionen bis zur
teilweisen Unkenntlichkeit ausgehohlt wurden? Die Antwort ist ein klares Jein, blickt man auf
den Kosmos der Finanzdienstleistungsbranche. Auch dort hat Corona seine Spuren hinterlassen,
auch dort waren die Marktteilnehmer gezwungen, sich dem auf Neudeutsch ,,new normal“ an-
zupassen und sich an die neuen, zumeist digitalen

Verhiltnisse zu gewohnen.

Das klappt offenbar erstaunlich gut, zumindest
wird mir in nahezu allen Gespriachen mit Versiche-
rern, Investmenthdusern sowie Vertrieben und
Pools signalisiert, ,,ja, es hat sich Vieles verdndert,
aber dank unserer seit Jahren guten Vorbereitung
sind wir aktuell sehr gut aufgestellt*.

Speziell im Versicherungssektor, der in weiten
Teilen durchaus beratungsintensive Produkte an-
bietet, ist das auch zwingend notwendig. Augen-
scheinlich hat sich die hybride Kundenansprache
dort etabliert und — soweit sich das jetzt schon sa-
gen ldsst — auch bewihrt. Natiirlich wird an vielen
Stellen noch nachgebessert und optimiert. All das ist aber auch notwendig, angesichts der Dy-
namik in der Digitalisierung. Nicht zuletzt deshalb wird viel iiber technische Umsetzungen und
Tools geschrieben.

Doch letztlich sind sie nur Mittel zum Zweck. Und der Zweck ist nach wie vor die Absiche-
rung von Risiken und das SchlieBen von Vorsorgeliicken. Deshalb widmet sich diese Ausgabe
auch schwerpunktmifig dem Kerngeschift der Versicherer, namentlich den Themen Altersvor-
sorge in privater, betrieblicher und staatlich geforderter Form, Arbeitskraftabsicherung, Sach-
und Gewerbeversicherung, Finanzberatung und Private sowie betriebliche Krankenversicherung.
Bei der letztgenannten Sparte kristallisiert sich sogar ein neuer Trend heraus. Dazu empfehle
ich insbesondere die Lektiire des Interviews mit Christian Barton, Vorstand der Niirnberger
Krankenversicherung, der unter anderem diesen neuen Trend kommentiert. Business as usual
gibt es derzeit also nicht. Aber zumindest in diesem Zusammenhang ist das auch gut so.

Frank O. Milewski, Chefredakteur
milewski@cash-online.de

EDITORIAL
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Gothaer fiihrt digitales bAV/bKV-Arbeitgeberportal ein

Im Rahmen der betrieblichen Altersvorsorge (bAV) und der betrieblichen Krankenversicherung (bKV)
geht die Gothaer jetzt den nachsten Schritt in Richtung Digitalisierung.

Gothaer-Vorstand Oliver BriiB

Gemeinsam mit dem Dienstleister ePension hat der Kolner Ver-
sicherer nach eigenen Angaben als erster am Markt ein tiber
beide Sparten greifendes Verwaltungstool fiir die betriebliche
Krankenversicherung (bKV) und die betriebliche Altersversor-
gung (bAV) entwickelt und eingefiihrt. Fiir den Arbeitgeber wird
die Verwaltung seiner betrieblichen Versicherungsangebote jetzt
zum Kinderspiel. Bisher bot die Gothaer bereits im Rahmen der

bAV eine digitale Verwaltung an, welche den biirokratischen
Aufwand fiir Arbeitgeber und Vermittler auf ein Minimum redu-
zierte. Jetzt wurden die Verwaltung von bAV und bKV erstmals
in einem gemeinsamen Portal integriert, kein anderer Versicherer
bietet seinen Kunden diesen Komfort. Mit der Nutzung dieses
Portals konnen sich die Arbeitgeber als modern und zeitgemaf3
ihren Mitarbeitern gegeniiber prasentieren. Ob eine digitale Be-
standsiibersicht iiber alle bestehenden und ehemaligen Versorgun-
gen, die einfache Erledigung von Meldevorgéngen, eine regelma-
Bige digitale Aktualisierung, die Ubertragung der Datensitze fiir
Gehaltsabrechnung sowie ein einfaches Anmelden neuer Mitar-
beiter zur arbeitgeberfinanzierten bKV — alles ist jetzt am Bild-
schirm auf Knopfdruck zu erledigen. Die Beratung in diesen
Bereichen passiert schon ldnger mit digitaler Unterstiitzung. So
kann der Vermittler ein neues und innovatives Terminvorberei-
tungs- und Beratungstool fiir bKV und bAV zur fundierten Vor-
bereitung auf Termine bei Arbeitgebern mit professionellem
Angebotsoutput nutzen. ,,Mit gezielter Digitalisierung im Sinne
einer optimalen Unterstiitzung unserer Kunden bauen wir unsere
Strategie und unseren Anspruch, fithrender Partner im Mittel-
stand zu sein, weiter aus, betont Oliver Briif3, Vertriebsvorstand
der Gothaer Versicherung. ,,Wir mochten unseren Kunden und
Vertriebspartnern durch effiziente Prozesse und schlanke Ver-
waltung mehr bieten als nur Versicherungsschutz und sie optimal
unterstiitzen.*

So versparen sich die Deutschen

27 Prozent der Deutschen setzen laut einer Umfrage der Lebens-
versicherung von 1871 a. G. Miinchen (LV 1871) in Kooperation
mit YouGov bei der Altersvorsoge auf personliche Riicklagen wie
das Sparbuch. Eine verlustreiche Wahl: Auf diese Weise verlieren
die Deutschen pro Person 404 Euro pro Jahr, wie eine Berechnung
der DeKa Bank (Makro-Research 2019) zeigt.

Finanzielle Vorsorge ist wichtig, nicht nur zum Weltspartag
am 30. Oktober. Doch: Spareinlagen lohnen sich in Zeiten von
demographischem Wandel, Niedrigzinsen und Inflation nicht als
Grundlage fiir spiter. ,,Das Sparbuch ist eine schlechte Wahl und
durch falsches Sparen entstehen Liicken. Liicken, die im Alter
nicht mehr zu schlieBen sind®, sagt Hermann Schrégenauer, Vor-
stand der LV 1871. Hermann Schrégenauer: ,,.Die Deutschen
versparen sich in der andauernden Niedrigzinsphase. Renditen
miissen zu Zinsdquivalenten werden und Renditen gibt es nur in
Zusammenhang mit Investment. Dabei geht es nicht um hohe
Risikobereitschaft, sondern um individuell schliissige Konzepte.
So lasst sich Altersvorsorge langfristig angelegt und mit breiter
Streuung neu denken. Das Geld einfach weiter aufs Sparbuch oder
Tagesgeldkonto zu legen, ist nicht mehr zeitgemal. Wer nicht mit
Verlust ins Alter starten mdchte, muss rechtzeitig anfangen, sein
Sparmodell zu iiberdenken — dabei unterstiitzen unabhéngige
Makler.“ Durch die Corona-Krise konnte sich die Situation fiir

6 Cash.Special Versicherungen 2020

Quelle: YouGov, DekaBank,
Makroresearch 2019

Sparer weiter verschérfen. Die LV 1871 rechnet mit einem Lang-
zeiteffekt in Richtung Sparen. Denn: Nach der Krise werden sich
die Menschen Gedanken dariiber machen, wie sie sich in Zukunft
fiir solche Situationen absichern kénnen. Ubrigens: Den Weltspar-
tag gibt es bereits seit den 1920er Jahren. Urspriinglich sollte er
auf pddagogische Weise das Sparen fordern.

FOTO: GOTHAER
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Miinchener Verein forciert Honorarvermittiervertrieb

Die Minchener Verein Lebensversicherung AG hat mit ihrem 2017 auf den Markt gebrachten Fonds-Nettotarif
,Privatinvest Netto" bereits nach kurzer Zeit einen betrachtlichen Anteil am LV-Neugeschéft erzielt.

Der erfolgreiche Vertriebsweg wird seit Kurzem mit einem neuen
Konzept unterstiitzt. In diesem kann der Honorarvermittler eine
individuelle Betreuungs-Fee aus dem Net Asset Value (NAV) mit
den Kunden vereinbaren. Die Betreuungs-Vergiitung wird in die
Angebotshochrechnung und Kundeninformation integriert und
ausgewiesen. Der Kunde kann diese Vereinbarung jederzeit wi-
derrufen und wird dann auf den reinen Nettotarif umgestellt. ,,Mit
diesem Konzept sprechen wir neben Honorarvermittlern auch
Banken an, die zwar gegen Honorar vermitteln, sich aber nicht
mit der administrativen Infrastruktur wie Schreiben von Hono-
rarnoten oder dem Inkasso belasten wollen®, betont Michael Matz,
Leiter Banken und Sondervertrieb des Miinchener Verein. ,,Das
gleiche gilt auch fiir Bruttovermittler, die Teile ihres Geschiftes
auf eine laufende Vergiitung umstellen wollen.

Die zwei PrivatInvest-Tarife erinnern an ein flexibles Bank-
produkt. Moglich sind beispielsweise Einmalbeitrige bis zu 10
Millionen Euro, ebenso sind Zuzahlungen bis maximal 100.000
Euro und kostenlose Teilauszahlungen realisierbar. Gegen eine
Gebiihr von 200 Euro kann der Kunde das Kapital komplett zu-
riickkaufen, unabhingig von der GroBe des Riickkaufswertes. Die
monatlichen Beitrdge konnen zwischen 25 und 1.000 Euro ge-
wihlt werden. ,,Wir freuen uns, dass sich dieser chancenreiche
und erfolgversprechende Vertriebsweg so gut entwickelt*, betont
Dr. Rainer Reitzler, CEO der Miinchener Verein Versicherungs-
gruppe. ,,Mit diesem attraktiven und innovativen Konzept sind
wir Vorreiter im Kreise der wenigen Anbieter. Die Kunden haben
jetzt auch die Moglichkeit, PrivatInvest bei Banken zu erwerben.
Damit erschlief3t sich der Miinchener Verein neues Potenzial im
LV-Geschift.

Dr. Rainer Reitzler

Kooperation mit Start-Up

Die Versicherungsgruppe die Bayerische arbeitet

Frauen arbeiten vor der Rente
immer langer

kiinftig mit dem Start-Up Emmora zusammen, das
als digitaler Begleiter Dienstleistungen und Beratung
rund ums Thema Lebensende anbietet. Durch die
Kooperation bietet die Bayerische ihren Kunden, die
eine Sterbegeldversicherung haben, zusitzlichen
Mehrwert tiber die Versicherung hinaus. ,,Der Tod ist
nach wie vor ein Tabuthema. Dabei sind wir alle frii-
her oder spiter davon betroffen. Deshalb ist es nicht
nur wichtig, mit einer Sterbegeldversicherung finan-
ziell fiir eine Bestattung vorzusorgen, sondern auch
die vielen organisatorischen Aufgaben rund ums
Lebensende zu bedenken®, sagt Martin Grifer, Vor-
stand der Versicherungsgruppe die Bayerische. ,,Mit
Emmora haben wir einen Partner gefunden, der sich
sehr professionell und empathisch um die Themen
kiimmert. Betroffene sowie Angehdrige werden da-
durch in dieser emotional schweren Phase entlastet
und begleitet.

Die Dauer der gesetzlichen Rentenabsicherung vor dem Ruhestand ist
bei Frauen in den vergangenen Jahren deutlich angestiegen, wie neue
Rentendaten zeigen. Im vergangenen Jahr waren es im Schnitt 35,3
Versicherungsjahre — im Jahr 2000 erst 27,7. “Die Zunahme der Versi-
cherungsjahre ist hauptsichlich auf eine erhohte Erwerbsbeteiligung von
Frauen zuriickzufiihren”, sagte ein Sprecher der Rentenversicherung
Bund. In Ostdeutschland waren Frauen schon zu DDR-Zeiten weit stir-
ker im Arbeitsleben verwurzelt. Dort waren es 2000 bereits 40,9 durch-
schnittliche Versicherungsjahre, 2019 dann 43,2. In den alten Landern
stieg die Zahl von gerade einmal 24,2 auf 33,2 Jahre. Der Sprecher
sagte: ,,Altersrentnerinnen, die derzeit in Rente gehen, haben im Durch-
schnitt ldngere Erwerbsbiografien und damit eine hohere Anzahl an
Versicherungsjahren als dltere Rentnerinnen.” Ein weiterer Grund sei
die Begrenzung von Mdglichkeiten vorzeitigen Rentenbezugs. Frither
war Rente teils schon mit 60 Jahren moglich. Bei den Rentnerinnen
wirke sich auch die erhdhte Anrechnung von Kindererzichungszeiten
durch die Miitterrente aus. Zu den Versicherungsjahren zdhlen auch
Zeiten der Kindererziehung, des Sozialleistungsbezugs und der Pflege.

Cash.Special Versicherungen 2020 7



NEWS VERSICHERUNGEN

Talanx-Vorstand Sven Fokkema
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Neue Vorstandsvorsitzende
bei Gothaer Kranken

Dr. Sylvia Eichelberg wird zum 1. Januar 2021 neue Vorstandsvor-
sitzende der Gothaer Krankenversicherung. Eichelberg kommt von
der Axa Konzern AG. Sie {ibernimmt die Aufgaben von Oliver
Schoeller, der den Vorstandsvorsitz seit 2017 innehatte. Der Auf-
sichtsrat der Gothaer Krankenversicherung AG hat Dr. Sylvia Ei-
chelberg mit Wirkung zum 1. Januar 2021 zur Vorstandsvorsitzen-
den des Unternehmens berufen.

Des Weiteren wurde die 41-Jahrige in den Vorstand der Gothaer
Versicherungsbank VVaG und der Gothaer Finanzholding AG
bestellt. Eichelberg folgt damit bei der Gothaer Krankenversiche-
rung auf Oliver Schoeller, der dort seit 2017 den Vorstandsvorsitz
innehatte und im Juli 2020 zusitzlich zum Vorstandsvorsitzenden
der Gothaer Versicherungsbank VVaG

berufen worden war. Eichelberg leitet

aktuell das Firmenkundengeschéft bei

der Axa Konzern AG.

,Wir freuen uns sehr, dass wir mit Dr.

Sylvia Eichelberg eine brillante Juristin

und erfahrene Managerin mit sehr viel-

faltiger Expertise in der Versicherungs-

branche als Vorstandsvorsitzende fiir die

Gothaer Kranken gewinnen konnten.

Ich wiinsche ihr in dieser neuen Rolle

viel Erfolg®, sagt Prof. Dr. Werner Gorg,

Vorsitzender des Aufsichtsrates. Sylvia Eichelberg

Talanx ubernimmt
italienischen Sachversicherer
Amissima

Der Versicherungskonzern Talanx (HDI) baut sein Geschift in
Italien mit einer Ubernahme aus. Talanx kaufe dem Finanzinves-
tor Apollo den Sachversicherer Amissima Assicurazioni ab,
teilte das Unternehmen am Donnerstag in Hannover mit. Mit dem
Deal stoBit Talanx gemessen an Marktanteilen den Angaben zu-
folge von Platz 17 auf Platz 11 der Sachversicherer in Italien vor.
Mittelfristig will das Unternehmen in die Top Ten aufriicken. Die
Ubernahme soll im ersten Quartal 2021 abgeschlossen werden
und ab dem Jahr 2022 Talanx’ Gewinn je Aktie steigern. Uber
den Kaufpreis haben beide Seiten Stillschweigen vereinbart.
Amissima beschéftigt rund 300 Mitarbeiter. Das Unternehmen
gehort der Dachgesellschaft Amissima Holdings und diese wie-
derum Investmentfonds des Finanzinvestors Apollo. Amissima
Assicurazioni soll in die Talanx-Tochter HDI Assicurazioni ein-
gehen, die bisher 400 Beschiftigte zdhlt. Das Primienvolumen
von HDI in Italien soll durch den Deal um rund 300 Millionen auf
etwa zwei Milliarden Euro steigen. “Amissima passt perfekt zu
uns, weil wir unser Sachversicherungsgeschift ausweiten wollen”,
sagte der fiir das internationale Privat- und Firmengeschaft zu-
standige Talanx-Vorstand Sven Fokkema.

FOTO: TALANX, GOTHAER
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Langerer Schutz fiir Kreditversicherer?

Das Bundeswirtschaftsministerium strebt eine Verlangerung des Schutzschirms

fur Warenkreditversicherer tiber das Jahresende hinaus an.

Eine Sprecherin des Wirtschaftsministeriums bestitigte die
Plane, nachdem zunichst die Deutsche Verkehrs-Zeitung dar-
iiber berichtet hatte. Das Ministerium stehe in Verhandlungen
mit Warenkreditversicherern iiber eine Verlingerung von Ga-
rantien bis zum 30. Juni 2021. Nach jetzigem Stand laufen
diese Ende des Jahres aus. Neben einer Einigung mit den Wa-
renkreditversicherern und haushaltsrechtlichen Fragen seien
vor allem beihilferechtliche Voraussetzungen mit der Européi-
schen Kommission zu erortern, hiefl es weiter. Briissel muss
eine Verldngerung genehmigen. Die Bundesregierung hatte im
April einen milliardenschweren Schutzschirm beschlossen,
damit deutsche Firmen in der Corona-Krise nicht auf unbezahl-
ten Rechnungen sitzen bleiben und Lieferketten nicht reiflen.
Ziel war es, einen reibungslosen Warenverkehr aufrechtzuer-
halten.

Der Staat tibernimmt fiir das Jahr 2020 Garantien fiir Kredit-
versicherer von bis zu 30 Milliarden Euro, wie das Wirtschafts-
und das Finanzministerium im April mitgeteilt hatten. Waren-
kreditversicherer ersetzen Unternehmen Ausfélle, wenn Kun-
den die gelieferten Produkte nicht bezahlen kénnen oder wol-
len. In der Corona-Krise sind solche Versicherungen aber we-

Absicherung von Warenstromen existenziell wichtig

niger leicht verfiigbar, weil das Risiko fiir die Versicherer
groBer wird. Das sollte durch die Garantien abgemildert wer-
den, wie es hiel3. In deutschen Unternehmen war zuvor die
Sorge gewachsen, bei Exporten auf unbezahlten Rechnungen
sitzen zu bleiben.

Das gravierendste
Risiko

Das gravierendste biometrische Risiko

Wieder mehr Investitionen
in Insurtechs

Im dritten Quartal 2020 wurden weltweit Investitionen

ist die Berufsunféhigkeit. Mit der SBU
Professional, der SBU Go Professional
und der SBU Solution bietet die Dialog,
der Maklerversicherer der Generali,
gleich drei Tarife, davon zwei mit dem
Fokus auf junge Berufstitige. In der
Regel befindet sich diese Gruppe am
Anfang des Berufslebens und sucht
eine bezahlbare BU-Absicherung. Mit
der SBU Go Professional zahlen junge
Leute unter 30 in den ersten fiinf Jah-
ren nur 60 Prozent des spéteren Bei-
trags. Nach fiinf Jahren kdnnen Versi-
cherte dann in den Tarif mit konstanter
Beitragszahlung wechseln. Eine weite-
re Losung ist die SBU-Solution. Dieser
Tarif ist altersabhidngig. Da bei jungen

in Insurtechs in Hohe von mehr als 2,5 Milliarden US-Dollar
in insgesamt 104 Transaktionen getétigt.

Das entspricht einem Anstieg gegeniiber dem
Vorquartal von 63 Prozent im Investitionsvolu-
men und 41 Prozent in der Transaktionsanzahl.
Dies geht aus dem InsurTech Briefing Q3/2020
von Willis Towers Watson hervor. ,,Damit hat
die weltweite Finanzierungsaktivitit nach dem
Covid-19-bedingten Riickgang im ersten Quar-
tal bereits ein halbes Jahr spéter einen neuen
Hochststand erreicht®, sagt Michael Kliittgens,
Leiter der Versicherungsberatung bei Willis
Towers Watson Deutschland. ,,Die aktuellen
Zahlen unterstreichen, dass Investoren trotz der
Covid-19-bedingten Umwilzungen grofes
Wachstumspotenzial fiir Insurtechs erkennen.

gefragt: Insurtechs

Bei Investoren wieder

Leuten das Risiko, berufsunfihig zu
werden, gering ist, zahlen sie ver-
gleichsweise niedrige Beitrage. Mit den
Jahren steigt die Primie dann moderat
an. Das spannende: Auch hier gelten
die gleichen Bedingungen wie bei der
SBU-Professional.

Zu der hohen Gesamtsumme trugen laut Willis Towers Watson mafigeblich sechs
GroB-Investitionen mit einem Volumen von jeweils iiber 100 Millionen US-Dollar
bei — darunter sogar zwei Transaktionen mit jeweils {iber 500 Millionen US-Dollar.
,.\Wir beobachten, dass sich Investoren zum einen auf reife Insurtechs fokussieren.
Bei diesen sind die Entwicklung und die Kapitalbediirfnisse vorgezeichnet, und es
ergeben sich meist hohere Finanzierungsrunden®, sagt Niki Winter, Director und
Digitalisierungsexperte bei Willis Towers Watson in Deutschland.
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Christian Barton, Niirnberger Krankenversicherung:
,Fur den erfolgreichen Vertrieb der bKV ist und bleibt
der Faktor Mensch unerléasslich. Was das Einrichten

und Administrieren einer bKV betrifft: Hier braucht es
technische Losungen, die den Aufwand fur Arbeitgeber
und Mitarbeiter minimieren.”
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MARKT UND TRENDS

CORONA UND DIE FOLGEN —
QUO VADIS, ASSEKURANZ?

Niedrigzinsen, Digitale Transformation und die Verwerfungen durch die Coronapandemie

riitteln an den Grundfesten der Versicherungswirtschaft. Noch nie seit dem 2. Weltkrieg war

die Branche mit einer derartigen Vielfalt an Herausforderungen konfrontiert. Die Folgen

von zwei Lockdowns lassen sich derzeit noch gar nicht iiberblicken. Doch ldsst sich erahnen,

dass Covid-19 deutliche Spuren hinterlassen wird.

ie Coronapandemie hat die Welt im Griff und beutelt
auch die deutsche Versicherungsbranche. Noch nie
seit dem 2. Weltkrieg diirften sich die Unternehmen
mit einer solchen Vielfalt an Herausforderungen und
Risiken konfrontiert gesehen haben. Die Eintrittswahrschein-
lichkeiten von Risiken, die Analyse von Risiken und die Absi-
cherung gegen eben solche, sind der Kern des Versicherungsge-
schifts. Sie gehdren quasi zur DNA eines Versicherers. Doch
die Coronapandemie hatte keine der Gesellschaften auf dem
Schirm. Sie hat die Versicherer hierzulande ebenso infiziert wie
viele Menschen. Bemerkenswert: Binnen weniger Wochen
mussten die Gesellschaften beinahe die kompletten Belegschaf-
ten ins Homeoffice verlegen. So hatten viele Versicherer im
ersten Lockdown Ende April zwischen 80 bis 100 Prozent ihrer
Mitarbeiter an die heimischen Schreibtische geschickt. Und
dennoch konnten die Versicherer ihren Service aufrechterhalten.
»Hier habe sich unsere Investitionen der vergangenen Jahre
ausgezahlt®, sagt Olaf Bldser, Vertriebsvorstand der Ergo.
Deutlich harter und herausfordernder waren die Einschnit-
te im Versicherungsvertrieb. Rund 197.000 Berater und Ver-
mittler, die von Beratungsgesprachen und Kundenkontakten
leben, mussten auf Homeoffice-Betrieb umstellen. Die Versi-
cherer und Vertriebe investierten in den vergangenen Monaten
massiv in Online- oder Videoberatungstools, um die Beratung
und Vertrieb in Zeiten des Social Distancing anzukurbeln. ,,Es
ist spiirbar, dass die verschiedenen Digitalisierungsoffensiven
unseren Betriebspartnern gerade jetzt helfen. Wir haben in den
vergangenen drei Jahren im Rahmen der Einfiihrung des Ge-
schéftsmodells ,,Hybrider Kunde* im Vertrieb eine Vielzahl
von Tools aufgebaut, die eine einfache digitale Kommunikation
mit dem Kunden ermdglichen. Damit bewegen wir uns nun mit
dem Kunden auf Augenhohe — egal auf welchen Weg oder zu
welchem Anlass er uns erreichen will. Das hilft uns in dieser
Zeit allgemein®, so Bldser. ,,Ich glaube, dass diese Zeiten und
Verdnderungen denen in die Hénde spielen werden, die sich klar
und mutig positionieren und in die Digitalisierung investieren®,
sagt Dr. David Stachon, Chief Business Officer Digital und
Unabhéngige Vertriebe bei Generali Deutschland. Fiir ein Un-
ternchmen sei eine Krise aber auch immer eine Chance, besser

zu reagieren als Wettbewerber, so Stachon. Die Krise als Chan-
ce, etwa fiir das eigene Geschaftsmodell. Das sieht auch Chris-
tian Wiens, CEO und Griinder des Insurtechs Getsafe. Was
Wiens und Stachon eint, ist die Erkenntnis, dass die Corona-
pandemie beim digitalen Wandel den ,,Nachbrenner ziindet".
Wiens bezeichnete die Coronakrise, gar als Brandbeschleuniger
fiir die digitale Transformation in der Versicherungsbranche.

»Der spezielle Fall von Corona unterstreicht,
wie grof3 der technologische Vorsprung
gegeniiber traditionellen Versicherern ist“

,In Krisen offenbart sich, wie stark ein digitales Geschéfts-
modell ist. Der spezielle Fall von Corona unterstreicht, wie grof3
der technologische Vorsprung gegeniiber traditionellen Versi-
cherern ist*, stellt Wiens gegeniiber Cash. fest. ,,Die groB3ten
globalen Versicherungsunternehmen haben Jahresumsitze von
jeweils weit iiber 100 Milliarden Dollar, das entspricht mehr als
dem Doppelten des Umsatzes von Facebook im Jahr 2018.
Viele der groBBen Versicherer haben in den letzten Jahren eige-
ne digitale Einheiten aufgebaut oder kooperieren oder investie-
ren in Insurtechs. Kleine und mittlere Versicherer hatten in der
Vergangenheit eher die Strategie an den Tag gelegt, abzuwarten
und das Problem auszusitzen. Aber die Digitalisierung lasst
sich nicht aussitzen. Wer noch immer auf papierbasierte Pro-
zesse setzt, ist gerade angesichts der Coronakrise nur be-
schrankt handlungsfihig. Es fehlt die Technologie, aber insbe-
sondere auch die Erfahrung, digital zu beraten und zu verkau-
fen. All das wirkt sich letztlich negativ auf die Kundenzufrie-
denheit aus®, sagt Wiens.

Von einem Brandbeschleuniger will Neodigital-Vertriebs-
und Marketingvorstand Stephen Voss allerdings nicht sprechen.
,»Den Begriff halte ich fiir schwierig, sagt er im Interview mit
Cash. Aber die Pandemie beschleunigt gerade die Transforma-
tion. Weniger in den Unternehmen, sondern viel mehr in den
Kopfen. Viele Unternehmen stehen gerade vor der Herausfor-
derung, dass der analoge Vertrieb einbricht und die Unterneh-
mensfithrungen hier hdanderingend nach digitalen Losungen

Fortsetzung auf Seite14
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MARKT UND TRENDS

,GESUNDHEIT IST AUCH TEIL DER
FURSORGEPFLICHT DER ARBEITGEBER*

Die betriebliche Krankenversicherung gilt als Wachstumssegment. Uber den bK V-Vertrieb in

Corona-Zeiten, die Herausforderungen der Digitalisierung und neue Trends in der betrieblichen

Vorsorge sprach Cash. mit Niirnberger Krankenversicherungsvorstand Christian Barton.

Herr Barton, Corona hat die Welt verdndert und hinterldsst
deutliche Spuren — natiirlich auch in der Wirtschaft. Wie ist die
Niirnberger Krankenversicherung bisher durch die Krise ge-
kommen?

Barton: Wir konnten sehr schnell auf die Bediirfnisse unserer
Kunden und Vertriebspartner reagieren. Bereits vor der Coro-
napandemie haben wir den Einsatz von digitalen Vertriebs-
Tools kontinuierlich vorangetrieben. Davon profitieren wir
heute, was sich auch in unserem steigenden Neugeschaft wider-
spiegelt. Kurzum: Die Niirnberger Krankenver-

sicherung hat sich in der Krise bislang gut be-

hauptet.

Mit welchen Problemen waren Sie und ihre

Partner zu Beginn der Pandemie konfrontiert

und wie haben Sie die in den Griff bekommen?

Barton: Wir haben innerhalb kiirzester Zeit eine
sparteniibergreifende Informationsseite mit Hil-

festellungen fiir unsere Kunden auf nuernberger.

de eingerichtet. Zum Beispiel: Welche Versiche-

rung zahlt was? Wie unterstiitzt mich die Niirn-

berger, wenn ich meine Beitrdge aufgrund Kurz-

arbeit nicht zahlen kann? Und fiir unsere Ver-

triebspartner konnten wir die Initiative ,,.You‘ll

Never Walk Alone* ins Leben rufen, um ihnen

in Corona-Zeiten bestmdgliche Unterstiitzung

zu geben. Eine besondere vertriebliche Heraus-

forderung war sicher der Lockdown. Denn per-

sonliche Kundentermine konnten nicht mehr
wahrgenommen werden. Im Beratungsprozess

wurden daher vielfédltige Abschlussmdglichkei-

ten geschaffen, die einen Termin beim Kunden

vor Ort nicht zwingend nétig machten.

Viele Geschdftsmodelle werden auch aufgrund

der Pandemie iiberdacht oder ganz neu entwi-

ckelt. Denn die Kundenwiinsche dndern sich in

einem rasanten Tempo. Wie sieht Ihrer Meinung

nach ein privater Krankenversicherer der Zu-

kunft aus? Was muss er konnen?

Barton: Corona ist ein Wirkbeschleuniger der

digitalen Transformation. Insbesondere Kun-

denverhalten und -erwartung haben sich nach-

haltig verdndert: ,,anything, anywhere, anytime®. Nicht nur
private Krankenversicherer miissen darauf reagieren. Dies
betrifft auch die Automatisierung von Geschéftsprozessen, die
Entwicklung digitaler Produkte und Services sowie das Opti-
mieren der Kundeninteraktion. Die Gesundheitsbranche wan-
delt sich vom Kostenerstatter zum Gesundheitsmanager. Die
Entwicklungen rund um das Thema elektronische Patientenak-
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te sorgen fiir noch grofere Geschwindigkeit. All das sind
Themen, die ein privater Krankenversicherer in Zukunft be-
spielen muss. Dennoch gilt fiir uns, was seit jeher gilt: ein
verldsslicher Partner sein in allen Fragen rund um die Gesund-
heit. Bei aller Digitalisierung ist und bleibt Gesundheit ein
hochst privates und sensibles Gut. Und es ist nun mal das
Wichtigste, was wir haben. Daher gilt fiir alle Geschaftsmodel-
le auch in der Zukunft, damit hochst verantwortungsvoll um-
zugehen.

,,Weg vom Produktverkauf hin zu einer ganzheitlichen
Beratung. Deckung bieten, wo tatsdchlicher Bedarf im
Unternehmen besteht — unabhéngig von der Sparte.
Dieser Ansatz ist fiir mich zukunftsweisend, erfordert
aber entsprechendes Know-how.*

FOTO: NURNBERGER
VERSICHERUNG



Ihr Unternehmen arbeitet stindig an neuen Themen. Greift
aber auch auf etablierte Produkte zuriick und stellt sie auf neue
Fiiffe. So geschehen bei Ihrer betrieblichen Krankenversiche-
rung, der bKV. Warum ist die bKV ein wichtiges Instrument?
Barton: Ich finde, Gesundheit ist auch Teil der Fiirsorgepflicht
der Arbeitgeber fiir ihre Mitarbeiter. Und das aus gutem Grund:
Mitarbeiter sind nun einmal das wichtigste Kapital, das ein
Unternehmen hat. Eine bKV ist ein hervorragendes Instrument
zur Mitarbeitergewinnung und —bindung. Mit den richtigen
Produkten unterstiitzt die bKV dabei, gesund zu bleiben — oder
im Krankheitsfall schneller gesund zu werden. Dabei sind die
Leistungen fiir die Mitarbeiter sofort erlebbar. Das muss im
Interesse aller Arbeitgeber liegen. Intelligent verkniipft mit
einem betrieblichen Gesundheitsmanagement bietet die bKV
den Unternehmen die einzigartige Chance, sich damit zu diffe-
renzieren — in Zeiten des Fachkridftemangels ein enormer
Vorteil. Fiir uns ist die bK'V ein noch junges Geschéftsfeld mit
groflem Potenzial. Wir konnten bereits eine Vielzahl an nam-
haften Arbeitgebern von unserem Angebot iiberzeugen.

Es sind meist die grofferen Unternehmen in Deutschland, die
ihren Mitarbeitern eine bKV anbieten. Warum ist das so? Und
welche Vorteile hat auch ein kleineres ein Unternehmen, wenn
es eine bKV anbietet?

Barton: Grofere Unternehmen sind haufig einfach besser auf-
gestellt —und somit in der Lage, spezielle Angebote zur Verfii-
gung zu stellen. Viele Betriebsinhaber von kleineren Unterneh-
men sehen zunidchst nur die entstehenden Kosten. Allerdings
sind diese fiir die bKV deutlich geringer als die Kosten, die auch
kleinen und mittleren Unternehmen durch Krankheitstage und
lange Fehlzeiten entstehen —und in einer alternden Gesellschaft
stetig zunehmen. Zudem macht der Fachkraftemangel auch vor
kleineren Unternehmen nicht Halt. Die bKV-Angebote der
Niirnberger gibt es ilibrigens auch fiir kleinere Unternehmen —
bereits ab fiinf Mitarbeitern.

Welche Bedeutung spielt die bKV vor dem Hintergrund einer
dlter werdenden Gesellschaft? Ist die bKV — wie die bAV — da-
mit nicht ein spannendes Instrument zur Mitarbeiterbindung
und Gewinnung?

Barton: Ja! Die bKV bietet vor dem Hintergrund der demogra-
fischen Entwicklung einen echten Mehrwert Im Vergleich zur
bAV fristet die bK'V zwar noch ein Nischendasein — besitzt aber
enorme Potenziale. Wettbewerbsvorteile beim Gewinnen neu-
er Mitarbeiter, Bindung von Mitarbeitern und eine gesiindere
Belegschaft riicken stirker in das Bewusstsein der Firmenin-
haber. Arbeitgeber zeigen mit einer bK'V soziale Verantwortung
und kénnen im Kampf um qualifizierte Fachkréfte punkten.
Welche Vorteile haben Mitarbeiter, wenn sie sich fiir eine bKV
entscheiden?

Barton: Uneingeschriankter Zugang zu privatéirztlicher Versor-
gung, Tarife ohne Gesundheitspriifung und Wartezeiten, sofor-
tiger Versicherungsschutz auch bei angeratenen oder begonne-
nen Behandlungen und die Méglichkeit, umfangreiche Services
rund um das Thema Gesundheit zu nutzen: Das ist bKV — bei
der neuen Tarifserie der Niirnberger. Eine perfekte Erginzung
zum Schutz der gesetzlichen Krankenversicherung. Vor allem
fiir Arbeitnehmer, die bestimmte Leistungen mit einer privaten
Krankenzusatzversicherung aufgrund von Vorerkrankungen
nicht absichern konnten. In unserer bK'V sind Vorerkrankungen
mitversichert.

MARKT UND TRENDS

Immer mehr Menschen in Deutschland nehmen Elternzeit oder
zum Beispiel eine Auszeit, um Angehorige zu pflegen. Wie sind
diese Personen in Ihrer bKV abgesichert? Und wie steht es
generell um die Familienangehdrigen, wenn eine bKV abge-
schlossen wird?

Barton: Bei unseren neuen Tarifen gibt es eine Beitragsbefrei-
ung fiir die jeweilige arbeitsentgeltfreie Zeit. Vorteil fiir den
Mitarbeiter: Der Versicherungsschutz vom Arbeitgeber besteht
in unverénderter Form fort. Ubrigens gilt das bei uns nicht nur
bei Elternzeit oder Familienpflegezeit, sondern zum Beispiel
auch im Fall eines unbezahlten Urlaubs wie einen Sabbatical.
Mitarbeiter konnen ihre Familienangehorigen bei uns selbst-
verstandlich mitversichern — teilweise sogar ohne Gesundheits-
priifung.

Digitalisierung ist eines der Themen unserer Zeit. Welche Rol-
le spielt dieser Aspekt in der bKV der Niirnberger? Und was
planen Sie auf diesem Gebiet noch fiir die Zukunft?

Barton: Fiir den erfolgreichen Vertrieb der bKV ist und bleibt
der Faktor Mensch unerlésslich. Was das Einrichten und Ad-
ministrieren einer bKV betrifft: Hier braucht es technische
Losungen, die den Aufwand fiir Arbeitgeber und Mitarbeiter
minimieren. Also etwa der Anmeldeprozess von Mitarbeitern.
Der muss schnell, schlank und unkompliziert abgewickelt wer-
den. Das bieten wir schon heute — und zahlreiche andere digi-
tale Services wie unsere Rechnungs-App ,,EasyScan®, indivi-
duelle Microsites fiir Arbeitgeber, Erklarfilme und digitale
Gesundheitsservices. Unser Ziel: eine ganzheitliche digitale
bKV-Verwaltung.

Stichwort Corporate Employee Benefits. Lag der Fokus bislang
eher auf der bAV oder der betrieblichen Krankenversicherung
gibt es Tendenzen im Markt, einen ganzheitlichen Beratungs-
ansatz zu wéihlen: Wo liegen die Vorteile?

Barton: Das ist natiirlich Champions League. Weg vom Pro-
duktverkauf hin zu einer ganzheitlichen Beratung. Dann dort
Deckung bieten, wo tatsidchlicher Bedarf im Unternehmen
besteht — unabhidngig von der Sparte. Damit gelingt der Blick
auf das groBe Ganze und der Mitarbeiter wird in den Mittel-
punkt gestellt. Dieser Ansatz ist fiir mich zukunftsweisend,
erfordert aber auch das entsprechende Know-how in der Bera-
tung. Stand heute wird das noch nicht jeder Vermittler leisten
konnen. Daneben muss es natiirlich auch die passenden Pro-
dukte geben, idealerweise sparteniibergreifend perfekt aufein-
ander abgestimmt. Einfach der passende Schutz eben — wie wir
es uns als Niirnberg auf die Fahne geschrieben haben.
Abschlieffende Frage: Dieses Jahr ist alles andere als gewohn-
lich. Was muss passieren, damit Sie am 31. Dezember zufrieden
zurtickblicken kénnen?

Barton: Viele Menschen haben mit und durch Corona eine
schwere Zeit durchlebt. Damit kann man natiirlich nicht zufrie-
den sein. Dennoch muss man auch den Blick nach vorne rich-
ten. Ich wiinsche mir, dass wir schon bald einen Weg finden,
ein Leben mit Corona zu fiihren, aber mit deutlich weniger
gesundheitlichen Belastungen und Einschrinkungen im Alltag.
Als Optimist glaube ich fest daran. Wir als Niirnberger werden
unsere Kunden und Vertriebspartner dabei jedenfalls weiterhin
nach besten Kréften unterstiitzen.

Das Interview fiihrte Jorg Droste
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Carsten Maschmeyer, Alstin Capital: ,Es wird Produkte geben,
bei denen Sie den Mensch als Vertrauensfaktor, Problemléser und
Konzeptbauer benétigen.”

Fortsetzung von Seite 11

suchen. Doch auch fiir die Insurtechs wird die Pandemie zu
einer Herausforderung. Getsafe-CEO Wiens spricht von einem
Stresstest fiir Insurtechs und zeigte sich iiberzeugt, dass Insur-
techs, die kein nachhaltiges Geschéftsmodell besifien, das
Beben, dass die Corona-Pandemie ausgeldst hat, nicht tiberste-
hen diirften. ,,Gerade im Fintech-Bereich gibt es Unternehmen,
die sehr schnell viele Kunden gewonnen haben und teilweise
mit mehreren Milliarden Dollar bewertet sind®, sagt Wiens.
Gleichzeitig seien deren Umsétze aber noch gering. ,,Investoren
werden in den kommenden Monaten zuriickhaltender sein und
Geschiftsmodelle kritisch hinterfragen. Wer es nicht schafft,
auch harte Finanzkennzahlen vorzuweisen, wird es da sehr
schwer haben®, glaubt Wiens.

Dass es sich bei den Aussagen um mehr als reines Marke-
tinggeschwiitz handelt, zeigte sich Mitte Oktober, als das In-
surtech Getsurance Insolvenz anmeldete. ,,Alles geht digital”
lautete das Motto der Griinder des Insurtechs, der Briider
Viktor und Johannes Becher. Die hatten Getsurance 2016 ge-
griindet und waren im Juni 2017 mit einer digitalen Berufsun-
fahigkeitsversicherung an den Markt. Anfang des Jahres sprach
Cash. mit Viktor Becher iiber das Start-up und das Geschéfts-
modell. Becher zeigte sich mehr als optimistisch, dass das
Geschiftsmodell gute Chancen am Markt habe.

Gesurance verkaufe BU-Policen rein digital. Rund 80 Pro-
zent dabei liber das Smartphone. Ziel seien rund 100.000 Ab-
schliisse im Jahr, mit eindeutigem Fokus auf Biometrie, sagte
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er seinerzeit. Anfang des Jahres lag der Vertragsbestand bei
rund 6.000 Vertrdgen, davon 1.500 Berufsunfidhigkeitsversi-
cherungen. Das Produkt laufe zwar erfreulich, sei aber bei
Weitem keine exponentielle Wachstumsstory, sagte Becher. Als
Griinde machte er die Komplexitét des Produkts aus. Und ge-
nerelle Verstdndnisprobleme auf Seiten der Kunden.

In vielen Gespriachen oder Interviews duflerten daher Ver-
triebsvorstinde gegeniiber der Cash.-Redaktion immer wieder
Zweifel, dass der Verkauf einer BU-Versicherung rein digital
gelingen konne. Die einhellige Meinung der Experten war, dass
ein komplexes Produkt wie die Berufsunfahigkeitsversicherung
letztlich zu erklarungsbediirftig und somit kaum fiir den digi-
talen Verkauf geeignet sei. ,,Einfache Versicherungen sind nicht
komplizierter zu kaufen, als ein Buch zu bestellen®, sagt denn
auch der ehemalige AWD-Vorstandsvorsitzender Carsten Ma-
schmeyer. Der Unternehmer, der mit seinem von ihm gegriin-
deten Venture-Capital-Unternehmen Alstin Capital beim Digi-
talversicherer Neodigital eingestiegen ist, machte im Interview
mit Cash. (siehe Seite 54) mehr als einmal deutlich, dass er die
Zukunft der Branche in der Digitalisierung sieht.

pDer Makler wird, um mit den Angeboten
am Markt mithalten zu konnen, sich selbst
digitalisieren miissen*

Gleichwohl zeigt er sich liberzeugt, dass komplexe Produk-
te wie die betriebliche Altersversorgung, die private Kranken-
versicherung oder die Berufsunfahigkeitsversicherung iiber die
rein digitale Schiene nicht funktionieren, weil die Kunden dort
wegen der Komplexitit iiberfordert seien.

»Wir werden, so glaube ich, drei Formen sehen®, sagt Ma-
schmeyer. ,,Einmal die Sach- und Kompositprodukte, die voll
digital verkauft werden. Dafiir muss man keine 40 Kilometer
fahren. Dann wird es Produkte geben, bei denen Sie den
Mensch als Vertrauensfaktor, Problemldser und Konzeptbauer
bendtigen. Und es wird Mischformen geben, wo die Kunden
einen Teil digital erledigen, aber dann doch auf das Telefon oder
die Videoberatung umschwenken®, so Maschmeyer.

Neodigital-Vorstand Voss stiitzt Maschmeyers Aussage.
»Klar man konnte alles digital regeln. Bei Convenience-Pro-
dukten, wie einer Tierhalterhaftpflicht- oder einer einfachen
Hausratversicherung kann der Kunde das relativ autark tun. Bei
lebensbeeinflussenden Themen, wie der Berufsunfihigkeit,
wiirde ich eine Beratung hinzuziehen. Und gerade bei den
komplexen Versicherungen wird es immer Menschen geben,
die Hilfe bei der Entscheidungsfindung bendtigen.”

Der Vorstandsvorsitzende der Deutschen Familienversiche-
rung Dr. Stefan Knoll hatte auf der Halbjahresbilanzpressekon-
ferenz seiner Gesellschaft Mitte August 2020 davon gespro-
chen, dass der stationidre, analoge Vertrieb sich dndern miisse,
ansonsten wiirde er seine Existenzberechtigung verlieren. Da-
zu Voss: ,,Als volldigitaler Versicherer wiirde ich sagen, dass
ist nicht das Ende der Beratung. Der Makler wird, um mit den
Angeboten am Markt mithalten zu kénnen, sich selbst digitali-
sieren miissen. Der, der sich dagegen verschlieBt, der hat es
dann wirklich nicht begriffen.”

Seit dem 2. November 2020 befindet sich Deutschland in
einem zweiten Lockdown light. Die Folgen, ungewiss. ,,Das ist
Glaskugelleserei®, sagt auch Generali Vorstand Stachon. Dabei
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hatte die Branche gerade die Folgen des ersten Lockdowns
zwischen Ende Marz und Anfang Mai scheinbar gut verdaut.
In zahlreichen Interviews, die der Autor des Beitrags liber den
Sommer und frithen Herbst gefiihrt hatten, duerten sich die
Vorstinde der Unternehmen dulerst zufrieden mit dem Neuge-
schiéft, dass — nach dem Stillstand im April — wieder sehr gut
angelaufen sei. Uberraschenderweise laufe es sehr gut. Man sei
auf Vorjahresniveau oder zum Teil sogar dariiber, hief3 es im-
mer wieder bei Gesprachen mit Vorstinden.

Die Aussagen sind verbliiffend, weil sie Prognosen der
Managementberatung EY Innovalue konterkarieren, die fiir
dieses Jahr deutliche Markteinbuflen in allen drei Versiche-
rungssparten erwartet. Flir das laufende Jahr rechnet EY mit
einem Riickgang des Neugeschéfts von 23 bis 27 Prozent, ins-
besondere im Einmalbeitragsgeschéft.

Ins Strauchel geraten ist die PKV. Dort kdnnte das Neuge-
schéft um 22 bis 29 Prozent zuriickgehen. Noch heftiger sind
die Schockwellen in der bAV. Wéhrend in der privaten Alters-
vorsorge die anhaltende Unsicherheit auf die Abschlussbereit-
schaft driicke, sei das Neugeschift in der bAV beinahe komplett
eingestellt. Dazu kdmen Storni und Beitragsfreistellungen.
Zuwichse erwartet EY Innovalue aufgrund des gestiegenen
Risikobewusstseins vor allem in der Biometrie. Das Vorkrisen-
niveau diirfte laut EY Innovalue auch bis 2025 nicht erreicht
werden. Doch nicht Stornos, Stundungen oder beitragsfreie
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Vertrége scheinen das Problem der Versicherer. ,,Die Liquiditét
der Versicherer war nie in Gefahr, sagt Dr. Guido Bader, Vor-
standsvorsitzender der Deutschen Aktuarvereinigung im Inter-
view mit Cash. (siehe Seite 16). Ungemach droht den Unterneh-
men von den Kapitalmirkten.

,Dort sind die Einschlige heftig®, sagt Bader. Und es sind
nicht die Aktien, sondern das weitere Abrutschen der Anlei-
henzinsen, das zusétzlich Druck auf die Lebensversicherer
ausiibt — und das auf Jahre, wenn nicht gar Jahrzehnte. Verant-
wortlich hierfiir ist die seit nun rund einem Jahrzehnt wéhren-
de lockere Geldpolitik der Européischen Zentralbank.

Bei 24 von 82 Lebensversicherern reichten die 2019 erwirt-
schafteten Ertrdge aus der Kapitalanlage nicht aus, um die
Garantieverpflichtungen zu erfiillen und die gesetzlich vorge-
schriebene Reserve zu bedienen. Das zeigt eine Analyse des
Zweitmarkthindlers Policen Direkt. ,,Das Niedrigzinsnivau
diirfte durch die Coronakrise und die Geldpolitik der EZB fiir
das gesamte Jahrzehnt zementiert sein®, konstatiert Dr. Fried-
mann Lucius, Vorstandsvorsitzender des Instituts der Versiche-
rungsmathematischen Sachverstandigen fiir Altersversorgung
(IVS). Und das konnte letztlich fatale Folgen fiir die Stabilitét
der Gesellschaften haben.

Autor: Jérg Droste, Cash.

Unsere neue, zukunftsweisende Produktgeneration ist erfolgreich gestartet — mit attraktiven Anderungen fiir Sie und lhre Kunden:

Sie erhalten nun alle von uns angebotenen Fonds zu besonders giinstigen Konditionen. Wir haben unsere Modellrechnungen
auf die vom GDV empfohlene, transparentere Brutto-Illustration umgestellt. Wir trennen in unseren Produkten jetzt klar nach

Fonds- und Versicherungskosten — damit ist fiir den Kunden ganz klar, was er wofiir bezahlt. Und: Zukiinftig erhalten lhre Kunden
bei Vertragsdanderungen wie zum Beispiel Beitragsdynamiken und -erhohungen oder Zuzahlungen bedingungsgemaf die gleichen
Rechnungsgrundlagen wie bei Abschluss.

Weitere Informationen unter
www.standardlife.de/ruhestandards

Standard Life(

ben viel zu bieten hat
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MARKT UND TRENDS

,,DIE MENSCHEN SUCHEN EIN STUCK WEIT
EINEN SICHERHEITSANKER*

Dr. Guido Bader ist der Vorstandsvorsitzende der Deutschen Aktuarvereinigung
(DAV) und Vorstandsmitglied der Stuttgarter Lebensversicherung a.G.. Cash. sprach
mit ihm iiber die Pandemie und mogliche Folgen fiir die Altersversorgung.

Dr. Bader, lassen sich die Coronarisiken derzeit abschdtzen?
Bader: Anders als noch vor einigen Monaten kénnen wir heute
sagen, dass die Auswirkungen der Coronapandemie auf die
versicherungstechnischen Risiken der Lebensversicherungsun-
ternehmen bislang liberschaubar sind. Denn die zunichst be-
fiirchtete Ubersterblichkeit ist ausgeblieben, sodass wir uns im
Jahr 2020 noch immer im normalen statistischen Schwan-
kungsbereich bei den Todesfallzahlen bewegen. Zudem zeigen
die Daten des RKI eines deutlich: Der tiberwiegende Teil (85
Prozent) der iiber 10.000 Corona-
Toten (Stand Ende Oktober) war
70 Jahre oder élter und befand
sich damit bereits in Rente. Auch
wenn jedes einzelne dieser
Schicksale tragisch ist, sind sie in
Bezug auf die reine Finanzlage
der Lebensversicherer keine Ka-
tastrophe. Positiv fiir die Risiko-
tragfdhigkeit der Lebensversi-
cherer ist dariiber hinaus, dass
der prognostizierte Mittelabfluss
ausblieb, da sich nur zu Beginn
der Pandemie die Stornoquote
kurzzeitig und geringfiigig er-
hohte. Vielmehr beantragten ei-
nige Kund*innen Stundungen
ihrer Zahlungen oder stellten
ihre Vertrige fiir einige Monate
beitragsfrei. Aber inzwischen hat
die Mehrheit ihre Zahlungen so-
gar schon wieder aufgenommen.
Somit war die Liquiditdt der Versicherer nie in Gefahr. Viel
starken Einfluss auf die Versicherer hat dagegen das Geschehen
an den Kapitalmirkten. Dort sind die Einschldge heftig. Und
es sind nicht die Aktien, sondern das weitere Abrutschen der
Anleihenzinsen, das zusédtzlich Druck auf die Lebensversiche-
rer ausiibt — und das auf Jahre, wenn nicht Jahrzehnte.

Der Hochstrechnungszins liegt derzeit bei 0,9 Prozent. Die
DAV hatte dem Bundesfinanzministerium eine Absenkung auf
0,5 Prozent empfohlen. Die Umsetzung ist fiir 2021 nicht mehr
realistisch. Also bleibt es bei den 0,9 Prozent. Doch warum
verzichtet man nicht vollends auf Garantien?

Bader: Weil Garantien weiterhin wichtig sind. Deutlich wird
dies in Entsparprozessen wie der lebenslangen Rente: Dort
braucht es die Sicherheit, dass die Rente fiir die Lebensplanung
nicht unter ein gewisses Niveau fallen kann. Die jetzige Krise
zeigt, wie sicherheitsbediirftig der Deutsche ist. Diesem Sicher-
heitsbediirfnis muss man entsprechen. Viele Menschen konnen
nur schlecht damit umgehen, dass bei einem Crash Vermdgen

Dr. Guido Bader
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an der Borse verloren geht. Hier brauchen wir Absicherungs-
mechanismen und die gerade auch vor dem Renteneintritt.
Sonst kann es sein, dass man im Falle eines Borsen-Crashs zehn
Jahre langer als geplant arbeiten muss. Fakt ist aber auch: Wenn
das Zinsniveau niedrig ist, konnen die Basisgarantien nicht
hoch sein. Und hier sehen wir bei zahlreichen Lebensversiche-
rern ein Umsteuern bei den Garantiekonzepten. Viele Versiche-
rungsunternehmen verabschieden sich von klassischen Tarifen
und bieten moderne Alternativen. Auch diese Produkte haben
Garantieelemente und sind gerade deswegen stark gefragt.
Warum setzt die Bevélkerung beim Thema Altersvorsorge auf
Sicherheit?

Bader: Dafiir ist ein tiefer Blick in die Seele der Deutschen
notwendig. Uber viele Jahre haben sie mit Bundesschatzbriefen
vorgesorgt. Mitte der 1990er-Jahre wurden die Deutschen mu-
tiger, haben sich an die Borse gewagt und sind durch mehrere
schwere Krisen gegangen. Die Welt hat die Deutschen lange
Zeit nicht ermutigt, in finanziellen Fragen mutiger zu sein. Jetzt
merken wir aber, dass zunehmend chancenorientierte Produkt
gefragt werden, allerdings nicht ohne Sicherheitsnetz. Die
Menschen suchen ein Stiick weit einen Sicherheitsanker. Das
muss man akzeptieren.

Welcher Strategien bedarf es, damit der Hebel im Kopf umge-
legt wird?

Bader: Die Politik selbst kann die Leute kaum dazu bewegen,
mehr in Aktien zu investieren. Das Sozialpartnermodell zeigt
das sehr deutlich. Trotz der Werbung fiir garantiefreie Produk-
te ist dort bisher leider nichts passiert. Und mit dem Altersein-
kiinftegesetz hat die Politik sogar einen entgegengesetzten Weg
eingeschlagen und noch mehr Garantien erzwungen. Wir haben
etwa bei Riester die Beitragsgarantien, die verlangen, dass den
Kund*innen 100 Prozent der eingezahlten Beitrige in jedem
Fall zuriickerhalten. Simulationsrechnungen weisen darauf hin,
dass bei dem jetzigen Niedrigzinsumfeld solche Garantievor-
gaben die chancenorientierte Anlage massiv beschranken. Wir
arbeiten als Aktuar*innen daran, die Produkte chancenorien-
tierter zu gestalten. Mit jeder Senkung des Hochstrechnungs-
zinses und den Einschldgen am Kapitalmarkt muss man auch
immer etwas an der Garantieschraube nach unten drehen und
die Leute ein wenig mehr zu ihrem Gliick zwingen. Das ist
eine gute und gesunde Entwicklung. Der Gesetzgeber muss sich
allerdings iiberlegen, wie ein Riester-Standardprodukt ausse-
hen soll und was er bei einem normalen Riesterprodukt und der
BZML machen will. Sollen die 100 Prozent gehalten werden,
wovon ich dringend abrate, oder mdchte er diese Vorgabe auf-
weichen?

Das Interview fiihrte Jorg Droste

FOTO: STUTTGARTER LEBENSVERSICHERUNG
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Gesundheit fair absichern?

Einfach machen.

Zum siebten Mal in Folge hat die SDK den Deutschen Fairness-Preis erhalten: Das Deutsche
Institut fiir Servicequalitit (DISQ) hat im Auftrag des Nachrichtensender ntv wiederholt

Kunden befragt. Auch in 2020 wurde die SDK als fairster privater Krankenversicherer ausgezeichnet.
Neben dem Preis-Leistungs-Verhaltnis wurden Zuverldssigkeit und Transparenz untersucht.

Besonders fair zu sein bedeutet, die Mitglieder in den Vorder-
grund zu stellen. So auch bei dem Programm GesundheitsFAIR
der SDK fiir die private Krankenvollversicherung.

Das Programm GesundheitsFAIR der SDK fiir die
private Krankenvollversicherung

Individuell

Im Gegensatz zu den meisten Wettbewerbern setzt die SDK
auf ein modulares Tarifwerk. In einem Baukasten-System
stehen 15 Module bereit. Acht fiir den ambulanten, drei fiir den
stationdren und vier fiir den zahnéarztlichen Bereich. Alle sind
untereinander frei kombinierbar, je nach Lebenssituation und
personlicher Priaferenz.

Stark

Die SDK bietet umfassende Leistungen fiir eine optimale Ab-
sicherung. Hierzu gehdrt, dass die Selbstbeteiligungen (anders
als bei klassischen Kompakttarifen) fast nur fiir den ambulan-
ten Bereich gelten. Im stationdren Bereich und in den meisten
Zahntarifen gibt es keine Selbstbeteiligung. Zudem bietet die
SDK neben den absoluten Selbstbeteiligungen vor allem die
innovativen prozentualen Selbstbeteiligungen von 10%, 20%
oder 30% an. So erhélt Thr Kunde schon ab dem ersten Euro
eine Erstattung. Und wenn er in einem Jahr keine Rechnungen
einreicht, erhdlt er eine attraktive Beitragsriickerstattung.
Zurzeit sind das drei Monatsbeitrage auf die ambulanten und
zahnérztlichen Bausteine.

GESUNDHEIT
FAIR ABSICHERN?

Einfach machen.

Unser Programm GesundheitsFAIR fir die private
Krankenversicherung. Jetzt informieren.

» www.makler.sdk.de

Anpassbar

Das Leben dndert sich. Der Krankenversicherungsschutz soll-
te sich daher an die Lebenswirklichkeit der Versicherten an-
passen und nicht umgekehrt. Damit Thre Kunden ein Leben
lang gut versichert sind, bieten die Tarife im Programm Ge-
sundheitsFAIR der SDK zahlreiche Wechsel- und Anpassungs-
optionen in hoherwertige Tarife. Beispielsweise bei bestimm-
ten Ereignissen wie etwa Heirat, einer deutlichen Einkom-
menserhdhung (mind. 20% innerhalb eines Kalenderjahres)
oder auch bei Abschluss einer akademischen Weiterbildung
durch die versicherte Person. Zusitzlich kénnen die Wech-
seloptionen auch beim Erreichen bestimmter Lebensalter (30,
35, 40, 45 und 50 Jahre) genutzt werden. Selbstverstindlich
immer ohne Gesundheitspriifung, ohne Wartezeiten und auch
fiir laufende Versicherungsfille.

Stabil
Fair zu sein bedeutet fiir die SDK, einen flexiblen, leistungs-
starken und anpassbaren Versicherungsschutz zu bieten. Fair
zu sein bedeutet aber auch, so beitragsstabil wie mdglich zu
bleiben. Die SDK kalkuliert ihre Tarife sicherheitsorientiert
und nachhaltig. Die Vorsorgequote liegt bei 47% und ist damit
mehr als 10 Prozentpunkte tiber dem Branchendurchschnitt.
So verwendet die SDK knapp die Halfte der Beitrdge, um die
Auswirkungen der demografischen Entwicklung aufzufangen.
Sie mochten mehr erfahren? Weitere Informationen erhal-
ten Sie unter www.makler.sdk.de oder bei Threm zustdndigen
Maklerbetreuer. Deutschlandweit.

QSDK

Einfach fir lhr Leben da.
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Jens Gohner, Stuttgarter
Lebensversicherung: ,Die
meisten Kunden erwarten von
ihrer Altersvorsorge ein hohes
MaB an Sicherheit."

ABER BITTE
MIT
GARANTIE

Klassische Renten- und Lebensversicherungen bringen kaum noch Rendite.

Kapitalmarktnahe Alternativen wie Fondspolicen sollen Abhilfe schaffen,

unterliegen aber Marktschwankungen. Versicherer setzen dabei sowohl auf

Sicherungsinstrumente als auch auf Garantiemodelle — je nach Kundenwunsch.

erhilft ausgerechnet die Coronakrise Fondspolicen
ohne Garantie zum Durchbruch? ,,Wir liegen im
Neugeschift 60 Prozent iiber dem Vorjahreszeit-
raum und damit deutlich liber Plan®, sagt Christian
Nuschele, Vertriebs- und Marketingchef bei Standard Life, die
sich im Jahr 2015 aus dem Geschéft mit Garantieprodukten
zuriickgezogen hat. Im Angebot hat der Versicherer fondsge-
bundene Lebens- und Rentenversicherungen. Auch die Niirn-
berger Versicherung, die neben ungarantierten Fondspolicen
auch sogenannte Hybridprodukte anbietet, registriert einen
Effekt. Wéahrend das Neugeschift mit Garantieprodukten in der
Krise um mehr als 50 Prozent eingebrochen ist, sind es bei
Policen ohne Garantie nur finf Prozent. ,,Die Kunden haben
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verstanden, dass solche Krisen auch Chancen bieten, giinstig
in den Markt einzusteigen®, erklart Michael Deindorfer aus
dem Produktmanagement des Versicherers. Normalerweise
entscheidet sich etwa die Hilfte der Kunden fiir ein garantie-
freies Produkt.

Bei anderen Anbietern liegt die Quote deutlich niedriger.
»Das fondsgebundene Geschift ohne Garantie ist bei uns we-
niger stark ausgeprigt. Uber 80 Prozent unseres Neugeschifts
resultieren aus der Produktreihe WWXK IntelliProtect, die wir
in allen Vorsorgeschichten anbieten. Dies gilt gleichermalien
fiir Riirup, bAV, Riester oder die private Altersvorsorge. Haupt-
grund fiir den grolen Markterfolg ist sicherlich das innovative
Garantiesystem auf Basis eines iCPPI-Motors, der borsentég-
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lich und kundenindividuell die Vertragsguthaben zwischen frei
wihlbaren Investmentfonds und unserem Sicherungsvermdgen
umschichtet, betont Dr. Winfried Galiner, Leiter des Produkt-
managements bei der WWK Lebensversicherung. Die Miinche-
ner lancieren in diesen Tagen ihre komplett {iberarbeitete
Fondsrentenfamilie IntelliProtect. Die Miinchener haben zu-
letzt ihre Fondsrentenfamilien vollstidndig iiberarbeitet und mit
neuen Features versehen. ,,Wir haben in den letzten Jahren den
Markt fiir Altersvorsorge und Investments beobachtet und
festgestellt, dass sich dort einiges verdndert hat. Vor allem in
den letzten vier, fiinf Jahren gab es einen wachsenden Trend in
Richtung Indexfonds und ETFs. Beinahe tdglich liest man:
»Wenn Sie Vorsorge betreiben, gehen Sie in indexorientierte
Produkte, das ist kostengiinstig und Sie haben nicht das Risiko,
ob das Fondsmanagement mit seiner Einschitzung richtig liegt
oder nicht.” Dieser und weiterer Entwicklungen im Markt woll-
ten wir mit der Uberarbeitung Rechnung tragen*, sagt WWK-
Marketingchef Thomas HeB3. Neben der Aufnahme von ETF
werden in der Fondsrentenfamilie mittlerweile auch sieben
Fondsbaskets mit unterschiedlichen, auch nachhaltigen, Anla-
gestrategien angeboten. Bei den aktiv gemanagten Fonds kom-
men zudem meist kostengiinstige institutionelle Fondstranchen
zum Einsatz.

Auch bei der Stuttgarter Lebensversicherung entfallen nur
rund 14 Prozent des Neugeschifts auf reine Fondspolicen. Et-
was mehr als die Hilfte der Kunden wéhlt ein Hybridprodukt
oder eine Versicherung mit Indexbeteiligung. Rund zehn Pro-
zent entscheiden sich noch fiir das klassische Produkt. ,,Die
meisten Kunden erwarten von ihrer Altersvorsorge ein hohes
MaB an Sicherheit®, sagt Jens Gohner, Leiter Produkt- und
Vertriebsmarketing Vorsorge und Investment bei dem Versi-
cherer. Der Kunde suche nach renditestarkeren Alternativen zur
klassischen Lebens- oder Rentenversicherung, brauche aber
auch das ,,gute Bauchgefiihl“. ,,Der grofite Teil der Kunden
mdchte ein Produkt, das eine Garantie zu Rentenbeginn bein-
haltet®, so Gohner.

Dass Hybridprodukte den Markt mit Fondspolicen domi-
nieren, zeigen auch Erhebungen des Gesamtverbandes der
Deutschen Versicherungswirtschaft (GDV). Demnach ging die
Zahl der Neuvertriage bei fondsgebundenen Rentenversicherun-
gen im Jahr 2018 gegeniiber dem Vorjahr um vier Prozent zu-
riick. Bei fondsgebundenen Kapitalversicherungen lag der
Riickgang bei knapp drei Prozent. Mischprodukte mit Garan-
tien legten im Neugeschéft dagegen um fast 13 Prozent zu. Im
Bestand verzeichnet der GDV bei fondsgebundenen Rentenver-
sicherungen etwas mehr als vier Millionen Vertrige, elf Milli-
onen sind es bei Hybridprodukten. Zum Vergleich: 23,5 Milli-
onen Bestandsvertrige zéhlt der Verband bei klassischen Ren-
tenversicherungen.

Fondspolicen, die eine Garantie beinhalten, sind in der
Regel Zwei-Topf- oder Drei-Topf-Hybride. Bei Letzteren fliefit
der Kundenbeitrag anteilig in den Deckungsstock des Versiche-
rers, einen Garantiefonds sowie in ein Fondsportfolio. ,,Drei-
Topf-Hybride werden aber immer seltener angeboten, da die
hohen Garantiekosten echte Renditefresser sind®, sagt Tobias
Schmidt, Geschéftsfiihrer des Beratungshauses F-Fex. Den-
noch werden beim Neugeschift oft wieder vermehrt Zwei-Topf-
Hybride eingesetzt. In dieser Variante fehlt der Garantiefonds.
Die Kundengelder flieBen in den Deckungsstock sowie in ein
Fondsportfolio. Je nach Marktlage und Vertrag wird zum Teil
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téglich zwischen den Topfen umgeschichtet. Versicherer ge-
wihren die Zinsgarantie inzwischen auch bei diesen Produkten
meist nur noch endfillig. Dadurch lassen sich die Kosten fiir
die Garantie senken. Den Weg zuriick zum Zwei-Topf-Hybrid
geht etwa die Niirnberger Versicherung, die ab Herbst ein ent-
sprechendes neues Produkt anbieten will. ,,Wir wollen unsere
Produkte einfacher gestalten, damit diese fiir den Kunden
leichter verstidndlich und transparenter sind®, erklart Michael
Deindorfer.

In der Praxis locken Versicherer bei Garantieprodukten oft
mit flexiblen, kreativen Konzepten. So kdnnen Kunden bei der
Stuttgarter Lebensversicherung etwa wahlen, wie viel Prozent
der Beitrige bei Rentenbeginn garantiert sind. Die Spanne liegt
zwischen zehn und 80 Prozent der gezahlten Beitrdge und kann
nach Vertragsabschluss noch verdndert werden. Je niedriger die
Garantie, desto mehr Geld wird in Fonds investiert. Der Versi-
cherer bietet zudem optional eine automatische Garantieerhd-
hung. Mit dem sogenannten Auto-Lock-in lassen sich Gewinne
aus der Fondsanlage absichern, verspricht das Unternehmen.
Auf diese Weise erhohe sich das garantierte Kapital.

Bislang sind Fondspolicen, die ohne etwaige
Garantien auskommen wollen, bei den
Versicherern noch in der Minderheit

Ahnliche Mechanismen stehen auch bei anderen Versiche-
rern zur Wahl. So bietet die Alte Leipziger bei ihrer flexiblen
Fondsrente einen Guthabenschutz an. Ist der Betrag, den der
Kunde zuvor festgelegt hat, erreicht, wird das Vertragsgutha-
ben gesichert. Bei der Garantie der eingezahlten Beitridge ent-
scheidet der Versicherte ebenfalls selbst: Zwischen einem und
90 Prozent sei alles moglich, heifit es von der Gesellschaft.

,Die Versicherer wollen weg von den klassischen Produk-
ten, miissen aber auch das Sicherheitsbediirfnis der Kunden
bedienen®, fasst Thorsten Dorn, Geschéftsfiihrer des auf Fonds-
policen spezialisierten Hamburger Softwarehauses Smart Asset
Management, das Dilemma der Gesellschaften zusammen.
AusschlieBlich auf fondsgebundene Versicherungen ohne Ga-
rantie setzen bislang nur wenige Gesellschaften. ,,Viele Kunden
wollen moglichst wenig riskieren®, sagt auch Christian Nusche-
le vom Versicherer Standard Life, der sich vor fiinf Jahren fiir
diesen Weg entschieden hat. ,,Es kommt aber darauf an, wie
man den Wunsch nach Sicherheit iibersetzt.“ Das miisse nicht
immer automatisch der Griff zum Garantieprodukt sein. ,,Bei
einer Garantie ist aktuell nur eines sicher, ndmlich, dass das
Sparziel nur sehr schwer zu erreichen ist®, so Nuschele. Allein-
gelassen werden soll der Kunde mit seinem Wunsch nach Si-
cherheit aber auch bei garantiefreien Policen nicht.

Ein Baustein: das sogenannte Ablaufmanagement. Dabei
wird das angesparte Kapital in den drei bis fiinf Jahren vor
Ablauf des Vertrags automatisch schrittweise in weniger vola-
tile, geldmarktnahe Fonds umgeschichtet. Das soll verhindern,
dass der Kunde etwa wéhrend einer Krise in die Rentenphase
eintritt und so kurz vor Ablauf der Ansparphase noch viel Geld
verliert. ,,Auf diese Weise wird eine bessere Planungssicherheit
fiir die Rentenhohe erreicht®, bestitigt Christian Monke, fach-
licher Leiter Analyse beim Beratungshaus Franke und Born-
berg. Das habe auch in der Coronakrise gewirkt, erklart Micha-
el Deindorfer von der Niirnberger Versicherung. ,,Bei vielen
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Dr. Winfried GaBner, Leiter Produktmanagement WWK, und Thomas HeB (rechts), Marketingchef der WWK

Kunden hat unser Ablaufmanagement gegriffen und wir haben
viel Geld umgeschichtet in einen risikoarmen Fonds.*

Gegenstiick ist das Anlaufmanagement, das etwa die Alte
Leipziger anbietet. Dabei wird, meist bei Fondspolicen fiir
Einmalbetrdge, das Geld zu Beginn in schwankungsarme
Fonds investiert und dann schrittweise iiber Monate hinweg in
die vom Kunden gewihlten Fonds umgeschichtet. Das soll
verhindern, dass das gesamte Kapital des Kunden zu einem
ungiinstigen Zeitpunkt angelegt wird.

Der Trend geht zu Portfolios, die den Kunden
bei Fondspolicen mit und ohne Garantie zur
Verfiigung gestelit werden

Nicht nur zu Beginn und vor Ablauf der Policen versprechen
Versicherer, auf Kundenwunsch Schwankungen im Portfolio
zu begrenzen. Mit automatisierten Instrumenten soll das iiber
die gesamte Laufzeit moglich sein. Bei Standard Life 1auft das
mithilfe des sogenannten Capital Security Managements, kurz
CSM. Der Mechanismus reagiert laut dem Versicherer auf
»langfristige Abwiartstrends® und schichtet gegebenenfalls aus
volatilen Fonds in Geldmarktfonds um. Kunden kénnen das
CSM fiir einzelne Fonds wihlen und jederzeit hinzufiigen oder
wieder entfernen. Fillig wird dafiir eine laufende Gebiihr von
0,2 Prozent des Fondsvolumens. Genutzt werde das CSM der-
zeit aber nur von weniger als fiinf Prozent der Kunden.
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Versicherer unterstiitzen die Berater inzwischen auch mit
eigener Technik. Beschleunigt hat diese Entwicklung die EU-
Vermittlerrichtlinie, die Anfang 2018 in deutsches Recht um-
gesetzt wurde und laut der Makler etwa Zielrendite und Risi-
koneigung des Kunden abfragen miissen. Basierend auf den
Antworten erstellen entsprechende Programme ein Fondsport-
folio, das zum Kunden passen soll. So hat die Stuttgarter Le-
bensversicherung etwa zu Jahresbeginn mit dem Fondspilot ein
Tool fiir Vermittler auf den Markt gebracht. ,,Ziel ist, den
Kunden und Vermittler zu unterstiitzen und den Beratungspro-
zess zu erleichtern, zu beschleunigen und noch sicherer zu
machen®, erkldart Produktleiter Jens Gohner. Dem Kunden
entstehen durch den Fondspilot keine zusitzlichen Kosten.

Der Trend geht dabei zu Portfolios, die den Kunden bei
Fondspolicen mit und ohne Garantie zur Verfiigung gestellt
werden. Bei der Stuttgarter Lebensversicherung gibt es fiinf
solche gemanagte Portfolios, die aus jeweils zehn bis zwolf
Fonds bestehen. Je nach Ausrichtung, die von offensiv bis de-
fensiv reicht, variiert die Gewichtung zwischen Aktien und
Anleihen. Ein mathematischer Algorithmus, das Stuttgarter
Automatische Management (SAM), steuert die Portfolios. Er-
gidnzend dazu tagt regelmifBig ein Anlageausschuss, in dem
etwa Uber den Austausch von Fonds entschieden wird. ,,Der
Kunde erhilt also ein passendes Fondsportfolio, das von SAM
wiahrend der gesamten Vertragslaufzeit seinem Risikoprofil
entsprechend automatisch an die sich verdndernden Marktbe-
dingungen angepasst wird*, sagt Gohner. Andert sich die per-

FOTO: ALEXANDER VON SPRETI



FOTO: STANDARD LIFE

sonliche Praferenz des Kunden, kénne er mithilfe des Beraters
in ein anderes Portfolio umschichten. Wéhrend die Stuttgarter
Lebensversicherung bei ihren Fonds-

portfolios hauptsdchlich auf ETFs setzt, bevorzugen andere
Gesellschaften gemanagte Fonds. Standard Life arbeitet dabei
mit der Fondsgesellschaft Aberdeen Standard Investments zu-
sammen, die fiir den Versicherer Multi-Asset-Portfolios in fiinf
Risikoklassen aussteuert. Besonderheit sei ein festgelegter
Volatilitatskorridor, in dem sich der Fonds bewegen muss. ,,Der
Kunde kann damit gut vorhersehen, wie sich sein Investment
in bestimmten Borsensituationen verhalt”, sagt Christian Nu-
schele. In 80 Prozent der Félle werde auf diese Fondsportfolios
zuriickgegriffen, teilt Standard Life mit. ,,Gemanagte Portfolios
sind gerade in Krisen gute Mechanismen®, bestatigt Thorsten
Saal, Bereichsleiter Mathematik beim Softwarehaus Morgen &
Morgen. Auch F-Fex-Geschéftsfithrer Tobias Schmidt hilt die
Fondsportfolios fiir einen guten Ansatz, ,,aber es muss selbst-
verstdndlich ein gutes Fondsmanagement dahinter sein. Das
sei nicht immer gegeben.

Auf das Zinsdilemma reagieren Versicherer
mit Policen, die reduzierte oder variable
Beitragsgarantien anbieten

Welche Produkte den Markt beherrschen, entscheidet aber
nicht allein der Kundenwunsch. Es stelle sich die Frage, wie
lange die Gesellschaften Policen mit Garantie iiberhaupt noch
anbieten konnen, merkt Morgen-&-Morgen-Experte Thorsten
Saal an: ,,Wenn der Garantiezins, wie aktuell diskutiert wird,
auf 0,5 oder sogar 0,3 Prozent sinkt, funktioniert das Konstrukt
nicht mehr gut.” Versicherer reagieren zwar bereits und bieten
Policen mit reduzierten oder variablen Beitragsgarantien an.
Sinke die Garantie aber unter einen gewissen Wert, sei das fiir
den Kunden ohnehin nicht mehr sinnvoll, so Saal. Als unterste
Grenze nennt er 60 Prozent. ,,Unsere Simulationen zeigen, dass
diese Situation sehr selten vorkommt.“ Die Garantie koste dann
nur Rendite. Jiingere Kunden seien dabei Produkten ohne Ga-
rantie gegeniiber aufgeschlossen, meint Saal. ,,Die Tarife ohne
Garantie werden die Tarife der Zukunft sein.

Das sieht auch Versicherer Standard Life so: ,,Wir sind zu
der Uberzeugung gekommen, dass es im Niedrigzinsumfeld
keine sinnvollen Garantieprodukte mehr gibt®, sagt Vertriebs-
chef Christian Nuschele. Auch Gesellschaften, die Hybridpro-
dukte anbieten, halten reine Fondspolicen fiir zukunftstrichti-
ger. ,,Im Zuge der anhaltenden Niedrigzinsphase werden es
Vorsorgeprodukte mit hohen Garantien immer schwerer haben,
eine auskommliche Altersversorgung zu erreichen, sagt Bjorn
Bohnhoff, Vorstand Leben bei der Zurich Gruppe Deutschland.
Langfristig gebe es sehr gute Perspektiven fiir Fondspolicen
ohne oder mit reduzierten Garantien.

Angst muss der Sparer laut Versicherern und Experten da-
bei nicht haben: ,,Kurzfristige Volatilititen gehoren zur Borse
und sogar deutliche Riickschlige wurden noch immer wieder
aufgeholt und iiberholt®, sagt Markus Drews, Hauptbevoll-
maéchtigter und CEO von Canada Life Deutschland. Der Versi-
cherer bietet in der Altersvorsorge nur noch fondsbasierte
Produkte an. Wer grolen Wert auf Sicherheit lege, solle eine
lange Laufzeit wihlen — und die Schwankungen so aussitzen.
In solchen Féllen kdnnten Kunden auch auf Garantien verzich-
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ten. ,,Im Zeitalter von Minuszinsen auf Spareinlagen ist das
groBere Risiko, nicht in Aktien anzulegen®, sagt Drews.

Das gelte auch fiir die aktuelle Krise. ,,In unseren Fonds gab
es natiirlich auch Riickschldge in der Wertentwicklung®, so der
Canada-Life-CEO. Entscheidend sei aber die langfristige Per-
formance. ,,Das Jahr 2020 wird nach dem Corona-induzierten
Crash sicherlich kein gutes Jahr fiir die Fondspolice insgesamt®,
raumt auch F-Fex-Geschiftsfiihrer Tobias Schmidt ein. Viele
Portfolios seien aber bereits wieder auf dem Niveau von Anfang
2019. Mithilfe von aktivem Management oder automatischer
Sicherung sei es gelungen, die Wertverluste der Portfolios im

Christian Nuschele, Standard Life

Vergleich zum Gesamtmarkt in Grenzen zu halten, heift es auch
von den Versicherern. ,,In fritheren Krisen konnte man beobach-
ten, dass Kunden anschlieBend zunichst einen Bogen um das
Aktien- beziehungsweise Fondssparen machten®, sagt Jiirgen
Bierbaum, Vorstand der Alte Leipziger Lebensversicherung.
Aktuell sei davon aber nichts zu spiiren. ,,Jm Gegenteil: Der Ver-
kaufunserer Fondspolicen lduft besser als im Vorjahreszeitraum.*
Kunden nutzten die gefallenen Kurse, um giinstig nachzukaufen.
Einen dhnlichen Trend verzeichnet der Versicherer Canada Life,
der nach eigener Aussage eine gestiegene Nachfrage nach fonds-
gebundener Altersvorsorge gegen Einmalbetrag registriert.

Versicherte fragten teilweise zwar nach, ob es sinnvoll sei,
nun weiter zu sparen und seien verunsichert, beobachtet dage-
gen Jens Gohner von der Stuttgarter Lebensversicherung. Aber
auch er rechnet nicht mit gravierenden Folgen fiir die Fondspo-
lice: ,,Wir glauben nicht, dass der Trend zur fondsgebundenen
Altersvorsorge sich dadurch mittelfristig abschwéchen oder
ganz verschwinden wird.” Nur bei einer Rentenversicherung
habe der Kunde eine lebenslange garantierte Rente, egal wie alt
er werde. Das sei auch der Vorteil gegeniiber einem Fondsspar-
plan. Ohnehin bleibe dem Kunden kaum eine andere Moglich-
keit: ,,Es gibt keine Alternative zur fondsgebundenen Alters-
vorsorge.”

Die Autoren: Hannah Dudeck, freie Wirtschaftsjournalistin,
und Frank Milewski, Cash.
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LWER NICHT UMDENKT,
STEHT VOR EXISTENZIELLEN
SCHWIERIGKEITEN*

Getsafe ist ein Insurtech und hat bei der Bafin nun eine Versicherungslizenz beantragt.

Mitten in der Coronapandemie. Cash. sprach mit Mitbegriinder Christian Wiens tiber die Lizenz,

das Geschiftsmodell und die Viruslage als Katalysator fiir die digitale Transformation.

Laut dem Insurtech-Radar 2019, den Oliver Wyman in Zusammen-
arbeit mit Policen Direkt erstellt hat, gilt Getsafe als Neocarrier.
Wie sieht Ihr Geschdftsmodell aus?

Wiens: Getsafe blindelt differenzierte Produkte fiir unterschiedli-
che Lebensphasen und Mérkte unter einer starken Marke und mit
einer konsistenten Nutzererfahrung. Dazu haben wir eine Platt-
form entwickelt, die es uns erlaubt, mit unterschiedlichen Erst-
oder Riickversicherern zusammenzuarbeiten. Wir orientieren uns
dabei an den groBen Plattformen wie Uber, AirBnB oder Netflix.
Diese sind schnell darin zu wachsen, auch ohne Autos oder Ap-
partments selbst zu besitzen oder die Filme selbst zu produzieren.
Nun beantragen Sie bei der BaFin eine eigene Versicherungslizenz
fiir das Segment Schaden- und Unfallversicherung. Warum?
Wiens: Wir spielten schon langer mit diesem Gedanken, da wir
mit einer eigenen Lizenz Produkte und Innovationen noch schnel-
ler und flexibler umsetzen kdnnen. Durch die aktuelle Marktsitu-
ation ist es derzeit schwer, Prognosen abzugeben. Wir sind aber
zuversichtlich, dass wir Anfang 2021 mit dem neuen Versicherer
an den Start gehen koénnen.
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Wie wollen Sie sich in dem umkdmpften Segment, in dem viele
alteingesessene Versicherer eine hervorragende Expertise besit-
zen, als Digitalversicherer etablieren?

Wiens: Wir sind sehr zuversichtlich. Schon heute wichst Getsafe
in der Gruppe der Versicherungserstkaufer in absoluten Zahlen
schneller als traditionelle Versicherer und hat in dieser Zielgruppe
einen Marktanteil von fast zehn Prozent. Diese Generation hat
ganz andere Erwartungen an eine Versicherung und ein anderes
Nutzerverhalten, die traditionelle Versicherer und Makler schlicht
nicht erreichen. Hier sehen wir ein grofies Potenzial. In den kom-
menden zehn Jahren wird die Generation der sogenannten Mill-
ennials, also Menschen zwischen 20 und 35 Jahren, etwa eine
Milliarde Versicherungsvertrage abschlieen — allein in Europa.
Das sind die Versicherungskunden der Zukunft und wir entwi-
ckeln eine Marke und Produkte fiir genau diese Generation.

Die zu erwartenden wirtschafilichen Verwerfungen durch die
Pandemie diirften enorm werden. Sie sprechen vor dem Hinter-
grund von einem Stresstest fiir Insurtechs. Wie heftig werden die
Einschldge?

Wiens: Zuerst traf es vor allem Startups im Touristik-, Veranstal-
tungs- und Mobilitéitsbereich. Mittlerweile sind auch andere junge
Firmen betroffen, weil viele Menschen Kaufentscheidungen auf-
schieben oder ganz verzichten. Insurtechs — und die gesamte
Versicherungsbranche — werden die wirtschaftlichen Folgen der
Coronapandemie weniger heftig zu spiiren bekommen als andere
Branchen. Auch und gerade in Krisenzeiten brauchen Menschen
Versicherungen. Hinzu kommt, dass Versicherungen ein sehr
langfristiges Geschéftsmodell sind: Kunden halten die Vertrige
iiber viele Jahre, oft Jahrzehnte. Dennoch kdnnten einige Insur-
techs scheitern, weil sie keinen Zugang zu Risikokapital haben
werden. Das diirfte insbesondere sehr junge Insurtechs treffen.
Dabei miissten gerade Insurtechs aufgrund ihrer Digitalisierungs-
strategien und Vertriebsansdtze fiir die Krise gewappnet sein?
Wiens: In der Tat sind Startups agil und innovativ und kénnen
schneller reagieren als grofle Firmen. Meist sind die Prozesse oh-
nehin digitalisiert, sodass die Umstellung auf die Arbeit im Home-
office kein groBeres Problem darstellt. Die besondere Schwierig-
keit fiir Startups ist eine andere: Thnen sind traditionelle Finanzie-
rungswege verschlossen, weil die Geschéftsmodelle als risikoreich
gelten. Fast jedes Startup schreibt in den ersten Jahren rote Zahlen.
Die Anschubfinanzierung kommt daher von Wagniskapitalgebern,
die jedoch derzeit vor Investitionen zuriickschrecken. Viele Star-
tups werden dadurch in eine Schieflage geraten.

FOTO: GETSAFE



Sie sehen in der Coronakrise einen Brandbeschleuniger und er-
warten, dass vor allem die kleineren und mittleren Versicherer
weiter und Druck geraten und weiter zuriickgeworfen werden.
Warum gerade diese?

Wiens: Die grofiten Versicherer haben Jahresumsétze von jeweils
weit Tiber 100 Milliarden Dollar, mehr als das Doppelte des Um-
satzes von Facebook im Jahr 2018. Viele der groen Versicherer
haben in den letzten Jahren eigene digitale Einheiten aufgebaut oder
kooperieren oder investieren in Insurtechs. Kleine und mittlere
Versicherer hatten in der Vergangenheit eher die Strategie an den
Tag gelegt, abzuwarten und das Problem auszusitzen. Aber die
Digitalisierung lésst sich nicht aussitzen. Wer noch immer auf pa-
pierpasierte Prozesse setzt, ist angesichts der Coronkrise nur be-
schrinkt handlungsfahig. Es fehlt die Technologie, aber insbeson-
dere auch die Erfahrung, digital zu beraten und zu verkaufen. All
das wirkt sich letztlich negativ auf die Kundenzufriedenheit aus.
Sie erwarten, dass Insurtechs auch wegen der sehr guten techni-
schen Infrastruktur und digitalen Losungen auf der Gewinnersei-
te stehen. Wird die Pandemie zu dem Katalysator fiir die digitale
Transformation?

Wiens: Ich gehe davon aus, dass Corona die Digitalisierung in der
Versicherungswelt massiv beschleunigt, insbesondere im Vertrieb
und in der Beratung, aber auch in den internen Prozessen und
Strukturen. Die Menschen werden sich schnell an Tele- und Vi-
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deokonferenzen gewohnen und dies kiinftig auch von Unterneh-
men erwarten. Es ist zu hoffen, dass Unternehmen ihren Beleg-
schaften auch nach der Krise ein dezentrales, mobiles, selbstbe-
stimmtes Arbeiten ermdglichen werden.

Sie glauben an einen fundamentalen Mentalitdtswandel im Versi-
cherungsvertrieb. In Gespréichen héren wir aber immer wieder,
dass gewisse Produkte wie eine Berufsunfihigkeitsversicherung
oder die private Altersvorsorge erkldrungsbediirftig bleiben wer-
den. Warum Sie sie davon tiberzeugt, dass wir einen solchen
Wandel erleben werden?

Wiens: Weil die junge Generation ganz andere Kundenerwartun-
gen und Bediirfnisse hat. Junge Menschen haben ein anderes
Nutzerverhalten und wollen nicht mit einem Makler oder Vertreter
interagieren. Sie erwarten, dass ihnen Informationen und Dienst-
leistungen in Echtzeit auf Knopfdruck bereit gestellt werden.
Diese Generation an Kunden wird in Europa in den nichsten zehn
Jahren knapp eine Milliarde neue Versicherungen kaufen. In zehn
Jahren gehoren Versicherungspolicen auf Papier der Vergangen-
heit an. Wer hier nicht umdenkt, wird vor existenziellen Schwie-
rigkeiten stehen.

Das Gespréch fiihrte Jérg Droste, Cash.

N 4

ALTE LEIPZIGER

Wie macht man etwas Einzigartiges noch besser?

Indem man ein weiteres Unikat hinzufiigt.

Doppelt stark durch zwei erstklassige Partner: Profitieren Sie jetzt von unserer
neuen Kombination aus BU-Schutz und Pflegevorsorge!

www.vermittler-sind-uns-wichtig.de/neue-bu


https://www.vermittlerportal.de/leben/leben-bu

ALTERSVORSORGE

DER TRAUM

VON SICHERHEIT

UND RENDITE

Indexpolicen versprechen Renditen und Sicherheit. Doch zeigt sich auch hier, dass der Erfolg

des Investments sehr stark von der Finanzstarke des Lebensversicherers abhédngt.

ittlerweile gibt es sie in allen Schichten der Al-

tersvorsorge: die Indexpolicen. In den staatlich

geforderten Formen wie der Riester-, Basisrente

und in der betrieblichen Altersversorgung sowie
in der Form von privaten Rentenversicherungen haben sich
Indexpolicen als beliebte Alternative zur klassischen Police
durchgesetzt und diese oftmals sogar ersetzt. Dies bestitigt
auch eine Umfrage des Instituts fiir Vorsorge und Finanzpla-
nung (IVFP) aus dem Jahr 2018, wonach etwa drei Viertel aller
befragten Vermittler angaben, dass sie Indexpolicen aktiv zum
Kauf anbieten. So ist es nicht verwunderlich, dass die Versiche-
rungsunternehmen ihr Produktportfolio aufgestockt haben und
die Anzahl der Anbieter in den letzten Jahren deutlich zuge-
nommen hat. Aktuell kdnnen bei 15 Lebensversicherungsun-
ternehmen Indexpolicen abgeschlossen werden.

Entgegen vielfacher Meinung handelt es sich bei Indexpo-
licen nicht um Produkte, die direkt in den Aktienindex inves-
tiert sind. Im Gegenteil: Ahnlich einer klassischen Rentenver-
sicherung liegt das Vertragsguthaben vollstindig im Siche-
rungsvermdgen des Anbieters. Einzig die Uberschiisse werden
dazu verwendet, mit Hilfe von Optionsgeschiften das Vertrags-
guthaben an der Wertentwicklung eines Index zu beteiligen.
Die Rendite aus der Indexbeteiligung wird dann am Jahresende
dem Vertrag gutgeschrieben und erhdht damit das Vertragsgut-
haben. Entwickelt sich der Index indes schlecht, kann es pas-
sieren, dass aus der Option nichts rauskommt und sich der Po-
licenwert somit nicht erh6ht. Ein Absinken des einmal erreich-
ten Vertragsguthabens ist dabei aber ausgeschlossen. Der Kun-
de hat zudem jéhrlich die Mdglichkeit auf die Indexbeteiligung
zu verzichten und die Uberschussverzinsung, auch sichere
Verzinsung genannt, zu wéhlen.

»Ahnlich der klassischen Rentenversicherung
liegt das Vertragsguthaben
im Sicherungsvermogen des Anbieters*

Diese Entscheidungsfreiheit hat aber unter Umsténden ei-
nen entscheidenden Nachteil fiir den Kunden, sofern er sie in
Anspruch nimmt. Nullrunden — sogenannte Jahre, an denen
aufgrund einer nachteiligen Wertentwicklung des Index keine
Zuteilung zum Policenwert erfolgen kann — sind bei Indexpo-
licen, je nach Ausgestaltung durch den Anbieter, keine Selten-
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heit. So kénnen durchaus mehrere Nullrenditerunden aufein-
ander folgen und den Kunden verunsichern, was ihn die Wahl
der Uberschussbeteiligung im nichsten Indexjahr attraktiv
erscheinen lassen konnte. Trifft er diese Entscheidung, kann er
damit ein Jahr hoher Renditen verpassen, was dazu fiihrt, dass
sich die Indexpolice kaum noch rentiert. Es ist daher sehr wich-
tig, dass Vermittler ihren Kunden diese Tatsache sinnvoll ver-
mitteln und Kunden tiber die gesamte Vertragsdauer die Index-
beteiligung wihlen.

pDen Modellen ist gemein, dass bei negativen
Jahresrenditen diese auf null gesetzt werden.
So sind Verluste ausgeschlossen*

Da die Uberschiisse in der Regel nicht ausreichen eine voll-
stindige Beteiligung am Index zu finanzieren, wird die Wert-
entwicklung des Index oftmals beschnitten. Grundsitzlich
lassen sich zwei unterschiedliche Varianten der Renditebe-
schrinkung unterscheiden: Die wohl bekannteste Methode ist
die Beschriankung mit einer Renditeobergrenze (Cap). Diese
bestimmt die Hohe der maximalen Partizipation am Index pro
Monat. Steigt der Index in dieser Periode um mehr als die Ho-
he des Caps, partizipiert der Versicherungsnehmer maximal in
Hohe dieser Renditeobergrenze. Die maBgebliche Jahresrendi-
te fiir die Indexpartizipation errechnet sich schlieBlich durch
Aufsummierung aller zwdlf Monatsrenditen im Indexjahr.
Negative Renditen gehen dabei vollstindig ein, positive be-
grenzt durch den Cap.

Eine zweite, inzwischen sehr beliebte Variante verwendet
jahrliche Partizipations- beziehungsweise Beteiligungsquoten.
Die entsprechende mafigebliche Indexrendite ergibt sich aus der
Jahresperformance des Index multipliziert mit der Quote. Ne-
ben den beiden Genannten existieren noch weitere Varianten
der Renditebeschrinkung, die jeweils nur von einem Anbieter
verwendet werden. Allen Modellen ist gemein, dass im Fall
negativer Jahresrenditen diese auf null gesetzt werden. Folglich
sind Verluste ausgeschlossen und das Vertragsguthaben bleibt
auf dem Stand vom Vorjahr.

Indexpolicen unterscheiden sich nicht nur in der Art und
Weise der Renditebeschrinkung, sondern auch beim zugrun-
deliegenden Basisindex. Auch hier gibt es vorzugsweise zwei
Stilrichtungen zu nennen: Auf der einen Seite die reinen Akti-
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enindizes wie den Deutschen Aktienindex (Dax) oder den
Eurostoxx50 und auf der anderen Seite sogenannte Multi-Asset-
Indizes, welche neben Aktien auch andere Vermogenswerte wie
Rohstoffe oder Rentenpapiere beinhalten. Um die Schwan-
kungsintensitit (Volatilitdt) zu senken, werden bei einigen
Policen volatilitdtsgesteuerte Indizes, unter anderem auch fiir
den Dax oder Eurostoxx50, angeboten.

Folgende Vorgehensweise der Anbieter ist dabei erkennbar:
Aktienindizes werden meist mit einer Renditeobergrenze (Cap)
kombiniert. Multi-Asset-Indizes hingegen besitzen eine Betei-
ligungsquote.

Auf die Frage, welches Indexmodell nun besser ist, gibt es
keine eindeutige Antwort. Vielmehr gibt es Marktsituationen,
in denen das eine Modell dem anderen iiberlegen ist und umge-
kehrt. Policen mit einer Renditeobergrenze (Cap) sind der Regel
dann von Vorteil, wenn sich der Index ohne grofle Wertschwan-
kungen wihrend des Jahres entwickelt. Sie zeichnen sich dem-
nach durch eine tendenziell groe Anzahl von Nullrunden aus.
In guten Jahren profitieren Kunden zum Teil von sehr hohen
Indexrenditen. Indexmodelle mit einer Partizipationsquote hin-
gegen reagieren deutlich weniger sensitiv auf unterjéhrige
Schwankungen. Entscheidend sind hier lediglich der Start- und
Endwert des Index. Der Verlauf des Jahres spielt keine Rolle.
Erzielt der Index auf Jahressicht ein Plus, so auch die Indexpo-
lice — wenn auch nur anteilig (Quote). Somit weisen diese In-
dexmodelle weniger Jahre mit einer Nullrendite auf. Die Wahr-
scheinlichkeit auf sehr hohe Renditen ist dafiir geringer.

Michael Hauer:
»Ruckrechnungen
zeigen: Die Wahl
der Erhéhungsoption
hatte sich in fast
allen Fallen gelohnt*
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Grundsitzlich gilt bei allen indexgebundenen Rentenversi-
cherungen: je hoher die Renditebeschrinkung (Cap, Quote),
desto groBer ist die Wahrscheinlichkeit auf hohe Indexrenditen.
Demnach hiangt der Erfolg — wie bei allen Policen, die vorran-
gig in das Sicherungsvermdgen investieren — mafgeblich von
der Uberschussbeteiligung des Anbieters ab. Ein solider De-
ckungsstock stellt somit die Grundlage fiir die Performance-
aussichten aller Indexpolicen dar. Berechnungen des IVFP
zeigen, dass sich bei einer Beteiligung am Index im Vergleich
zur Uberschussbeteiligung (sichere Verzinsung) eine um etwa
0,5 bis einen Prozentpunkt hohere Rendite erzielen lasst.

»Ein solider Deckungsstock stellt somit die
Grundlage fiir die Performanceaussichten
aller Indexpolicen dar*

Da die Uberschussbeteiligung in den letzten Jahren auf-
grund der Niedrigzinsphase immer geringer wurde, gibt es
inzwischen Indexpolicen, die es dem Kunden erméglichen, die
Partizipation am Index zu erhdhen. Hierfiir verwendet der
Versicherer neben den Uberschiissen zusitzlich auch Teile des
Vertragsguthabens fiir die Finanzierung der Indexbeteiligung
und erhoht dadurch die Partizipationsquote. Wéhlt der Kunde
diese Erhohungsoption, den Index-Turbo, muss er aber in Kauf
nehmen, dass sein Vertragsguthaben von einem auf das andere
Jahr sinken kann. Im schlechtesten Fall verringert sich das
Guthaben um die Gebiihren, die fiir die Erhdhung der Index-
partizipation bendtigt werden. Im Gegenzug profitiert der
Kunde bei einem positiven Verlauf des Index und es erh6hen
sich somit die Renditechancen. Da Produkte mit Erh6hungsop-
tion erst seit wenigen Jahren auf dem Markt sind, ldsst eine
Untersuchung realer Indexrenditen inklusive Indexturbo keine
validen Riickschliisse iiber deren Vorteilhaftigkeit zu. Riick-
rechnungen unter der Annahme aktueller Konditionen des
IVFP zeigen jedoch, dass die Wahl der Erh6hungsoption in fast
allen Fillen gelohnt hitte.

Indexpolicen eignen sich fiir Kunden, die ein hohes Sicher-
heitsbediirfnis besitzen, da die Sparbeitrige vollstindig in das
Sicherungsvermdgen des Anbieters flieBen. Dadurch spielt auch
die Uberschussbeteiligung (Finanzstirke) des Versicherungs-
unternehmens eine entscheidende Rolle fiir die Renditeaussich-
ten des Produkts.

Durch die jahrliche Wahlmdglichkeit einer Beteiligung an
der Wertentwicklung eines Index besteht zudem die Moglich-
keit, etwas mehr an Rendite zu generieren im Vergleich zur
klassischen Rentenversicherung. Eine regelmiflige Beteiligung
am Index ist dabei jedoch die Voraussetzung. Fiir Versiche-
rungsnehmer, die bereit sind, einen Tick mehr Risiko einzuge-
hen, kann die Erhéhungsoption (Index-Turbo) eine sinnvolle
Ergdnzung zur herkdbmmlichen Indexpartizipation sein. Insbe-
sondere in Zeiten (sehr) niedriger Zinsen bietet eine erhohte
Partizipationsquote zusitzliche Renditechancen aber auch Ri-
siken. Auch hier gilt: nur eine stetige Partizipation am Index
inklusive Einschluss des Index-Turbos vergrofert die Rendite-
aussichten.

Professor Michael Hauer ist Geschéftsfihrer des
Institut fir Vorsorge und Finanzplanung (IVFP)
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Berufsunfahigkeitsversicherung
fur junge Menschen:

Der bezahlbare
Einsteigertarif der
Dialog

Junge Menschen stellen gegeniiber dem Risiko
Berufsunfahigkeit eine besonders gefahrdete
Gruppe dar. Sie verfiigen in der Regel iiber keine
groBeren finanziellen Reserven, um im Fall der
Falle abgesichert zu sein. Auch die Beitragsh6he
einer Berufsunfihigkeitsversicherung stellt fiir
viele eine Hiirde dar: Oft sind die Pramien so hoch,
dass junge Leute die damit verbundene finanzielle
Belastung nicht tragen kénnen.

SBU-go-professional — die Losung der Dialog

Um jungen Menschen den Zugang zu einer Berufsunféhig-
keitsversicherung mafigeblich zu erleichtern, hat die Dialog den
Tarif SBU-go-professional entwickelt. Der Maklerversicherer der
Generali in Deutschland, Spezialist fiir die Absicherung biome-
trischer Risiken, bietet damit jungen Kunden einen hochwertigen
Schutz zu stark reduzierten Einsteigerpramien an. Mit dem
neuen Tarif SBU-go-professional bezahlen Versicherungsnehmer
unter 30 in den ersten fiinf Jahren nach Vertragsabschluss nur
rund 60 Prozent des spdteren Beitrags — ohne Qualitdtseinbuf3en.
Damit konnen sich Schiiler, Studenten und Auszubildende, aber
auch Berufsanfanger, Existenzgriinder und junge Familien eine
entsprechende Versicherung leisten und erhalten die notwendige
Sicherheit fiir ihr Berufsleben. Die Dialog bietet zudem Schiilern
und Studenten eine Bessereinstufung bei Aufnahme einer ent-
sprechenden beruflichen Tétigkeit. Nach fiinf Jahren kénnen die
Versicherten in den klassischen Tarif SBU-professional der Dia-
log wechseln.

Passgenaue Bedingungen und Optionen
fiir junge Menschen

Mit ihrem Bedingungswerk setzt die Dialog MafBstébe in der
Berufsunfihigkeitsversicherung. Die kundenfreundlichen Rege-

ANZEIGE

,Wir bieten jungen
Leuten einen bezahl-
baren Einstieg in einen
hochwertigen Berufs-
unfahigkeitsschutz".
Michael Stille,
Vorstandsvorsitzender
der Dialog Lebens-
versicherungs-AG

lungen geben den Versicherten Schutz fiir alle Lebenssituationen.
Umfangreiche Nachversicherungsgarantien um bis zu 100 Pro-
zent (max. 40.000 Euro Gesamtrente) bei einer Vielzahl von
Ereignissen im Leben des Versicherten wie Heirat, Geburt eines
Kindes, Karrieresprung oder Erwerb eines Eigenheims gewdhr-
leisten, dass der Versicherungsschutz stets den gewachsenen
Anforderungen entspricht. Ein weiteres Plus des Tarifs ist, dass
in der Pflegebediirftigkeit bereits ab 1 Pflegepunkt Leistung
gewihrt wird.

Alleinstellungsmerkmale der Dialog-Tarife sind das Lebens-
phasenmodell und die Uberbriickungshilfe. Bei finanziellen
Engpéssen (z.B. wegen Arbeitslosigkeit oder gesetzlicher Eltern-
zeit) ibernimmt die Dialog die Beitragszahlung, Danach kdnnen
Pramie und Rente auf den Mindestbetrag abgesenkt und an-
schlieBend ohne erneute Gesundheitspriifung wieder auf das
Ausgangsniveau angehoben werden. Die Uberbriickungshilfe
wird gewidhrt, wenn der Krankenversicherer die Kranken(tage)
geldzahlung wegen Berufsunfihigkeit einstellt, die Leistungs-
priifung bei der Dialog, z.B. wegen ausstehender Unterlagen,
aber noch nicht abgeschlossen werden konnte.

Vielfdltige Vorteile fiir Vertriebspartner

Der Tarif SBU-go-professional erdffnet den unabhédngigen
Vertriebspartnern hervorragende Geschéftschancen. Die Spit-
zenbewertungen der namhaften Rating-Agenturen fiir die Be-
rufsunfihigkeitsversicherung der Dialog und das &uf3erst giins-
tige Preis-/Leistungsverhdltnis stellen fiir den Makler wichtige
Kriterien dar. Die Moglichkeit, junge Menschen anzusprechen,
ist besonders attraktiv, da sie die wichtigste Zielgruppe, beson-
ders fiir langlaufende Vertrige, darstellen. Neben dem Cross-
Selling-Potenzial profitiert der Makler von der marktgerechten
Vergiitung. Auch sozialpolitisch ist das neue Angebot der Dialog
relevant, fiihrt es doch mehr junge Menschen unter den Schirm
einer unverzichtbaren Berufsunfiahigkeitsabsicherung.

Kontakt: Dialog * E-Mail: service-leben@dialog-versicherung.de ¢ Internet: www.dialog-versicherung.de
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,,DIE GROSSE MEHRHEIT IST
NICHT WIRKLICH GEWILLT*

Die seit Jahren niedrige Wiederanlagequote zeigt, dass dieses Thema bei

Vermittlern ganz offensichtlich nicht im Fokus steht. Cash. sprach mit Frank Gehrig

und Maximilian Effing von Simon-Kucher & Partners iiber verschenktes

Potenzial, fehlende Strategien und eine vernachldssigte Zielgruppe.

Es gibt rund 83 Millionen Lebens- und Rentenversicherungen
hierzulande. Laut ihrer Studie liegt die Wiederanlagequote bei
gerade einmal 13,5 Prozent. Wie kommt es zu einer derart
niedrigen Quote.

Gehrig: Grundsitzlich variiert die Quote natiirlich zwischen
den Héausern, weil sie unterschiedliche Definitionen anlegen,
wie Volumen in Euro versus Policen, weil ihr Kanalmix variiert
oder weil enge Kooperationen mit der Bank andere Moglich-
keiten der Wiederanlage erlauben. Trotzdem zeigt unsere Stu-
die auch bei gleicher Ausgangslage Unterschiede, die auf
grundlegende Prozesse zuriickzufiihren sind — sowohl in Kon-
taktaufnahme und Terminvereinbarung als auch in Beratung
und Verkauf gibt es deutlichen Nachholbedarf. Wahrend der
langen Laufzeit findet meist kaum oder keine personliche In-
teraktion mit dem Kunden statt. Die Daten sind also komplett
veraltet und der Agent ist oft schon im Ruhestand. Da es keine
personliche Verbindung gibt, ist die Hiirde der Kontaktaufnah-
me sehr hoch. Diese erfolgt dann meist zu spit und weitgehend
unvorbereitet. Um die Chance einer Wiedereinlage zu erhéhen,
sollten Kunden schon ein Jahr vor Vertragsende kontaktiert
werden. In Beratung und Verkauf beschrinken sich viele Ver-
sicherer eigenen Angaben zufolge dann nur darauf, die rei-
bungslose Abwicklung des Vertrags und die Auszahlung der
entsprechenden Versicherungssumme sicherzustellen. Das liegt
auch daran, dass finanzielle Anreize an weitgehend gesattigten
Vermittlern abprallen.

Wie hoch ist das Volumen, dass die Versicherer verschenken?
Effing: Geht man von einer Quote von 25 Prozent als realistisch
erreichbares Ziel aus, verschenkt die Branche annidhernd 4,6
Milliarden Euro Anlagevolumen jahrlich.

Warum existiert bis heute bei vielen Versicherern kein leis-
tungsféihiger Prozess fiir ein Wiederanlagemanagement?
Gehrig: Am Ende des Tages ist das Thema Wiederanlage eben
auch eine Frage von Wille und Opportunitit. Unsere Studie
zeigt, dass 76 Prozent der Versicherer keine klaren Vertriebs-
ziele formulieren. Wirklich gewillt, hier besser zu werden, ist
die gro3e Mehrheit scheinbar nicht. In unseren Projekten sehen
wir aber ganz klar: Diejenigen, die es systematisch angehen,
verbessern sich je nach Ausgangswert um 80 bis 200 Prozent.
80 Prozent der Versicherer sagten, dass die Wiederanlage in
Ihrer Vertriebsstrategie keine Prioritdt hat. Wie ist das moglich?
Effing: Wahr ist, dass die aktuelle Zinslage fiir durchschlagen-
de Produkte wenig Spielraum ldsst. Zudem sind biometrische
Leistungen — das Alleinstellungsmerkmal des Versicherers —in
diesem Alter sehr teuer. Knapp 70 Prozent der befragten Ver-
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sicherer sagten, dass die
Rendite-Erwartungen
wohl nicht den Vorstel-
lungen der Wiederanla-
gekunden entsprechen.
Doch viel mehr gibt das
Angebot aktuell nicht
her.

Wie gut sind die Versi-
cherungsunternehmen
auf die Beratung der Ziel-
gruppe eingestellt?
Gehrig: Die Beratung ist
aufgrund des mangelndes
personlichen Kontakts
wiahrend der gesamten
Laufzeit und des schwie-
rigen Produktangebots
herausfordernd. Verkiu-
fer treffen auf eine heterogene Gruppe, zu der sie keinerlei
Bindung haben: Die Kunden unterscheiden sich sehr stark in
ihrer Uberzeugung fiir oder gegen die Wiederanlage. Ein hiu-
figer Fehler ist, dass Vermittler ihren Kunden nahelegen, die
gesamte Versicherungssumme wiederanzulegen. Das ist unre-
alistisch, denn natiirlich wollen diese etwas von ihrem Geld
sehen, das sie 25 oder 30 Jahre lang einbezahlt haben. Versi-
cherer miissen Kunden, fiir die Wiederanlageangebote attraktiv
sind, identifizieren und analysieren. Was ist ihr Kundenwert,
welche Bediirfnisse haben sie? Auf diesen Informationen auf-
bauend lassen sich dann passgenaue Produkte entwickeln, die
zum Beispiel eher auf Sicherheit oder Rendite abzielen.

Dr. David Stachon, Vorstand fiir Digitale und unabhdngige
Vertriebe bei Generali Deutschland sagte in einem Interview
mit unserem Magazin, dass die Versicherer das Thema zwar
langst auf der Agenda hditten, doch miissten tiberzeugendere
Lésungen fiir die Kunden entwickelt werden. Wie bewerten Sie
diese Aussage?

Effing: Beide Aspekte sind sicher richtig. Obwohl Versicherer
das Thema ldngst auf der Agenda haben, fehlt noch der Wille,
wirklich Ressourcen darauf zu verwenden. Die Niedrigzins-
phase stellt fiir tiberzeugende Losungen natiirlich ein Problem
dar. Zwar sehen sich 80 Prozent der Befragten produktseitig gut
oder sehr gut aufgestellt, knapp 70 Prozent stimmen aber der
Aussage zu, dass die Rendite-Erwartungen wohl nicht den
Vorstellungen der Wiederanlagekunden entsprechen. Auch

Frank Gehrig: ,76 Prozent der
Versicherer formulieren keine
klaren Vertriebsziele."
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wenn das klassische Produktangebot den Versicherern aktuell
kaum Luft lasst, konnen sie die Chance nutzen, speziell auf die
Zielgruppe zugeschnittene Serviceangebote anzubieten. Und
hier eine Art Okosystem bilden, in dem der Versicherer die
Speerspitze bildet. Plant der Kunde beispielsweise eine Reise,
koénnen Vergiinstigungen iiber Partner gemifl der Kundenpri-
ferenzen angeboten und auf verwandte Lebensbereiche ausge-
weitet werden. Das Gleiche gilt fiir den altersgerechten Haus-
umbau und andere Themen, die den Kunden beim Eintritt in
eine neue Lebensquase beschiftigen.

Eine weitere Erkenntnis Ihrer Studie ist, dass sich der Vertrieb
scheut, Kunden anzusprechen. Weil er keinen Bedarf sieht, den
Kunden iiber die Auszahlung zu beraten. Weil er nicht in die
Situation geraten mochte, dem Kunden die Modalitdiiten zu er-
kldren. Zudem fehlt fiir diese Klientel oft noch die passende
Vertriebs- und Beratungssoftware. Das klingt nach einer ver-
trieblichen Kapitulationserkldrung vor der Zielgruppe. Wo
hapert es im Vertrieb?

Gehrig: Es ist ein Mix aus vielem: Ein Grund ist die schlechte
Datenqualitit, die aus fehlendem Kundenkontakt iiber die lan-
ge Vertragslaufzeit hinweg resultiert. Dann fehlen wie gesagt
auch monetire Anreize zur Wiederanlage — sowohl auf Ver-
mittler-, als auch auf Kundenseite. Und ja, es fehlt den Vermitt-
lern hiufig auch an den entsprechenden Hilfsmitteln. Meistens
miissen sie sich auf die eigene Intuition und ein paar Broschiiren

ALTERSVORSORGE

verlassen. Gefiihrte, elek-
tronisch-unterstiitzte Pro-
zesse, die sie zusammen
mit dem Kunden durch-
gehen konnen und die fiir
Transparenz sorgen, gibt
es in der Regel nicht.
Ebenso wenig Wenn-
Dann-Guidelines, die
dem Verkdufer helfen
kénnen, mit kritischen Si-
tuationen im Gesprich
umzugehen. Die grundle-
gende Stellschraube, an
der gedreht werden muss,
ist die Verteilung der Ver-
antwortlichkeiten. Die
Wiederanlage darf nicht
mehr in den Hidnden des
Vertriebs liegen, sondern muss zentral geregelt werden. Die
Leads konnen dann, sofern gewiinscht, Vermittlern zugespielt
werden, die sich um Beratung und Verkauf kiimmern.

Maximilian Effing: ,Die Branche
verschenkt rund 4,6 Milliarden
Euro Anlagevolumen.*

Das Gespréch fihrte Jérg Droste, Cash.
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DIE ZUKUNFT GEHT WEITER
ALTERSVORSORGE

IN CORONA-ZEITEN

Versicherer und Vermittler stecken mitten in einer grolen Herausforderung: Covid-19.

Was bedeutet das fiir die Altersvorsorge, die Kapitalanlage dahinter und die Beratung?

Warum gerade jetzt ein sehr guter Zeitpunkt fiir die Altersvorsorge ist.

eit iiber rund einem halben Jahr regiert die Pandemie.

Wir gehen kaum aus, wir reisen wenig, arbeiten viel

von zu Hause aus. Wirklich normal fiihlt sich nichts in

diesen Tagen an. Wir wissen nicht genau, wann dieser
Zustand zu Ende ist. Wir fragen uns, wie es uns dann in
Deutschland und global wirtschaftlich geht. Es ist mehr als
verstandlich, dass etliche Menschen bange in die Zukunft bli-
cken. Deutschland hat sich mit seinem vorsichtigen Kurs zur
Einddmmung von Covid-19 zwar wacker geschlagen. Doch
Vielen ist unklar, was sie als Einzelne tun konnen, damit ihr
Leben gut und gesichert weitergeht.

Natiirlich wissen wir nicht, wie die Zukunft aussieht. Aber
eines ist sicher: Sie wird stattfinden. Anders als das 6ffentliche
Leben kann sie nicht per Lockdown auf spéter verschoben
werden wie ein Rockkonzert. Bei aller Unklarheit gibt es aber
dennoch eine Moglichkeit, der Zukunft zu begegnen: Man kann
sich jetzt schon mal um das kiimmern, was man auf jeden Fall
brauchen wird: Ein lebenslanges Einkommen.

»Eine langfristige Anlage in Aktien ermaoglicht
eine gute Rendite, die gerade heute deutlich
tiber der von Anleihen liegt*

Bei den Rahmenbedingungen fiirs Sparen gibt es sogar sehr
positive Vorzeichen. Die Menschen denken heute, dass sich die
Aktienmirkte nach grofen Krisen wieder erholen — und davon
gehen sie auch jetzt in der Pandemie aus. Das wissen wir aus
unserer reprisentativen Umfrage zum Leben in der digitalen
Gesellschaft von morgen, die wir im Juni 2020 mit dem Markt-
forschungsinstitut YouGov durchgefiihrt haben.

Das finde ich besonders im Vergleich zur Finanz- und Eu-
rokrise vor rund zehn Jahren interessant: Damals waren Bevol-
kerung und Verbraucherschutz deutlich stirker beunruhigt.
Heute empfehlen Verbraucherschiitzer, dass man schlechte
Fonds-Ergebnisse aussitzen oder den Rentenbeginn einer
Fondspolice im schlimmsten Fall verlegen sollte. Die mogliche
Volatilitit der Markte wird nicht mehr als Ausschluss-Kriteri-
um betrachtet, sondern als Chance. Denn eine langfristige
Anlage in Aktien ermdglicht eine gute Rendite, die gerade
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heute deutlich iiber der von Anleihen liegt. Die kontinuierliche
Absenkung des Garantiezinses hat die klassische Rentenversi-
cherung fiir Kunden dagegen immer weniger attraktiv gemacht.

Und diese Hinwendung zu Modellen mit moderner Kapital-
anlage-Strategie sehen wir deutlich. Canada Life verzeichnet
hier kontinuierliches Wachstum — seit mittlerweile sechs Jahren
in Folge. Letztes Jahr wuchsen die erzielten Beitrdge im Neu-
geschift um fast 20 Prozent auf rund 250 Millionen Euro.
Zugpferd war dabei die Altersvorsorge - und zwar in allen
Schichten. Ein Indikator, dass die Menschen fiir die Altersvor-
sorge immer mehr nach Renditechancen suchen. Besonders
iiberzeugt hat das Unitised-With-Profits- (UWP)-Prinzip, weil
es ein positives Referenz-Modell mit langfristig guten Fonds-
Ergebnissen vorweisen kann. Durch die Finanzkrise hindurch.

Dass Menschen die Chancen der Kapitalmirkte gerade jetzt
nutzen wollen, erkennen wir auch an unserem Einmalbeitrags-
geschiéft. Es zog nach Ausbruch der Pandemie sogar deutlich
an. Einmalbeitrdge bieten sich an, um bei Vorsorge-Liicken
gezielt gegenzusteuern. Und Tiefstinde am Kapitalmarkt waren
auch in der Vergangenheit meist die besten Zeitpunkte fiir
Anleger. Neben Renditechancen brauchen Losungen gerade
jetzt noch eine weitere Eigenschaft: Flexibilitat. Sie hilft Kun-
den, sich auf unvorhergesehene Situationen einzustellen. So
geben etwa Entnahmemoglichkeiten oder eine Teilverrentung
Spielraum in bewegten Zeiten.

Leider haben nicht alle Menschen das Kapital zur Hand, das
sie in ihre Altersvorsorge investieren mochten. So mochte laut
unserer aktuellen Umfrage ein Drittel der Befragten gern mehr
flirs Alter sparen, kann sich das aber nicht leisten. Ein wichtiger
Ansatzpunkt fiir geforderte Losungen wie die betriebliche
Altersversorgung (bAV). Fast alle Menschen lieben gute Gele-
genheiten — zum Beispiel Angebote beim Einkaufen. Und die
Forderung vom Staat und im Idealfall noch durch den Arbeit-
geber macht die bAV zu einem sehr attraktiven Angebot, mit
dem man langfristig ein gutes Polster fiir den Lebensabend
aufbauen kann. Natiirlich setzen sich viele Firmen derzeit mit
den wirtschaftlichen Folgen der Pandemie auseinander. Auch
wenn einige Arbeitgeber deswegen vorsichtig an die bAV her-
angehen, bleiben Betriebsrenten ein sehr wichtiger Renten-
Baustein fiir viele Kunden.
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Und wie geht man als Versicherungsunternehmen mit einer
solchen Krise um? Natiirlich kommt es dabei nicht nur auf
Produkte, sondern auch auf Kommunikation und Organisation
an. Seit Beginn der Pandemie sind die Bediirfnisse unserer
Kunden, unserer externen Vertriebspartner, aber auch unserer
Mitarbeiter noch deutlicher in den Vordergrund geriickt als
sonst.

Die Absenkung des Garantiezinses hat
die klassische Lebensversicherung immer
weniger attraktiv gemacht

Vor allem zu Beginn der Pandemie erreichten uns deutlich
mehr Anfragen als sonst. Die digitale Erreichbarkeit von Infor-
mationen, Beratung und Services hat sich in dieser Situation
als prompte Hilfe erwiesen.

Canada Life ist trotz vieler Anfragen ansprechbar geblieben
und hat Fragen rund um die Krise offen adressiert. Unser An-
gebot an online einsetzbaren Materialien fiir Vermittler wurde
deutlich ausgebaut, zum Beispiel durch einen giinstigen Zugang
zu einem Video-Beratungstool — gemeinsam mit JDC. Die Zahl
der Online-Seminare haben wir beinahe verdreifacht. Und bei
finanziellen Engpéssen unterstiitzt: Unseren Maklern bieten
wir in Teilen den Verzicht auf Courtage-Riickforderungen,
wenn die Kunden finanzielle Schwierigkeiten geltend machen.
Zudem haben wir Kunden Beitragsurlaub oder Verschieben des
Starts einer Police ermoglicht. Diese Flexibilitit in den beste-
henden Vertrigen hilft, mit der Krise zu leben.

Die Corona-Krise offenbart Vermittlern auch Chancen.
Unsere Umfrage zum Leben in der digitalen Gesellschaft von
morgen brachte zu Tage, was jetzt besonders gefragt ist: Ver-
mittler als Problemloser, die ihre Beratung gut auf den person-
lichen Bedarf von Kunden zuschneiden. Eine wichtige Voraus-
setzung hierfiir ist die Digitalisierung. Digitale Losungen er-
leichtern Vermittlern nicht nur, in der Krise den so wichtigen
Kontakt mit Kunden aufrecht zu halten. Sie schaffen auch
Maoglichkeiten, neue Kunden zu gewinnen. Gerade jlingere
Kunden erwarten, dass Vermittler Social Media-Kanéle auf
dem Schirm haben. Dass die meisten Menschen eine gute Al-
tersvorsorge brauchen, ist ein Dauerbrenner mit hoher aktueller

Relevanz. Nur 35 Pro-
zent der Bevolkerung
sieht sich hier gut aufge-
stellt und hat bereits die
Initiative ergriffen. Ein
gutes Polster zu schaf-
fen, bleibt eine wichtige
Aufgabe. Sie hilft der
Gesellschaft, gefasst mit
der Krise umzugehen
und die Zukunft trotz
aller Unabwigbarkeiten
zu gestalten.

Christoph Schroeder ist
Direktionsbeauftragter
Investment bei Canada Life
Deutschland in Koln.

EXTREM GUNSTIG.
EXTREM LEISTUNGSSTARK.

Die EUROPA Risikolebensversicherung
setzt neue MaBstabe.

WWW.EUROPA-VERTRIEBSPARTNER.DE ODER 0221 5737-300
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ALTERSVORSORGE

RENTE UND RENTENLUCKE —
ALLES AUF EINEN BLICK

Die digitale Renteniibersicht soll den Verbrauchern endlich einen Uberblick

iiber den Stand ihrer gesetzlichen, privaten oder betrieblichen Rente ermdoglichen.

Uber das Projekt und die Chancen fiir die betriebliche Altersvorsorge.

ndlich wird die digitale Renteniibersicht konkret: Das

unter dem sperrigen Namen ,sduleniibergreifende

Renteninformation® bereits seit 2018 im Koalitions-

vertrag stehende Projekt nimmt mit dem aktuellen
Gesetzentwurf des Bundesarbeitsministeriums Fahrt auf. Ab
Herbst 2022 sollen sich Verbraucher iiber den Stand ihrer ge-
setzlichen, betrieblichen und privaten Rente und damit auch
iiber mogliche Liicken in ihrer Altervorsorge informieren kon-
nen. Am 26. August 2020 hat das Bundeskabinett den Gesetz-
entwurf verabschiedet.

Mangeinde Informationsiibersicht

Ein Versorgungsniveau von rund 48 Prozent strebt die Bun-
desregierung fiir gesetzlich rentenversicherte Durchschnitts-
verdiener im Alter an. Daher weisen Politik und Verbidnde be-
reits seit Jahren darauf hin, dass sich Arbeitnehmer um eine
zusitzliche Altersvorsorge bemiihen sollten. In Deutschland
stehen dafiir drei Sdulen der Alterssicherung zur Verfiigung:
die gesetzliche Rente, die Beamtenversorgung, die berufsstin-
dische Versorgung sowie die Altersversorgung der Landwirte
sind Bestandteile der 1. Sdule. Die betriebliche Altersversor-
gung gehort zur 2. Sdule und die private Altersversorgung zur
3. Séule.

Doch um die Altersvorsorge gezielt planen zu konnen, muss
man seine personliche Rentensituation kennen. Und hier fangen
die Schwierigkeiten an, wie zahlreiche Studien der letzten
Jahre zeigen: Viele Menschen sind sich der Rentenproblematik
zwar durchaus bewusst, mit der Suche nach Losungen aber
haufig iiberfordert. Je jiinger und je niedriger das Einkommen,
desto groBer die Versorgungs- und Wissensliicken — das besté-
tigt eine aktuelle Studie der Sirius Campus GmbH in Koopera-
tion mit der Aeiforia GmbH. Demnach unterschitzen die
meisten Menschen, wie lange sie Renten beziehen werden — nur
zwolf Prozent liegen mit circa 25 Jahren Rentenbezug richtig.
Die jahrliche Renteninformation der gesetzlichen Rentenversi-
cherung wird zwar meist gelesen — wirklich verstanden wird
sie aber héufig nicht. Den wenigsten Menschen sind Begriffe
wie ,,Anwartschaft®, , Regelaltersrente” oder ,,Unverfallbar-
keit* geldufig. Dariiber hinaus wiegen die verschiedenen Hoch-
rechnungen, zum Beispiel zur weiteren Beitragszahlung wie im
Durchschnitt der letzten fiinf Jahre oder zur erwarteten Ge-
haltsdynamik, die Menschen in einer vermeintlichen Sicherheit.
In Summe fiihrt die hdufige Unkenntnis unweigerlich dazu, mit
falschen Annahmen die Altersversorgung aufzubauen.
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Vielfalt erschwert Verstindnis

Dazu kommt: Durch die Vielzahl an Versorgungstriagern
sehen Informationsbriefe hiufig unterschiedlich aus. Wer sich
durch die Darstellungen und Berechnungen eines Versorgungs-
trigers durchgearbeitet hat, muss bei einem anderen haufig von
vorne anfangen und mit neuen Begrifflichkeiten kimpfen. So
geht die Arbeitsgemeinschaft fiir betriebliche Altersversorgung
e.V. (aba) von mehr als hundert Akteuren in der 1. Sdule, wei-
teren 300 externen Versorgungstragern in der 2. Sdule sowie
ebenfalls mehreren hundert Anbietern in der privaten Alters-
VOrsorge aus.

Vom Projekt zum Portal

Den Zusammenhang von fehlendem Uberblick und man-
gelnder Vorsorgebereitschaft hat auch die Politik erkannt und
daher das Projekt der ,,sduleniibergreifenden Renteninformati-
on“ 2018 in den Koalitionsvertrag aufgenommen.

Das Ziel: eine transparente und trigeriibergreifende Dar-
stellung der konkreten Altersversorgung des einzelnen Ver-
brauchers. Die wichtigsten Fragen zu Beginn des Projektes
waren: Wer ist Trdger des Portals? Wer ist fiir die Finanzierung
verantwortlich? Und wie muss der Identifizierungs- und Au-
thentifizierungsprozess gestaltet sein, damit der jeweilige An-
tragsteller bei der Abfrage ausschlieflich Zugriff auf seine ei-
genen Daten erhélt und der Prozess damit der Datenschutz-
Grundverordnung (DSGVO) entspricht?

Im August 2020 hat das Bundesarbeitsministerium (BMAS)
einen Referentenentwurf vorgelegt, der zu einem Gesetz zur
Verbesserung der Transparenz in der Alterssicherung und der
Rehabilitation sowie zur Modernisierung der Sozialversiche-
rungswahlen fiihren soll. Ende August wurde der Entwurf vom
Bundeskabinett verabschiedet. Ende Oktober 2020 fand die
erste Lesung im Bundestag statt.

Einfiihrung Schritt fiir Schritt

Bisher bekannt ist folgender Ablauf: Ab Januar 2021 wird
es unter dem Dach der Deutschen Rentenversicherung (DRV)
Bund eine ,,Zentrale Stelle fiir die Digitale Renteniibersicht*
geben. Sie soll das elektronische Portal betreiben. Ab Herbst
2022 sollen dann Triger von Altersvorsorgeleistungen ihre
Daten der Biirger freiwillig dafiir bereitstellen. Ab 2023 soll
dies fiir alle Anbieter, beispielsweise von Betriebsrenten, Le-
bensversicherungen, aber auch privater Riester- und Riirup-
Renten, verpflichtend sein. Ziel ist es, dass der Biirger ab Herbst
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2023 auf einen Klick alle seine aktuellen Vorsorgeanspriiche
aus allen drei Sdulen auf den Cent genau sieht. Diese Angaben
sollen zudem nach Art der Auszahlung als laufende Rente oder
Einmalbetrag und nach garantierten und prognostizierten Wer-
ten unterteilt werden.

Im Sinne des Datenschutzes

Die notwendigen Informationen stellen die verschiedenen
Versorgungseinrichtungen nur fiir die einzelne Abfrage zur
Darstellung auf der Plattform zur Verfiigung. Die Daten selbst
bleiben auf den Servern der jeweiligen Einrichtung gespeichert.
Dies ist auch im Sinne des Datenschutzgesetzes. Zur eindeuti-
gen Identifikation des Abfragenden dient die Steuer-Identifika-
tionsnummer.

Anregungen und Kritik

Grundsitzlich sind die betroffenen Verbénde und Fachleute
mit dem Entwurf des BMAS zufrieden. Dennoch gibt es auch
Anregungen und Kritik. So sieht der Gesamtverband der Deut-
schen Versicherungswirtschaft GDV in dem Gesetzentwurf
einerseits eine gute Grundlage, aber gleichzeitig noch Potenti-
al bei der technischen Gestaltung. Damit die Plattform schnell
und auch kostengiinstig umgesetzt wird, pladiert der Verband,
auf die vorhandene technische Architektur der Deutschen Ren-
tenversicherung Bund zu setzen.

Die Verbraucherschiitzer, vertreten durch den Verbraucher-
zentrale Bundesverband (vzbv), sehen die geplante Rententiiber-
sicht ebenfalls positiv und als méglichen Beitrag, das ,,Vertrau-
en in die Altersvorsorge wiederherzustellen®. Allerdings weist
der Verband darauf hin, dass dafiir neben der sduleniibergrei-
fenden Darstellung weitere Maflnahmen, wie beispielsweise
eine von Produktanbietern unabhéngige Finanzberatung, not-
wendig sind. Die Verbraucherschiitzer fordern zudem eine
analoge Version der Renteniibersicht, die zum Beispiel per Post
den Verbrauchern zugeht, die keine oder selten digitale Medien
nutzen. AuBBerdem stehen sie der Angabe von Prognosewerten
in der Renteniibersicht kritisch gegentiiber. Dadurch kénne der
Eindruck entstehen, dass diese Werte tatsdchlich erreicht wer-
den wiirden.

Eine ausfiihrliche Stellungnahme liefert die aba. Die Exper-
ten der bAV warnen, dass die Umsetzung des Entwurfs die
Altersvorsorgeeinrichtungen sowohl organisatorisch als auch
finanziell stark belasten wird und sieht angesichts dieser Her-
ausforderungen den vorgesehenen Zeitplan als ,,sehr ambitio-
niert“. Zugleich hebt die aba jedoch die Bedeutung des Projekts
hervor, das die Verbraucher — unabhingig vom individuellen
Wissensstand — bei der Planung ihrer Vorsorge unterstiitzen
kann.

Der Bund der Versicherten (BdV) kritisiert, dass bei den
Varianten der privaten Altersvorsorge in erster Linie Angebote
von Lebensversicherern beriicksichtigt werden. Das heifit, eine
Altersvorsorge, die beispielsweise Sparpldne oder Fonds um-
fasst, kommt nicht vor — auller als Bestandteile von Riester-
oder Riirup-Vertrdgen. Deshalb plddiert der BAV dafiir, auch
Sparvertrige, Immobilien und Pfandbriefe in die Ubersicht
miteinzubeziehen. Dariiber hinaus regt der Bund an, andere
Formen des Risikoschutzes — wie etwa eine Absicherung gegen
Pflegebediirftigkeit — miteinzubeziehen, da diese ebenfalls eine
Sicherung fiir das Alter bedeuten. Das Ziel der digitalen Ren-
tentibersicht ist eindeutig: ,,Eine planvolle Absicherung des
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eigenen Lebensstandards im Alter erfordert eine gute Informa-
tionsbasis. [...] Die aktuell von vielen Anbietern und Trdgern
der gesetzlichen, betrieblichen und privaten Altersvorsorge
regelméfBig zur Verfiigung gestellten Informationen oder
Standmitteilungen weisen deutliche Unterschiede in der Dar-
stellung auf, sind fiir die Biirgerinnen und Biirger nicht immer
leicht versténdlich und nur sehr bedingt geeignet, einen Ge-
samtiiberblick tiber die bereits erreichten oder erreichbaren
Versorgungsleistungen im Alter zu erhalten.“ (Auszug aus der
Begriindung zum Referentenentwurf).

Neben den Anregungen der verschiedenen Verbidnde und
Interessenvertretungen stellen sich insbesondere fiir die Arbeit-
geber weitere Herausforderungen, denn auch sie konnen in der
bAV Versorgungstriager sein, insbesondere bei Direktzusagen,
aber auch indirekt bei vielen Firmen-Unterstiitzungskassen.
Alleine die Direktzusage macht ca. 50 Prozent aller Deckungs-
mittel der bAV aus, was die Bedeutung und Verbreitung dieses
bAV-Durchfiihrungsweges unterstreicht.

Offene Fragen

Wihrend externe Versorgungstriger nach einer ersten Be-
triebs- und Testphase sowie einer angemessenen Ubergangs-
frist gesetzlich verpflichtet werden, sich an die ,,Zentrale Stelle
fiir die digitale Renteniibersicht* anzubinden, bleibt es fiir an-
dere Anbieter bei einer freiwilligen Anbindung. Dazu zéhlen
nach der Begriindung zum Referentenentwurf ausdriicklich
auch ,,Anbieter von Direktzusagen®.

Das ist zunichst eine gute Nachricht fiir Arbeitgeber, die
demnach nicht verpflichtet sind, sich an die ,,Zentrale Stelle
anzubinden. Denn mit welchem Aufwand und welchen Kosten
das verbunden sein wird, ist heute natiirlich noch véllig offen.
Klar ist aber, dass die Kosten fiir die Anbindung die jeweilige
Versorgungseinrichtung selbst tragen muss. Fiir Arbeitnehmer
fehlt damit aber in der digitalen Rententibersicht dauerhaft ein
wichtiger Baustein ihrer individuellen Altersversorgung.

Davon abgesehen, ist das Ziel einer digitalen Renteniiber-
sicht nattirlich véllig richtig und mehr als iiberfillig. Wir brau-
chen dringend eine einheitliche und vor allem auch verstandli-
che Ubersicht zur Altersversorgung, die den Biirgern regelmi-
Big zur Verfiigung gestellt wird beziechungsweise auf Wunsch
jederzeit abgerufen werden kann. Und wenn dann auch noch in
den Schulen der Umgang mit dem Geld, das Geheimnis der
Altersversorgung und der Zauber des Zinseszinseffektes bei
langen Laufzeiten gelehrt wiirde — einer rosigen Zukunft mit

gut situierten Rentnern
und ohne Altersarmut
stiinde nur noch wenig im
Wege.

Autor Michael Hoppstadter
verantwortet den Geschafts-
bereich Kundenbetreuung,
Beratung und Vertrieb bei
Longial

Cash.Special Versicherungen 2020 33



ALTERSVORSORGE

DIE UNGELIEBTE

Extra-Rente, Deutschland-Rente, Vorsorgekonto: Wihrend Politik
und Verbraucherschiitzer einmiitig iiber das Ende der Riester-

Rente sinnieren und neue Modelle prasentieren, fordert Teile der

Versicherungswirtschaft eine grundlegende Reform. Andere

setzen auf eine behutsame Weiterentwicklung. Dariiber sprach

Cash. mit Thomas Hel3, Marketingchef und Organisationsdirektor

WWK Versicherungen

ie Riester-Rente hatte einen schwierigen Start:

,Passt nicht®, titelte mein erster Artikel tiber die

Riester-Rente. Geschrieben hatte ich ihn vor 17

Jahren, 2003. Erst mit der Reform im Zuge des
Alterseinkiinftegesetzes, der Reduzierung der Anzahl der Zer-
tifizierungskriterien sowie weiterer Vereinfachungen kam der
Durchbruch. Heute existieren rund 16,4 Millionen Riester-
Vertrége, rund elf Millionen Bundesbiirger profitieren von einer
staatlichen Forderung. Damit steht die Riester-Rente in Hin-
blick auf die Anzahl der erreichten Kunden der betrieblichen
Altersversorgung (bAV) in nichts nach, heif3t es vom Institut
fiir Vorsorge und Finanzplanung (IVFP), Altenstadt. Gleich-
wohl nimmt die Zahl der Riester-Vertrdge ab. Langsam, aber
stetig. Der Trend ist nur schwer nachvollziehbar, zumal das
IVFP in seiner Analyse ,,Die Riester-Rente — Abwracken oder
Aufriisten” aus dem Jahr 2019 zu dem Ergebnis kommt, dass
die Riester-Rente mit 16,6 Millionen Vertrdgen eine starke und
notwendige Stiitze bei der Verbesserung der Altersversorgung
darstellt. Nach Angaben des Gesamtverbandes der deutschen
Versicherungswirtschaft (GDV) sind bereits iiber 110 Milliar-
den Euro auf Riester-Vertragen angespart. Laut IVFP funktio-
niert die Riester-Rente, gerade weil niedrige und mittlere Ein-
kommensgruppen erreicht wiirden. Mehr als 50 Prozent der
Kunden wiesen ein Jahreseinkommen von unter 30.000 Euro
auf. Zudem wiirden Frauen iiberproportional angesprochen.
Und die Riester-Rente liefert gute Renditen, betont Professor
Michael Hauer, Geschéftsfiithrer des IVFP. Dieser hatte 23.500
Vertrige aus den vergangenen fiinf Jahren ausgewertet. Dem-
nach lag die durchschnittliche Nettorendite 2018 bei 3,4 Prozent
—nach Kosten und Steuern.

»Die Riester-Rente funktioniert, gerade weil
die niedrigen und mittleren Einkommens-
gruppen erreicht werden*

Auch die Deutsche Bundesbank kam zum Ergebnis, dass
die Riester-Rente sehr wohl zu einer Verbesserung der Renten-
situation fiihrt — selbst wenn lediglich die eingezahlten Beitra-
ge inklusive der Zulagen fiir eine Verrentung zur Verfiigung
stiinden. Beachtung finden derartige Studien kaum. Vielmehr
hilt sich hartnéckig die Kritik, Riester wiirde sich nicht lohnen.
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Thomas HeB: ,Das negative Image resultiert in groBe Teilen
aus einer Uberzogenen Erwartungshaltung.”

Herr Hefs, woher riihrt das schlechte Image?

HeB: ,,Das negative Image resultiert in groflen Teilen aus einer
iiberzogenen offentlichen Erwartungshaltung. Erstens diirfen
wir den urspriinglichen Auftrag der Riester-Rente nicht verges-
sen: Das formulierte Ziel war nicht, den Biirgern einen Weg zur
SchlieBung ihrer Versorgungsliicke zu ebnen. Vielmehr sollen
sie dazu ermutigt werden, die mit der Reform beschlossene
Senkung des gesetzlichen Rentenniveaus mithilfe der Kapital-
mirkte aufzufangen. Dabei hilft der Staat, indem er jéhrliche
Grund- und Kinderzulagen sowie steuerliche Vorteile gewihrt.
Dies ist aus unserer Sicht mit einem Bestand an weit iiber 16
Millionen Riester-Vertragen gut gelungen. Diese Erfolge sollten
auch von den Medien nicht permanent kleingeredet werden.
Ein weiterer Kritikpunkt ist, dass sich die Riester-Rente gar
nicht lohne

HeB: Es greift zu kurz, ein Altersvorsorgeprodukt rein iiber die
Rendite der Vertrdge beurteilen zu wollen und den wesentlichen
Aspekt der Absicherung des Langlebigkeitsrisikos vollig unbe-
riicksichtigt zu lassen. Das Schliefen entstehender Versor-
gungsliicken kdnne nur die Versicherungswirtschaft {iber den
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Kollektivausgleich 16sen. Die Riester-Rente sei ein Teil dieser
Losung. Zudem kann sich die gesamte Finanzbranche nicht den
Folgen der von der EZB absichtlich extrem niedrig gehaltenen
Zinsen entziehen. Eine massive Umverteilung zulasten aller
Sparer ist die Folge, das nimmt die Politik stillschweigend in
Kauf.

Gleichwohl zeigt die Riester-Bashing folgen. Die Zahl der Ver-
trdge und die Zahl der Anbieter nehmen ab.

HeB: Das ist korrekt. Die heftig gefiihrten medialen Kontrover-
sen um die Riester-Rente hinterlassen Spuren. Dabei fillt die
staatliche Forderung in Zeiten niedriger, teils sogar negativer
Zinsen mehr ins Gewicht denn je. Auch wenn sich viele Pro-
duktanbieter mittlerweile aus der Riester-Rente zuriickgezogen
haben, konnen Berater und Kunden auch heute noch unter
verschiedenen Produktkonzepten wihlen. Zwei von drei Ries-
ter-Sparern sorgen mittels einer Versicherung vor. Aus Sicht der
WWK Lebensversicherung ist das nur folgerichtig. Schlief8lich
lasst sich nur mit Versicherungen das so genannte Langlebig-
keitsrisiko absichern: Dem Versicherungsnehmer wird bei
Vertragsabschluss die Zahlung einer lebenslangen Leibrente ab
Rentenbeginn garantiert — und zwar mindestens auf Basis der
fiir den Vermogensaufbau eingezahlten Beitrdge und Zulagen.
Dabei werden die zur Berechnung der Rente verwendeten
Rechnungsgrundlagen ebenfalls bereits bei Vertragsabschluss
fiir den Zeitpunkt des Rentenbeginns festgeschrieben. Wir
gehdren zu den wenigen Anbietern am gesamten deutschen
Markt, die auf der Basis der aktuellen Sterbetafeln und des
aktuellen Rechnungszinses den Rentenfaktor zu 100 Prozent
auf das Gesamtguthaben garantieren.

Mehr denn je stellt sich allerdings die Frage: klassisch oder
fondsgebunden? Fakt ist: Die anhaltend niedrigen und teils
sogar negativen Zinsen an den Anleihenmdrkten driicken zuse-
hends auf die Uberschussbeteiligungen der Versicherer. Wie
kontern Sie diese Entwicklung?

HeB: Wo sollen die Ertrdge fiir den Sparer also herkommen,
wenn nicht von den Aktienmérkten?

Wir bieten unseren Kunden mit der Produktgeneration
WWK Intelliprotect seit iiber zehn Jahren kundenindividuell
gemanagte fondsgebundene Rentenversicherungen mit Brut-
tobeitragsgarantie. Die Tarife stehen als Riester-Rente, aber
auch als Privatrente, Direktversicherung und Basis-Rente zur
Verfiigung. Bei den genannten Tarifen werden alle laufenden
Beitrige beziehungsweise der Einmalbeitrag sowie gegebenen-
falls Zuzahlungen ab einem zuvor definierten Garantietermin
durch das Versicherungsunternechmen garantiert.

Wie funktioniert der Mechanismus?

He8: Dabei schichtet der zugrundeliegende Garantiemechanis-
mus das Guthaben jedes einzelnen Kunden im Rahmen eines
CPPI-Modells borsentéglich zwischen frei wéhlbaren Invest-
mentfonds und dem Sicherungsvermdgen des Versicherers um.
Die WWK rechnet bei ihren Policen also fiir jeden einzelnen
Kunden borsentéglich ein eigenes Risikobudget aus, das je nach
Vertragslaufzeit und Beitrag ermittelt wird. Je nach Entwick-
lung dieses Risikobudgets wird das Kundenguthaben unter-
schiedlich stark in chancenorientierte Anlagen investiert.

Zichen die Kurse an, wichst das Risikobudget und es wird
mehr in Fonds investiert. Geht es an den Borsen bergab, wird
in das Sicherungsvermdgen umgeschichtet. Der Mechanismus
sorgt dafiir, dass tiber die gesamte Vertragslaufzeit zu jedem
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Zeitpunkt eine maximale Investition in die freie Fondsanlage
erreicht wird unter der Nebenbedingung, dass der Kunde zum
vereinbarten Garantietermin mindestens seine kompletten Bei-
trige zuriickerhlt.

Es gibt im Markt ja noch andere ICCPI-Modelle. Wo liegen die
Unterschiede?

HeB: Wir nutzen das konventionelle Sicherungsvermdgen der
WWK Lebensversicherung als Kapitalerhaltungskomponente.
Bei der Barwertbildung wird mit dem Garantiezins von derzeit
0,9 Prozent, gearbeitet. Auf den pro Vertrag gefiihrten Anteil
an konventionellem Sicherungsvermdgen wird zusétzlich eine
Uberschussbeteiligung gewihrt.

Insgesamt betrdgt die Verzinsung aktuell 2,4 Prozent. An-
dere Modelle sind gezwungen, den aktuellen Marktzins der
Rentenmaérkte bei der Kalkulation fiir die Erzeugung der Ga-
rantie zu verwenden. In Zeiten niedriger Rentenmarktzinsen -
die Rendite zehnjahriger deutscher Staatsanleihen betragt ak-
tuell circa minus 0,5 Prozent - ist dies ein entscheidender
Vorteil fiir unsere Kunden gegeniiber vergleichbaren, kapital-
marktorientierten Produkten des Wettbewerbs.

Sie haben das Produkt vor wenigen Monaten von Grund auf
tiberarbeitet. Was wurde verdndert?

HeB: Gleich geblieben ist der kundenindividuelle, borsentaglich
arbeitende iCPPI-Garantiemechanismus, der Kunden seit iiber
zehn Jahren hohe Renditechancen erméglicht und gleichzeitig
in schwierigen Marktphasen den vollstindigen Erhalt aller
eingezahlten Beitrage sicherstellt. Erweitert wurde dagegen die
Fondspalette, die der als individual Constant Proportion Port-
folio Insurance (iCPPI) bekannten dynamischen Portfolio-
Absicherungsstrategie dient. Sie besteht nun aus 50 aktiv ge-
managten Aktienfonds und neun Indexfonds.

Bei der Auswahl der aktiv gemanagten Fonds wurde ergin-
zend zu qualitativen Kriterien in Bezug auf die Leistungsfihig-
keit der Fondsmanager und die Konsistenz des Investmentpro-
zesses insbesondere auf die Fondskosten geachtet. Zum Einsatz
kommen kostenreduzierte Fonds-Tranchen. Fiir Kunden, die ihr
Portfolio nicht selbst zusammenstellen wollen, stehen eine
Reihe neu konzipierter Fonds-Baskets zur Verfiigung. ,,WWK
Basket Offensiv und ,,W WK Basket Moderat™ beriicksichtigen
unterschiedliche Risikoneigungen und kdnnen jeweils mit aktiv
gemanagten Fonds oder Indexfonds gewihlt werden. Zudem
bieten wir auch drei spezielle Themen-Baskets. Neu ist der
WWK , Basket Nachhaltigkeit.“ Dort werden die Sparbeitrige
unter sozialen, ethischen und umweltbezogenen Kriterien an-
gelegt.

Dariiber hinaus haben wir in unsere neuen Angebotssoft-
ware Avanti einen Fondsfinder integriert. Der soll die Fonds-
auswahl deutlich erleichtern. Mit seiner Hilfe l4sst sich anhand
weniger Kriterien ein passgenaues Portfolio zusammenstellen.
Um den Kunden eine wirklichkeitsnahe Vorstellung geben zu
konnen, welche Ablaufleistungen oder Rentenhdhen sie einmal
erwarten dirfen, nutzen wir fiir die neuen Policen bei der Hoch-
rechnung die sogenannte Bruttomethode. Diese beriicksichtigt
auch die Kosten der vom Kunden gewdhlten Fonds. Da viele
Gesellschaften aber nach wie vor auf die Nettomethode setzen,
bieten wir zur Steigerung der Vergleichbarkeit und Transparenz
zudem die Nettomethode an.

Autor und Interview: J6rg Droste
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BASIS-RENTE
NICHT NUR FUR

SELBSTSTANDIGE ATTRAKTIV

Fiir Selbststandige ist die Basis-Rente zum
Aufbau der Altersvorsorge ein Muss. Doch
auch fiir gutverdienende Angestellte und
Beamte sowie Personen der Generation 50plus
sind sie sehr attraktiv. Dariiber hinaus ldsst
sich mit einem Anbieterwechsel vor der
Verrentung die Rente oftmals steigern. Derzeit
sind vor allem fondsgebundene Produkte

mit ithren Ertragschancen sehr beliebt.

m Zuge der Corona-Pandemie sticht ein Vorteil der Basis-
Rente derzeit ganz besonders hervor: der Insolvenzschutz.
Denn das Vermdgen in der Ansparphase ist im Fall von
Arbeitslosigkeit oder Insolvenz (im Rahmen des § 851c
Abs. 2 ZPO) geschiitzt. Zwar sank im ersten Halbjahr 2020 trotz
Rekordrezession und Corona-Krise die Zahl der Firmenpleiten.
Doch dieser Trend diirfte eher an der ausgesetzten Insolvenz-
antragspflicht liegen. Das ,,dicke Ende* bei den Insolvenzen
kommt erst noch, sind sich viele Experten sicher. Folglich
diirften derzeit viele Selbststindige zumindest dariiber froh
sein, dass auf ihre bisher gebildete Al-
tersvorsorge in der Basis-Rente nicht
zugegriffen werden kann. Das Kapital
im Vertrag steht wie vereinbart zum
Rentenbeginn zur Verfligung.

ner oder Kinder. Zusitzlich kann eine — ebenfalls steuerlich
abzugsfiahige — Berufsunfihigkeits-Zusatzversicherung (BUZ)
eingeschlossen werden.

Fiir wen sich die Basis-Rente lohnt

Die Basis-Rente wird — auch von vielen Maklern — in der
Regel nur als steuermindernde Altersvorsorge fiir Selbststin-
dige angesehen. Doch auch fiir gutverdienende Angestellte,
Beamte sowie fiir Personen der Generation 50plus ist sie sehr
lohnenswert, da sie dhnliche Steuervorteile wie die Riester-
Rente oder eine betriebliche Altersversorgung beinhaltet — je-
doch mit weniger Einschrdnkungen bei der Kapitalanlage, da
der Gesetzgeber eine Beitragsgarantie nicht zwingend vorsieht.

Besonders fiir Menschen, die kurz vor der Rente stehen,
kann sich die Basis-Rente lohnen. Denn die hohen steuerbe-
glinstigten Einzahlungen ermdglichen einen schnellen Vermo-
gensaufbau und die Besteuerung im ,,Kohortenprinzip® bietet
Steuervorteile im Rentenbezug: Im Jahr 2020 sind bei Ren-
tenerstbezug 80 Prozent der Rentenleistung mit dem personli-
chen Steuersatz steuerpflichtig. Der steuerfreie Anteil der
Rentenleistung wird in einen lebenslangen Freibetrag umge-
wandelt. Diese Steuersystematik wirkt bis zum Jahr 2040, da
der steuerfreie Anteil fiir Rentenerstbezieher jéhrlich um ein
Prozent sinkt.

Die Basisrente kann somit als Kurzlaufer ein gutes Geschéft
sein. Hohe Forderbeitrdge in der Ansparphase, Rentenfreibe-
trige im Rentenbezug und ein in der Rentenbezugsphase oft-
mals niedrigerer Steuersatz machen die Basis-Rente zu einem

Unabhingig vom Insolvenzschutz
sprechen viele weitere Argumente fiir
die Basis-Rente, auch Riirup-Rente ge-
nannt. Allem voran die attraktiven
Steuervorteile, mit denen sich die Steu-
erlast verringern ldsst. Der Versicherte
kann seine Beitrdge als Sonderausgaben
absetzen. In diesem Jahr sind das 90
Prozent der gezahlten Beitrage (25.046
Euro bei Ledigen / 50.092 Euro bei
Paaren). Bis 2025 steigt diese Abzugs-
fahigkeit auf 100 Prozent. Zudem bietet
die Basis-Rente flexible Einzahlungs-
moglichkeiten, eine lebenslange Rente,
und eine Hinterbliebenenrente fiir Part-
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Schicht 1 Beitrage 25.000 EUR
> GRV Arbeitnehmerbeitrag 7.700 EUR
> GRV Arbeitgeberbeitrag 7.700 EUR
> Basis-Rente Jahresbeitrag 9.600 EUR
Steuerliche Férderung: 90% abzugsfahig in 2020 22.500 EUR
abziiglich Arbeitgeberbeitrag GRV - 7.700 EUR
Als Sonderausgaben Schicht 1 abzugsfahig 14.800 EUR
Multiplikation des steuerfreien Basis-Rentenbeitrags mit 3.629 EUR
dem persénlichen Steuersatz (9.600 EUR x 90 % x 42 %)
Jahrlicher Beitrag minus Steuerersparnis (9.600 EUR - 3.629 EUR) 5.971 EUR

Die Beispielrechnung zeigt, warum sich die Basis-Rente lohnt: Vor allem die

attraktiven Steuervorteile sorgen dafiir, dass sich die Steuerlast verringern lasst.

Denn der Versicherte kann seine Beitrdge als Sonderausgaben absetzen.
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Rentenpolice priifen, wie hoch der

interessanten Altersvorsorgeprodukt — eben auch fiir Personen
jenseits der 50 Jahre bei Vertragsabschluss.

Verzicht auf Beitragsgarantie erhéht Renditechancen

Attraktiv sind auch die Renditechancen. Wéhrend der Ge-
setzgeber etwa fiir die Riester-Rente eine Beitragsgarantie
vorschreibt, existiert diese bei der Basis-Rente nicht. Gerade in
Zeiten von Niedrigzinsen aber gilt: ,,Garantien kosten Geld™.
Somit erfreut sich gerade die fondsgebundene Basis-Rente
grof3er Beliebtheit. Denn bei der Basis-Rente ist der Versicher-
te vollig frei in seiner Anlageentscheidung und kann bis zu 100
Prozent ,,in Aktien gehen®. Das nutzen mittlerweile viele Kun-
den. Bei der R+V-Versicherungstochter Condor betrigt bei-
spielsweise die fondsgebundene Variante im Neugeschift nach
Beitragssumme immerhin rund 66 Prozent.

Unerlésslich ist bei fondsgebunden Varianten eine vorteil-
hafte Kostenstruktur, denn jeder Cent fiir Kosten fehlt letztlich
der Rendite. Bei den oft jahrzehntelangen Ansparphasen
kommt durch diese Art Zinseszinseffekt ein erheblicher Betrag
zusammen. Der Maklerversicherer der R+V bietet deshalb zu
sehr niedrigen Kosten mit EasyMix (passive Investments) und
ProfiMix (VV-Fonds) zwei moderne Fondsportfolios an, die
auch Nachhaltigkeitskriterien erfiillen. Dabei verzichtet der
Versicherer komplett auf zusétzliche Gebiihren fiir Beitrags-
freistellungen, Kapitalentnahmen, Teilrenten und Fondswech-
sel. Zudem gibt es einen jéhrlichen kostenlosen Fondscheck,
bei dem die Kunden eine Empfehlung fiir ihre Fondsauswahl
erhalten. Von zentraler Bedeutung fiir die Basis-Rente ist zu-
dem der Rentenfaktor (Rente pro 10.000 Euro zum Rentenbe-
ginn), der die eigentliche Rentenhohe beeinflusst. Condor bietet
hier einen der hochsten Faktoren im Markt an.

Hohere Rente durch Anbieterwechsel
Die klassische Variante spielt zumindest bei Condor eine
wichtige Rolle, insbesondere fiir die Rentenphase. Es gibt bei
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der Basis-Rente keine Vor-
schrift, dass dem Kunden eine
garantierte Rente oder ein ga-
rantierter Rentenfaktor zuge-
sagt werden muss. Bei einigen
Vertrdgen am Markt hat der
Kunde daher keinen garantier-
ten Rentenfaktor. Der Kunde
erhdlt dann bei Rentenbeginn
seine lebenslange Rente nach
den Maf3gaben seines Versiche-
rers, die zum Rentenbeginn
gelten. Bietet sein Vertrag aber
eine so genannte, Open-Mar-
ket-Option®, also das Recht,
sich fiir die Rente einen ande-
ren Anbieter zu suchen, kann
der Kunde sich unter Umstén-
den eine hohere Rente sichern.
In diesen Féllen wihlen Kun-
den oft die Condor Versiche-
rung, die solche Vertrige an-
nimmt.

Generell sollte der Makler
bei Ablauf der Rentenpolice
priifen, wie hoch der Kapitalwert der Rente ist und ob sich auf
dem Markt eine bessere Verrentung erzielen lasst. Der Wechsel
zu einem anderen Anbieter mit attraktiverer Verrentung ist vom
Vermittler dann vergleichsweise einfach zu beraten. Denn der
Kunde hat in diesem Fall einen erheblichen finanziellen Mehr-
wert. Es gibt allerdings nur wenige deutsche Versicherer wie
etwa die Condor, die das Verfahren beherrschen und zudem
auch eine attraktive Rente bieten.

Frank Senger: ,Generell sollte
der Makler bei Ablauf der

Kapitalwert ist und ob sich auf
dem Markt eine bessere
Verrentung erzielen lasst."

Fiir jeden Kunden die passende Basis-Rente

Welche Form der Basis-Rente zum Kunden passt, bestim-
men dessen Risikoneigung und finanzielle Situation. Neben der
klassischen und der fondsgebundenen Variante bietet beispiels-
weise Condor eine fondsgebundene Basis-Rente mit frei wéhl-
barer Garantie. Die bei Vertragsbeginn bestimmte Garantieren-
te wird durch Wertsicherungsfonds und Sicherungsvermdgen
gewihrleistet. Dariiber hinaus verbleibendes Vermogen wird in
frei wihlbare Fonds investiert, was Raum fiir zusitzliche Er-
tragschancen lasst.

Ganz gleich, fiir welchen Tarif und welchen Anbieter sich
der Kunde entscheidet. Generell sollte eine gute Basis-Rente
neben fairen (Fonds)Kosten und einem hohen Rentenfaktor vor
allem Flexibilitét bieten. Dazu gehdren flexible Zuzahlungs-
moglichkeiten, etwa nach Erbschaften oder einer erfolgsabhén-
gigen Vergiitung. Zudem sollte die Hinterbliebenen-Leistung
wihrend der Laufzeit jederzeit angepasst werden konnen.
Verschiebungen des Rentenbeginns sollten ebenfalls kein Pro-
blem sein.

Beachten Makler und Kunden diese Kriterien fiir eine gute
Basis-Rente, kann der Versicherte in der Ansparphase erheblich
Steuern sparen und sich auf eine lebenslange Rente freuen.

Autor Frank Senger ist Pressesprecher
der R+V Versicherung sowie der
Condor Versicherungen.
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SIEGLEIN,
SIEGLEIN
AN DER
WAND. .

In der Versicherungsbranche gibt es eine wachsende und zunehmend uniiberschaubare Zahl

an Siegeln. Nicht wenige Versicherer schmiicken damit die Winde ihrer Marketingabteilungen

oder die Eingangshallen. Doch was bringt der Einsatz? Das Marktforschungsinstitut

Heute und Morgen hat im Sommer zur Relevanz und Wirkung von Siegeln in der Assekuranz

eine hochspannende Trendstudie verfasst.

ufgrund fehlender gesetzlicher Regelungen kénnen

Verbinde, Initiativen oder Unternehmen immer

neue ,,Giitesiegel®, ,,Pradikate” und ,,Ratings* her-

ausgeben und vermarkten — mit mehr oder weniger
strengen und transparenten Kriterien. Wenig verwunderlich,
dass es auch in der Versicherungsbranche eine wachsende und
uniiberschaubare solcher Siegel gibt. Doch was bringt der Ein-
satz dieser Siegel eigentlich? Wie bekannt und vertrauenswiir-
dig sind diese bei den Verbrauchern? Haben diese {iberhaupt
eine nachweisbare positive Wirkung? Bringt der Einsatz meh-
rerer Siegel auch mehr? Sollten diese in allen Sparten oder nur
bei bestimmten Produkten eingesetzt werden? Diesen und
weiteren Fragen ist das Marktforschungs- und Beratungsinstitut
Heute und Morgen im Sommer 2020 in seiner aktuellen Trend-
studie «Wirkung von Siegeln in der Assekuranz» nachgegan-
gen. Im Unterschied zu anderen Untersuchungen wurde dabei
nicht nur auf Bekanntheit und erlebte Vertrauenswiirdigkeit der
Siegel fokussiert, sondern auf deren tatsichliche Wirkungen
und die psychologischen Wirkmechanismen.

nFast jeder Verbraucher hat im Versiche-
rungsbereich bereits Siegel wahrgenommen
und erkennt diese auch wieder*

Zunichst zeigt sich: Fast jeder Verbraucher in Deutschland

hat im Versicherungsbereich bereits Siegel wahrgenommen und
erkennt diese — bei gestiitzter Abfrage — auch wieder. Auf den
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ersten Plitzen der Bekanntheit liegen: Stiftung Warentest Fi-
nanztest (92 Prozent Wiedererkennung), Oko-Test (87 Prozent)
und TUV Siid (81 Prozent). Es folgen Check24 (72 Prozent) und
TUV Rheinland (70 Prozent). Viele der insgesamt 48 getesteten
Siegel in der Assekuranz sind bisher aber auch noch weitgehend
unbekannt. In puncto ungestiitzte Bekanntheit — also bei der
Aufforderung zu einer freien Nennung von personlich bekann-
ten Siegel im Versicherungsbereich — zeigt sich zudem, dass
Siegel im Versicherungsbereich nicht wirklich tief im Bewusst-
sein der Verbraucher verankert sind.

Nur eine Minderheit (23 Prozent) kann hier {iberhaupt ir-
gendein relevantes Siegel benennen. Vergleichsweise am besten
schneidet noch Stiftung Warentest Finanztest mit elf Prozent
ungestiitzter Bekanntheit ab. Aufgrund der geringen ungestiitz-
ten Bekanntheit ist davon auszugehen, dass die Verbraucher im
Versicherungsbereich nur selten bewusst beziehungsweise ak-
tiv nach Siegeln suchen. Dies bestitigt auch der Vergleich mit
anderen Branchen: beim Abschluss von Versicherungen orien-
tieren sich die Verbraucher nur vergleichsweise selten substan-
ziell an Siegeln; lediglich jeder Fiinfte tut dies in stirkerem
Mafe. Eine deutlich stirkere Orientierung an Siegeln zeigt sich
beispielsweise bei technischen Geriten, im Onlinehandel oder
auch bei Lebensmitteln.

Betrachtet man nun die Vertrauenswiirdigkeit der Siegel im
Versicherungsbereich, so zeigt sich, dass diese in sehr hohem
MalBe mit deren Bekanntheit korreliert. Kurz: Siegel, die be-
kannter sind, werden auch vertrauenswiirdiger beurteilt als
weniger bekannte Siegel — weitgehend unabhingig von anderen
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Vertrauensmafistiben wie etwa dem Bewertungsmodell der
Siegelgeber. Die ersten drei Plitze in puncto Vertrauenswiir-
digkeit von Siegeln in der Assekuranz nehmen Stiftung Waren-
test Finanztest (Vertrauens-Indexwert: 8,1 von 10 mdglichen
Punkten), TUV Siid (7,7) und TUV Rheinland (7,3) ein. Viele
unbekanntere Siegel liegen auf der Vertrauensskala hingegen
im deutlich negativen Bereich.

nsBekanntheit von Siegeln garantiert keine
positive Wirkung auf Abschlussbereitschaft
und die Versicherungsmarke*

In puncto Siegelgeber gilt: Bei den Verbrauchern weitge-
hend unbekannte Siegelgeber — wie etwa Franke & Bornberg,
Ascore oder Morgen & Morgen — profitieren in der Regel am
stiarksten von einem namhaften Medienpartner. Durchschla-
gende Wirkung auf Wiedererkennung und Vertrauen erzielen
hier aber nur Focus Money und — bereits mit deutlichen Abstri-
chen — das Handelsblatt.

Grundsitzlich gilt: Hohe Bekanntheit und Vertrauenswiir-
digkeit von Siegeln bedeutet keineswegs automatisch, dass
diese auch wirklich wirksam und entscheidungsrelevant sind.
Bekanntheit und Vertrauenswiirdigkeit von Siegeln garantieren
keine positive Wirkung auf die Abschlussbereitschaft und die
Versicherungsmarke.

Im Rahmen der Studie wurden daher auch sechs ausgewihl-
te Siegel in einem experimentellen Design auf ihren Einfluss
auf verschiedene ZielgroBen hin analysiert — so etwa der Effekt
der Siegel auf die Produkt-Bewertung, Abschlussbereitschaft,
Markenstirke und auf das funktionale und emotionale Marken-
bild der Produktgeber.

Die Ergebnisse dieses Wirkungstests lassen aufhorchen:
Selbst beim Einsatz des aus Verbrauchersicht stirksten Siegels
»Stiftung Warentest Finanztest* zeigen sich nur wenige positi-
ve Effekte, etwa hinsichtlich der Wahrnehmung des Anbieters
als ,,solide*. Ein unmittelbarer und in h6herem Mafe relevanter
Einfluss von Siegeln auf die Abschlussbereitschaft kann jedoch
nicht nachgewiesen werden. Dies gilt auch angesichts des Er-
gebnisses, dass rund ein Drittel der Verbraucher (je nach Spar-
te 28 bis 39 Prozent) angibt, dass ihnen Giitesiegel beim Ab-
schluss von Versicherungen im Allgemeinen ,,wichtig* seien.

Auch das Motto ,,Viel hilft viel“ ist bei Siegeln im Versiche-
rungsbereich fehl am Platz. Im Gegenteil: Mehr als die Hilfte
der Verbraucher ist der Auffassung, dass zu viele Siegel ,,un-
glaubwiirdig® wirken — insbesondere bei weniger bekannten
Produktgebern. Ebenso wenig kann die verbreitete Meinung,
dass gerade vertrauensintensive Versicherungsprodukte (wie
etwa Lebens- oder Krankenversicherungen) ein vertrauens-
schaffendes Siegel brauchen, nicht generell bestétigt werden.

Bei der Einordnung von Siegeln in der Assekuranz liegt
daher nicht fern, sich — trotz oder gerade wegen derer bisweilen
recht hohen fachmedialen bzw. werblichen Prisenz — einmal an
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die Kindergeschichte von Jim Knopf und Lukas dem Lokomo-
tivfithrer zu erinnern — und dabei insbesondere auch an den
Scheinriesen ,,Tur Tur®.

In ihrer ,wahren GroBe und Bedeutung werden Siegel
meist liberschitzt — auch wenn (namhafte) Siegel kaum schaden
und unter bestimmten Bedingungen auch hilfreich sein kdnnen.
Riesenhafte Wunderdinge sollte man von Siegeln aber nicht
erwarten — weder seitens der Produktgeber noch seitens der
Vermittler. Zugleich sollen Siegel hier aber auch nicht kleiner
gemacht werden als sie tatsdchlich sind. Zumal ,,Herr Tur Tur*
bekanntermalBen ein freundlicher und hilfsbereiter Scheinriese
1st.

Zunichst gilt: Eine starke Versicherungsmarke braucht im
Normalfall keine Siegel — zusétzliche Markenstiarke oder nen-
nenswerte, unmittelbare Abschlussrelevanz sind davon kaum
zu erwarten. Ein Siegel erscheint fiir Vermittler oder Makler in
der Kommunikation daher auch nicht als sinnvolles priméres
Verkaufsargument. Schwache Marken profitieren hingegen
eher von (namhaften) Siegeln, werden so ein stiickweit aufge-
wertet und stabilisiert. Der Einsatz einer Vielzahl von Siegeln
untergribt aber insbesondere bei unbekannteren Anbietern
deren Glaubwiirdigkeit. Weniger ist hier also mehr.

»Eine starke Marke braucht im Normalfall
keine Siegel, weil zusatzliche Abschliisse
dadurch kaum zu erwarten sind*

Auf Verbraucherseite lassen sich zudem verschiedene Ziel-
gruppen unterscheiden, die mehr oder weniger ,,siegelaffin“
sind (beispielsweise sind dies jiingere Verbraucher mehr als
iltere). Daher lohnt es, Siegel auch dort einzusetzen, wo siegel-
affine Kunden anzutreffen sind; beispielsweise auf Vergleichs-
seiten im Internet. Grundsitzlich gilt: Wenn Siegel in der
Kommunikation eingesetzt werden, sollte dies gezielt und nicht
wild erfolgen, insbesondere in puncto Platzierung und Umfeld-
wahl.

Auch wenn hier langst nicht alle Erkenntnisse der umfang-
reichen Analyse zur Wirkung von Siegeln in der Assekuranz
darstellbar sind, ldsst sich resiimieren: Der Siegelmarkt hat
(auch) im Versicherungsbereich ein Eigenleben entwickelt, das
leicht zur Uberschitzung der Relevanz von Siegeln fiihren
kann. Damit verbundene Kosten rechtfertigen nicht unbedingt
den tatsdchlichen Nutzen. Der differenzierte Einsatz einzelner
guter Siegel kann je nach Kontext fiir Anbieter und Vermittler
durchaus Sinn machen. Bereits starke Versicherungsmarken
konnen aber darauf verzichten.

Autor Robert Quinke ist Geschéaftsfihrer
beim Marktforschungs- und Beratungsinstitut
Heute und Morgen in Koln.
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Philip Wenzel: ,Das Einkommen kann
nur mit einer BU abgesichert werden.
Alles andere dagegen ist schon ein Fall
fir den Anwalt. So die Meinung vieler."
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DREAD DISEASE & CO.
DAS WEITE FELD DER
ARBEITSKRAFT-ABSICHERUNG

Es gibt Menschen, fiir die ist eine Berufsunfahigkeits-Versicherung

nicht sinnvoll. Weil zu teuer oder sie die Absicherung erst gar nicht erhalten.
Mit Dread-Disease-, Erwerbsunféhigkeits-, Grundfahigkeits- und Multirisk-
versicherungen gibt es Alternativen im Markt. Arbeitskraftabsicherungsexperte

Philip Wenzel zu den Vor- und Nachteilen der Alternativen.

ie Berufsunfihigkeits-Versicherung wird ja oft

missverstanden. Angeblich braucht sie jeder und

angeblich leistet sie nie. Aber um dieses Paradox

geht es mir nicht. Das Missverstindnis mit der
grofiten Akzeptanz unter den Vermittler ist die Gleichsetzung
des Produktbegriffs ,,BU-Versicherung* mit dem Gattungsbe-
griff der ,,Arbeitskraft-Absicherung®.

Das Einkommen kann nur mit der BU abgesichert werden.
Alles andere dagegen ist schon ein Fall fiir den Anwalt. So die
Meinung vieler.

Diese Meinung ist ja nicht verkehrt. Denn mein Einkommen
durch meinen Beruf kann ich am genauesten mit der BU-Ver-
sicherung decken. Nur sie hat einen Bezug zu meinem Beruf.
Allerdings gibt es schon jetzt einige Versicherungen, mit deren
Hilfe ich zumindest meine Ausgaben mehr oder weniger um-
fangreich absichern kann. Und vermutlich gébe es mehr, wenn
wir Vermittler eben nicht so eng auf die BUV fixiert wiren.
Dabei gibt es durchaus Menschen, fiir die eine Berufsunfihig-
keits-Versicherung nicht sinnvoll ist. Wenn ich beispielsweise
Geld auf der Seite habe und die Einkommensliicke wahrend
einer Umschulung selbst auffiillen konnte.

»in der Arbeitskraftabsicherung gibt
es die Vollkasko-Absicherung namens BU -
an den Rest traut sich niemand ran*

Denn eine Versicherung ist immer dann sinnvoll, wenn ein
Ereignis in der Lage ist, meine Existenz finanziell zu bedrohen.
Dabei ist es egal, wie wahrscheinlich das Ereignis ist. Ein Haus
brennt in einem von 7.000 Fillen auf die Grundmauern ab. Das
ist nicht viel. Trotzdem sollte ich das versichern, weil nur die
wenigsten in der Lage wiren, ein neues Haus zu finanzieren.

Wenn ich ein Ereignis absichern mdchte, stellt sich die
Frage nach der Absicherungshdhe, der Laufzeit und der Quali-
tit der Absicherung. In der Kfz-Versicherung haben sich Voll-
kasko, Teilkasko und Haftpflicht etabliert. In der Arbeitskraft-
Absicherung gibt es die Vollkasko-Absicherung namens BU

und an den Rest traut sich keiner ran, weil die Angst vor einer
moglichen Haftung zu hoch ist.

sWer keine Alternative oder Ausweich- oder
Erganzungsprodukte zu BU-Versicherung
anbietet, haftet eher*

Dabei funktioniert Haftung ganz anders. Sie entsteht immer
dann, wenn ein Schaden entsteht. Und das ist vor allem da der
Fall, wo ich nicht versichere. Wer also keine Alternative oder
Ausweich- oder Ergidnzungsprodukte zur BU-Versicherung
verkauft, haftet eher. Wenn dem Kunden die BUV zu teuer ist
und ich keine Erwerbsunféhigkeits-Versicherung anbiete, haf-
te ich, wenn der Kunde erwerbsunfihig werden sollte. Ver-
liert er eine Grundfihigkeit, dann hafte ich auch, wenn ich
keine entsprechende Versicherung angeboten habe. Nicht nur
deshalb lohnt es sich, sich das weite Feld der Ausgabenabsi-
cherung mal genauer anzusehen.

Ich beginne mit der Berufsunféhigkeits-Versicherung. Die
BUYV ist deutlich besser als ihr Ruf. Sie leistet, wenn ich aus
gesundheitlichen Griinden nur noch zur Halfte arbeiten kann.
Diese Hilfte kann ich zeitlich definieren, aber auch im Arbeits-
ergebnis. Der Bécker, der nur noch 4 statt 8 Stunden arbeiten
kann, bekommt genauso sein Geld, wie der, der in § Stunden
Arbeit nur noch 100 statt 200 Brotchen backen kann.

Tatsdchlich ist es sogar hiufiger so, dass der BU-Grad iiber
das Arbeitsergebnis erreicht wird. Denn oft gibt es Tatigkeiten
in unserem Beruf, ohne die sonst nicht mehr viel geht.

Ein Versicherungsmakler, der nicht mehr Auto fahren kann,
um den Kunden zu besuchen, muss auch nicht mehr beraten,
Angebote erstellen oder mit Versicherern telefonieren. Er ist
BU, selbst wenn das Autofahren nur 20% der Zeit ausmacht. In
Zeiten von Corona hat sich das Berufsbild hier selbstverstind-
lich gewandelt, aber das Beispiel versteht man trotzdem.

Die BU-Versicherung leistet also schon dann, wenn ich
meinen Beruf, so wie ich ihn ausgeiibt habe, nicht mehr ausiiben
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kann. Wenn ich umschulen konnte oder selbst, wenn ich um-
schule, darf sie die Leistung nicht einstellen. Erst wenn ich
einen neuen Beruf ausiibe, der im Ansehen dem alten gleicht,
der mich weder iiber- noch unterfordert und bei dem ich in etwa
das gleiche verdiene, darf die Leistung eingestellt werden.

In der Regel werden vor allem Leistungsfille bei jungen
Menschen dadurch beendet, dass der Kunde einen neuen Beruf
ausiibt. Das Leben geht halt weiter und nur den ganzen Tag
Netflix schauen, macht auch nicht gliicklich. Und auflerdem
werden die allerwenigsten BU-Renten in einer Hohe abge-
schlossen, die mir dann auch tatsdchlich weiterhelfen.

Wenn ich aber eine neue Arbeit aufnehme, dann bringe ich
mich um Geld, fiir das ich eigentlich schon die Beitrige bezahlt
habe. Denn der Versicherer wiirde bis 67 leisten, wenn ich nicht
aus eigener Initiative umschule. Nur wenn ich wieder zu mehr
als 50 Prozent im alten Beruf arbeiten konnte, diirfte die BUV
die Zahlung einstellen.

Die BUV ist also eine Versicherung der Lebensstellung. Ich
bekomme sehr schnell Geld und muss, wenn ich eine ausrei-
chende Hohe abgesichert habe, nicht umschulen. Wer umschu-
len wiirde und vielleicht sogar noch das Geld auf der Seite
hitte, um die Liicke wéhrend einer Umschulung zu fiillen, fiir
den ist eine Erwerbsunféhigkeits-Versicherung eine gute Wahl.

Diese Versicherung leistet erst, wenn ich am allgemeinen
Arbeitsmarkt keine drei Stunden mehr arbeiten kann. Also
dann, wenn auch eine Umschulung nicht mehr méglich ist. Der
Ausloser ist unbegrenzt. Es wird bei jeder Krankheit oder Kor-
perverletzung geleistet. Da die Leistung nur tiber den Zeitwert
von drei Stunden erreicht werden kann und der Bezug zur ei-
genen Arbeit fehlt, ist die Versicherung vor allem fiir hand-
werkliche Berufe giinstiger. AuBerdem kam es bei dieser Ver-
sicherung noch nicht zu einer Berufsgruppendifferenzierung,
wie wir sie aus der BU-Versicherung kennen. Deshalb sind
handwerkliche Berufe nochmal giinstiger kalkuliert. Wer Angst
hat, dass er schon bei kurzfristigen Einkommens-Einbuf3en ein
finanzielles Problem bekommt, der kann ja zusétzlich zur EUV
ein Krankentagegeld abschlieen. Ein KTG kostet nicht so viel,
weil es hier keine schlimme BG-Differenzierung gibt. Einen
Riickforderungsanspruch gibt es hier grundsétzlich nicht. Zwar
ist davon auszugehen, dass ich BU bin, wenn ich EU bin, aber
da muss der KTG-Versicherer von alleine draufkommen.

pDas neueste Mittel zur Absicherung ist ein
paar Jahre alt, aber kommt so langsam
in Fahrt: Die Grundfahigkeits-Versicherung*

Das neueste Mittel zur Arbeitskraft-Absicherung ist schon
ein paar Jahre alt, aber kommt so langsam in Fahrt: Die Grund-
fahigkeits-Versicherung: Das Produkt ist sehr leicht erklart.
Jeder Kunde entwickelt sofort eine Vorstellung davon, was
versichert ist. Die Aufgabe des Vermittlers ist es, diese Vorstel-
lung dann auch mit den Bedingungen iiberein zu bekommen,
damit der Kunde im Leistungsfall nicht enttduscht ist, weil er
nach seiner Vorstellung eine Grundfihigkeit verloren hat.

Wichtig ist, dass wir verstehen, dass es keinen Bezug zum
Beruf oder zum Arbeitsmarkt gibt. Die Grundféhigkeiten ver-
liert der Akademiker zur gleichen Zeit wie der Handwerker. Es
ist wie eine Dread Disease, die nicht mit Eintritt eine Erkran-
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kung eine monatliche Zahlung leistet, sondern wenn es zu
korperlichen Einschriankungen aufgrund der Erkrankung
kommt.

Psychische Erkrankungen sind nur {iber einen extra Bau-
stein zu versichern oder eben ganz schwach in dem Ausloser
Intellekt oder Eigenverantwortliches Handeln.

Bei Handwerkern ist die Schnittmenge zu den kdrperlichen
Einschrankungen relativ hoch. Allerdings muss der Kunde eben
verstehen, dass etwa der Armgebrauch in den Bedingungen
definiert ist. Er bekommt kein Geld, wenn er nicht mehr Arbei-
ten kann, weil der Arm zu unbeweglich oder schwach geworden
ist. Erst wenn er den Arm beispielsweise keine zehn Sekunden
mehr auf Schulterhdhe heben kann, gibt es Leistung.

pDie Versicherung ist nicht nur ziemlich
teuer, wenn ich eine bedarfsgerechte Hohe
abschlieBe, sie ist liberholt*

Die Versicherung ist fiir alle interessant, die so oder so ar-
beiten wiirden, bis sie nicht mehr kénnen. In erster Linie selb-
stindige Unternehmer. Der Vorteil der GFV wire hier, dass ich
nicht konkret verwiesen werden kann. Ich darf also so viel ich
will dazuverdienen, weil es eben keinen Bezug zu meinem
Beruf gibt. Der Nachteil bleibt, dass gerade die Selbstdndigkeit
oft auch psychisch herausfordern ist. Das ist iiber die GF-Ver-
sicherung nicht zu 100 Prozent abzubilden. Auch mit einem
Baustein nicht.

Aber auch hier kann ich den Schutz mit einem KTG kom-
binieren, um psychische Erkrankungen zumindest voriiberge-
hend abzusichern. Die Dread Disease leistet bei einer schweren
Krankheit einen Einmalbeitrag. In meinen Augen ist diese
Versicherung nicht nur ziemlich teuer, wenn ich eine bedarfs-
gerechte Hohe abschliel3e, sie ist auch einfach iiberholt. Die
Grundfihigkeits-Versicherung leistet viel sinnvoller, weil ich
da eine monatliche Rente bekomme. Die Dread Disease zahlt
eine Einmalzahlung. Heutzutage diirfte es nicht so einfach sein,
das Geld dann so anzulegen, dass es fiir die Dauer ausreicht.
Umgekehrt kann ich einen hohen einmaligen Bedarf iiber eine
Rente sicherlich mit einem Kredit finanzieren.

Und selbstverstidndlich ist es auch erlaubt, alle drei bis vier
hier vorgestellten Versicherungen zu kombinieren. Sinnvoll
wire bei Angestellten ein KTG in 25 Prozent der Liicke zum
Gehalt, um bei einer langeren Krankschreibung auf 100 Prozent
zu kommen, eine BUV in Hohe von 40 Prozent fiir Kinderlose
und 33 Prozent bei Eltern, um eine Umschulung finanzieren zu
koénnen und eine Erwerbsunfihigkeits-Versicherung in Hohe
von 30 Prozent des Gehalts. Denn wenn ich dauerhaft EU bin,
zahlt ja auch die BUV weiter.

Wer sich das leisten kann, hat seinen Lebensstandard um-
fassend gesichert. Sinnvoller ist es aber, sparsam und beschei-
den zu sein. Dann kann man sich auch mal die eine oder ande-
re Versicherung sparen oder zumindest niedriger oder mit
kiirzerer Laufzeit abschlieen.

Philip Wenzel ist Spezialist fir Biometrieabsicherung
und z&hlt so den profiliertesten Experten fir
BU-Absicherung in Deutschland
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EINKOMMENSABSICHERUNG
WICHTIGER DENN JE

Die Stuttgarter hat ihre Einkommensabsicherungsprodukte umfassend

tiberarbeitet und im ganzheitlichen Produktkonzept Easi zusammengefasst.

Cash. sprach mit Klaus-Peter Klapper, Leiter Produkt- und Vertriebsmarketing

Biometrie, Nicht-Leben und Weiterbildung iiber den neuen Ansatz.

Die Coronapandemie schldigt mittlerweile wieder voll zu. Wo
liegen im Moment die griofiten Herausforderungen im BU-
Vertrieb und wie funktioniert die Schulung zu ihren neuen
Produkten?

Klapper: Corona beeinflusst den BU-Vertrieb insofern, als die
Informations- und Kommunikationswege in h6herem Mafe als
zuvor digital ablaufen. Das betrifft sowohl die Kommunikation
mit unseren Geschiftspartnern als auch deren Kundenberatung.
Wir haben dafiir zum Beispiel die digitale Antragsiibermittlung
per E-Antrag und E-Signatur weiter ausgebaut, alle Produkte
zur Einkommensabsicherung sind komplett online abschlie3bar.
Mit einer dreiteiligen Online-Seminar-Reihe haben wir die
Produktneuerungen deutschlandweit an Makler vermittelt. Un-
terstiitzt wurde die digitale Schulungsreihe vom Branchenex-
perten Alexander Schrehardt. Wir hatten im Juli circa 2.000
Teilnehmer und haben die Online-Seminar-Reihe im September
mit vertiefenden Inhalten fortgesetzt. Aulerdem haben wir seit
Juli unter easi.stuttgarter.de das erste umfassende Themenportal
rund um die Einkommensabsicherung online. Das Portal wird
kiinftig stetig redaktionell erweitert. Vermittler finden neben
Produktinformationen auch News und Trends, digitale Weiter-
bildungsangebote, Expertenmeinungen und Beratungshilfen.
Die Pandemie diirfte vielen die Verletzlichkeit aufzeigen. Was
sind Ihre Erfahrungen aus den vergangenen Monaten?
Klapper: Wir sehen, dass sich im Zuge der Corona-Pandemie
die Sensibilitdt fiir die finanzielle Absicherung der eigenen
Zukunft erhoht hat. Die Absicherung des Einkommens ist wich-
tiger denn je. Somit treffen wir mit unserem Konzept Easi auf
den Bedarf des Marktes. Unsere Neugeschiftszahlen entwickeln
sich in den letzten Monaten im Bereich der Einkommensabsi-
cherung sehr erfreulich, wir liegen hier klar {iber dem Vorjahr.
Viele Berufstditigen sagen, dass die BU zu teuer sei. Anderer-
seits kann man den Menschen immer wieder erkliren, dass
eine Absicherung mit 18 oder 20 Jahren deutlich giinstiger ist,
als mit 40 oder 45 Jahren. Die Botschaft findet kaum Gehor.
Klapper: Man muss hier differenzieren. Fiir einen gewissen Teil
der Erwerbstétigen ist ein ausreichender BU-Schutz schlicht
und einfach nicht bezahlbar. Hier muss je nach Einkommen,
Berufund Lebenssituation bedarfsgerecht das richtige Produkt
angeboten werden. Die Stuttgarter setzt daher neben der BU
voll auf seine neue Grundféhigkeitsversicherung, den Grund-
schutz+. Mit diesem Produkt kénnen auch Handwerker, korper-
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lich Tatige sowie Arbeitnehmer mit niedrigeren Einkommen
einen ausreichenden Schutz ihres Einkommens erhalten. Nun
zur Frage, warum die Menschen diesen wichtigen Schutz oft-
mals auf die lange Bank schieben. Das hat sicher viel zu tun mit
der noch immer fehlenden Sensibilisierung der jungen Men-
schen fiir dieses Risiko. Gerade die Menschen zwischen 20 und
30 Jahren sind mitten im Umbruch ihres Lebens. Aus meiner
Sicht geht der Konigsweg zu einer frithzeitigen Einkommens-
absicherung tiber die Eltern: Ihnen ist hierfiir die Bedeutung
bewusst. Und Thnen liegt die Zukunft ihrer Kinder am Herzen.
Gleichzeitig verfiigen sie in aller Regel auch iiber die finanzi-
ellen Mittel, diesen wichtigen Schutz der Kinder in den ersten
Jahren zu finanzieren. Diesen Ansatz iiber die Eltern miissen
wir noch viel stirker vorantreiben. Daher gibt es unsere BU
Plus seit Juli 2020 auch fiir Schiiler ab zehn Jahren, und den
Grundschutz+ bereits fiir Kinder ab fiinf Jahren.

Michael Franke, Geschidftsfiihrer von Franke und Bornberg,
sagte im Interview mit Cash., dass die BU eigentlich bereits
,liberziichtet” sei. Die Stuttgarter optimiert das ohnehin gute
Produkt nochmals. War das notwendig?

Klapper: Dic Stuttgarter Produkte BU Plus und BU Plus Pre-
mium sind hervorragende Produkte fiir die Zielgruppe der
Akademiker und kaufménnischen Angestellten. Die Uberar-
beitung der Produkte in den Bedingungen zum Sommer 2020
war eine turnusméfige Optimierung dieser wichtigen Sparte.
Der Hauptfokus bei der Uberarbeitung der BU Plus im Sommer
lag vor allem auf der Offnung des Produktes fiir die junge Ziel-
gruppe der Schiiler. Aulerdem konnten wir den Beitrag fiir
viele wichtige Berufe spiirbar senken. Und wir haben die Fle-
xibilitat aller unserer Einkommensabsicherungsprodukte wei-
ter verbessert. Mit unserem Konzept Easilife setzen wir ab
sofort auf eine maximale Flexibilitdt. Unsere Biometrieproduk-
te konnen sowohl beim Abschluss passgenau abgestimmt als
auch wahrend der Vertragslaufzeit an sich dndernde Lebens-
umsténde angepasst werden.

In welchen Bereichen haben Sie das Produkt iiberarbeitet?
Klapper: Bei der BU lag unser Fokus ganz klar auf den Preisen.
Wir haben Berufsgruppen stirker differenziert, und unsere
Kostenstrukturen angepasst. So konnten wir aufgrund der Er-
fahrungen der letzten Jahre die Produkte giinstiger kalkulieren.
Optimiert wurden auch die Nachversicherungsoptionen und bei
unserer BU Plus premium die Arbeitsunféhigkeitsklausel. Ne-
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ben der Preisoptimierung war uns die Offnung der BU fiir
Schiiler wichtig, mit eigenen Berufsgruppeneinteilungen und
eigenen Spielregeln. Der Grundschutz+ ist erst seit einem Jahr
am Markt, aber auf Grund der dynamischen Entwicklung im
Markt der Grundfihigkeitsversicherungen haben wir bereits
einige Monate nach der Einfiihrung eine erneute Marktanalyse
durchgefiihrt. Mit diesen Erkenntnissen haben wir 16 von 23
Leistungsauslosern nachformuliert und optimiert. Seit 1. Juli
bieten wir den neuen GrundSchutz+ fiir Kinder ab fiinf Jahren
an. Sowohl die BU fiir Schiiler als auch der GrundSchutz+ fiir
Kids zeichnen sich durch eine im Markt einzigartige optionale
Beitragsbefreiung bei Tod des Versorgers aus. Hierdurch bleibt
der Versicherungsschutz des Kindes weiter bestehen, auch
wenn der Versorger friihzeitig verstirbt.

Ist eine BU oder GFV fiir Kinder tiberhaupt sinnvoll? Wenn die
Eltern fiir sich keine Notwendigkeit sehen, wie soll die Sensi-
bilitdt fiir die Absicherung der Kinder geweckt werden?

ARBEITSKRAFTABSICHERUNG

Klaus-Peter Klapper: ,Neue Produktvarianten
und Veranderungen stellen die Vermittler bei

der Beratung zur Einkommensabsicherung vor
ganz neue Herausforderungen. Hier wollen

wir unterstiitzen. Das Themenportal bietet eine
einzigartige Zusammenstellung von Informationen
rund um die Arbeitskraftabsicherung.”

Klapper: Ich glaube schon, dass Eltern die Notwendigkeit einer
Einkommensabsicherung grundsétzlich sehen und gerne fiir
sich selbst abschliefen wiirden. Oft ist jedoch eine BU aufgrund
ihres Gesundheitszustandes nicht mehr moglich oder finanziell
realisierbar. Hier miissen wir im ersten Schritt ansetzen, und
mit alternativen Produkten bezahlbare Alternativen aufzeigen.
Im zweiten Schritt kann dann in der Beratung der Fokus auch
auf die Kinder gerichtet werden. Denn ja, eine Einkommens-
absicherung schon in jungen Jahren ist sehr sinnvoll. Warum?
Der junge Mensch nutzt seinen guten Gesundheitszustand und
sichert sich dadurch fiir sein komplettes Berufsleben den wich-
tigen Einkommensschutz. Und je jiinger man anfingt, desto
glinstiger ist der einzelne Beitrag.

Ich wiirde gerne noch einmal auf Ihr neues Themenportal zu-
riickkommen. Was verbirgt sich hinter Easi.de?

Klapper: Easi.de ist das erste umfassende Themenportal und
zentrale Anlaufstelle fiir Informationen und Services rund um
die Einkommensabsicherung. Das Portal rundet die im Juli
gestartete Einfiihrung von Easi, unserem ganzheitlichen Pro-
duktkonzept zur Einkommensabsicherung, ab.

In welcher Form vereinfacht das Portal das komplexe Thema
FEinkommensabsicherung?

Klapper: Neue Produktvarianten und Verdnderungen stellen die
Vermittler bei der Beratung zur Einkommensabsicherung vor
ganz neue Herausforderungen. Hier wollen wir aktiv unterstiit-
zen. Das Themenportal bietet eine einzigartige Zusammenstel-
lung von Informationen rund um die Einkommensabsicherung.
So informieren die Spezialisten im Detail iiber Produktlosun-
gen und Services. Unabhingige Experten skizzieren in Artikeln
und Video-Beitrdagen aktuelle Entwicklungen und Beratungs-
trends. Als Autoren mit dabei sind unter anderem Alexander
Schrehardt, Experte fiir Vorsorgeprodukte der Einkommens-
absicherung, Philip Wenzel, Versicherungsmakler und Experte
fiir die BU-Versicherung, sowie Matthias Schmidt, BU-Spezi-
alist und Experte fiir Marketing in den sozialen Medien. Die
Inhalte des Portals werden in Zusammenarbeit mit den externen
Experten kontinuierlich ergdnzt und thematisch erweitert.

Das Gespréach fuhrte Jérg Droste, Cash.
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GESUNDHEIT

JUNSERE VERSICHERTEN
FUHLEN SICH SEHR GUT
BEI UNS AUFGEHOBEN*

Im vergangenen Jahr ging jede dritte Pflegezusatzversicherung und jede vierte

bKV zur Allianz Privaten Krankenversicherung nach Miinchen. Und auch in der

Corona-Pandemie lduft der Vertrieb gut. Cash. sprach mit der APKV-Vorstands-

vorsitzenden Nina Klingspor iiber die bemerkenswerten Erfolge, die Herausforde-

rungen im Vertrieb und die Zukunft des Dualen Systems von GKV und PKV.

Wie zufrieden sind Sie mit dem abgelaufenen Geschdftsjahr
2019?

Klingspor: 2019 war fiir die Allianz Private Krankenversiche-
rung ein sehr gutes Jahr. Im Neugeschift waren wir besser als
je zuvor in unserer Geschichte. Sowohl in der Voll- als auch in
der Zusatzversicherung haben wir Vertriebspartner und Kun-
den iiberzeugen konnen. Besonders grofle Spriinge haben wir
in der betrieblichen Krankenversicherung und in der Pflegezu-
satzversicherung gemacht. In beiden sind wir richtig nach
vorne geschnellt. Allein in der Pflegezusatzversicherung ging
20109 fast jede dritte neue Police an die Allianz.

Wie stark haben Corona-Pandemie und der Lockdown Sie nach
den erfreulichen Zahlen ausgebremst?

Klingspor: Wir sind unter dem Strich gut durch das erste Halb-
jahr 2020 gekommen — und das bei dieser Krise. Wir beobach-
ten, dass Gesundheitsthemen durch die Pandemie fiir viele
Menschen noch wichtiger geworden sind. Das Neugeschéft
blieb im ersten Halbjahr gegeniiber dem Vorjahreszeitraum
stabil — und letztes Jahr war dieses Top-Vertriebsjahr. Das ist
beachtlich. Dabei gab es ja gerade im Méarz und April durch die
Corona-Mafinahmen erste massive Einschrinkungen fiir den
Vertrieb: Uber Wochen konnten die Vermittler fast nur per
Telefon und digitalen Tools mit den Kunden in Kontakt bleiben.
Trotzdem sehen wir fiir das Jahr ein gutes Neugeschift. Wie
sich die neuen Beschrinkungen auswirken, muss man sehen.
Was wir auch beobachten, ist, dass sich unsere Versicherten in
dieser schweren Zeit sehr gut bei uns aufgehoben fiihlen. Die
Allianz hat schon in den letzten Jahren dafiir gesorgt, dass die
Mitarbeiter auch vom Homeoffice arbeiten kdnnen. So waren
und sind wir durchgehend fiir unsere Kunden und Vertriebspart-
ner da. Zusitzlich haben wir die Versicherten mit verschiede-
nen Angeboten unterstiitzt. Mit Stundungen oder anderen L6-
sungen, aber auch etwa Doc on Call — einem medizinischen
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Telefondienst, der rund um die Uhr erreichbar ist. Gerade in
diesen Zeiten, in denen man moglichst zu Hause bleiben soll,
wird dieser stark genutzt. Ebenso Check My Back, unser digi-
tales Tool bei Riickenschmerzen.

Wo lagen dabei die grofiten Herausforderungen und wie funk-
tionieren im Moment Beratung und Vertrieb? Zumal die priva-
te Krankenvollversicherung aber auch die Zusatzversicherung-
starife erkldrungsbediirftig sind.

Klingspor: Unsere unabhéngigen Vertriebspartner ebenso wie
unsere Vermittler haben im Friihjahr wihrend der Kontaktbe-
schrinkungen alles darangesetzt, den Kontakt mit den Kunden
zu halten. Und tun es auch jetzt wieder. Da hilft es, dass viele
bereits vor Corona auf digitalen Kandlen mit ihren Kunden
kommuniziert haben. Wir stellen dafiir vielfiltige Angebote
zur Verfiigung, von der Videoberatung bis zu digitalen Anspra-
chekonzepten. Auch der Abschluss ist digital moglich. Wir
sehen eine Mischung aus digitaler und personlicher Begegnung.
Die in der Krankenversicherung besonders wichtige Beratung
leisten die Vermittler weiterhin, nur der Kommunikationsweg
zu den Kunden ist je nach Bedarf digitaler geworden. Viele
Kunden finden das gut. Sie kennen den Umstieg auf digitale
Medien ja aus vielen anderen Lebensbereichen.

Wir erleben einen nie gekannten digitalen Umbruch. Und die
Corona-Pandemie hat sich zu einem Katalysator entwickelt.
Was haben Sie unternommen, um ihren Partner die Unsicher-
heit zu nehmen?

Klingspor: Den Weg zu personlich und digital sind wir mit
unseren Vermittlern und Vertriebspartnern auch unabhéngig
von Corona schon gegangen. Als dann im Friihling die Kon-
taktbeschrinkungen kamen, lief das natiirlich fiir einige Wo-
chen fast nur noch auf digital hinaus. Auch jetzt wird es wieder
ein Mehr an digital geben. Ganz entscheidend ist, gerade in
schwierigen Zeiten den Vermittlern zur Seite zu stehen. Wir
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»Als die Kontaktbeschréankungen kamen, lief das
nattrlich fuir einige Wochen nur noch auf digital hinaus.
Ganz entscheidend ist, gerade in schwierigen Zeiten
den Vermittlern zur Seite zu stehen.”

GESUNDHEIT

haben Sonderregelungen auf den Weg gebracht, die die Bediirf-
nisse von Kunden und Vermittlern adressieren. Uber digitale
Medien stehen wir standig in Kontakt mit unseren Geschéfts-
partnern und bieten regelmiBige Online-Informationsformate
an. So haben wir unsere Maklerforen im Friihjahr nicht abge-
sagt, sondern kurzerhand auf digitale Foren umgestellt. Diese
schnelle und auf die Bediirfnisse der Kunden und Vermittler
zugeschnittene Reaktion kam an — das zeigen auch Umfragen.
Da setzen wir jetzt auch wieder an.

Die Allianz Private Krankenversicherung (APKV) gehdrt im
Segment bKV laut Service Value zu den fairsten bKV-Anbietern.
Wie hat sich der bKV-Absatz im ersten Halbjahr entwickelt?
Klingspor: Unsere bKV ist sehr gefragt. Das Interesse der Un-
ternehmen an einem Gesundheitsschutz fiir ihre Mitarbeiter
mittels einer Allianz-bKV hat sich gegeniiber dem Vorjahr
nochmals erhdht. 2019 ging schon ein Viertel des Wachstums
im Markt an uns. Im ersten Halbjahr 2020 hat sich sogar jeder
dritte Arbeitgeber fiir eine neue bKV bei der Allianz entschie-
den und unser Neugeschift ist trotz der Pandemie um 75 Pro-
zent gewachsen.

Wie schwierig ist es im Moment, auf Firmen oder Unternehmen
zuzugehen. In welchen Segmenten der Wirtschaft geht es leich-
ter, wo ist es schwieriger?

Klingspor: Gesundheitsthemen spielen auch in den Betrieben
heute eine noch grofere Rolle als vor der Pandemie. Gerade
jetzt wollen Unternehmen etwas fiir die Gesundheit ihrer Be-
legschaft tun. Es gibt ja doch viele Branchen, in denen die
Mitarbeiter aktuell besonders grolen Einsatz bringen. Deren
Arbeitgeber mochten ein Zeichen setzen und zusitzlich die
Gesundheit ihrer Mitarbeiter absichern. Ein Pflegedienst bei-
spielsweise hat bei uns fiir seine Angestellten einen Kranken-
haustarif abgeschlossen. Ein Anbieter in der Online-Weiterbil-
dung hat seine Unterstiitzung ebenfalls iiber eine bK'V gezeigt.
Die bKV hat fiir die Firmen den doppelten Vorteil, dass sie sehr
hohe Wertschitzung vermittelt — und das langfristig. Eine ein-
malige Bonus-Zahlung ist schnell vergessen, aber iiber den
zusitzlichen Gesundheitsschutz freut man sich bei jedem Arzt-
besuch. Es kommt bei den Mitarbeitern sehr gut an, wenn sie
eine Vorsorgeuntersuchung oder den Zahnersatz durch den
Arbeitgeber finanziert bekommen.

Gibt es Unterschiede zwischen Groffunternehmen und KMU?
Klingspor: Kleine und mittelstindische Unternehmen haben
wegen ihres oft groBBeren Fachkriftemangels schnell erkannt,
dass eine bKV bei Bewerbern ein echtes Argument fiir ihr
Unternehmen ist. Mittlerweile interessieren sich auch Konzer-
ne fiir die bKV. Entsprechend haben wir unsere Zielgruppe
erfolgreich erweitert. Die vorteilhaftere steuerliche Behandlung
der bKV verstirkt den Aufwirtstrend. Unsere Vertriebspartner
spiegeln uns auBBerdem wider, dass sie durch die starke Markt-
position der Allianz in der betrieblichen Altersvorsorge einen
sehr guten Zugang zu Unternehmen haben.

Welche bKV-Bausteine bzw. welche bKV-Leistungen sind be-
sonders beliebt? Und hat es hier vor dem Hintergrund der
Corona-Pandemie Verdnderungen gegeben?

Klingspor: Am beliebtesten sind bei unserer bK'V nach wie vor
die Vorsorge- und Zahntarife. In den vergangenen Wochen
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haben dann viele Arbeitgeber verstirkt auch Krankenhaustari-
fe fiir ihre Mitarbeiter abgeschlossen. Und das aus zwei Griin-
den: Zum einen macht die steuerliche Einordnung der bK'V als
Sachbezug auch teurere Pakete finanziell noch attraktiver. Zum
anderen ist in der Pandemie ein neues Bewusstsein gewachsen,
welchen Mehrwert ein Stationértarif hat.

Welches Marktpotenzial sehen Sie generell in oder fiir die bKV?
Klingspor: Ich bin {iberzeugt, dass wir in der bK'V noch grofies
Potenzial haben. Unsere Vertriebspartner sind sehr stark und
haben in den letzten Jahren ihr Engagement kréftig erhoht. Seit
2015 hat sich das Neugeschift, das allein von den Maklern
kommt, verfiinffacht. Auch unsere eigenen Vertriebe machen
hervorragendes Geschéft. Und ich bin mir sicher, da geht noch
mehr. Bei vielen Unternehmen ist das Interesse an der bKV ja
gerade erst richtig erwacht. Sie erkennen, dass sich hinter dem
etwas sperrigen Begriff ein attraktives Angebot versteckt, das
ihre Mitarbeiter begeistert. Die bKV wird weiter an Bedeutung
gewinnen. Sie ist ein Wachstumsmarkt.

Aktuell haben nur sechs Prozent der Bundesbiirger privat fiir
den Pflegefall vorgesorgt. Dabei liegen die Zuzahlungen, die
Heimbewohner zu stemmen haben, bei tiber 2.000 Euro im
Schnitt. Wie kénnen Sie als Versicherer der Verdrossenheit
beim Thema Pflege entgegenwirken?

Klingspor: Ich sehe das wie Sie. Das Thema Pflege ist unglaub-
lich wichtig — und doch zu sehr ein Nischenthema. Fast jeder
zweite Mann und noch mehr Frauen werden im Laufe ihres
Lebens auf Pflege angewiesen sein. Die Betroffenheit ist also
sehr hoch, aber die Absicherung im Vergleich viel zu gering.
Aus meiner Sicht haben wir als Versicherer — zusammen mit
den Vertrieben — die Verantwortung, das Thema bekannter zu
machen. Wir kénnen ja wirklich etwas bewegen. Auf einen
Menschen, der pflegebediirftig wird, kommen hohe Kosten zu.
Tausende Euro im Monat und nur ein Teil ist iiber die Pflege-
pflichtversicherung abgesichert. Das frisst schnell das Ersparte
auf und auf einmal miissen die Kinder mitzahlen. Das will
keiner. Mit einer Pflegezusatzversicherung lisst sich gegensteu-
ern. Nehmen sie die Pflegetagegeldversicherung: Je nach Alter
liegt der Beitrag bei einem guten Tagessatz schon bei unter 30
Euro im Monat. Um die Wahrnehmung fiir das Thema zu er-
hohen und den Vertrieben eine einfachere Ansprache zu ermog-
lichen, haben wir den grof3artigen Schauspieler Dieter Haller-
vorden fiir das Thema gewonnen. Er beweist, dass man auch
ein ernstes Thema wie die Pflege locker und mit Humor anspre-
chen kann — und das funktioniert.

Thr Vorstandskollege Daniel Bahr hatte im Interview mit unse-
rem Magazin im Mai vergangenen Jahres gesagt, dass 60
Prozent der Menschen eine Pflegezusatzversicherung als not-
wendig ansehen. Gleichzeitig hdtten aber nur 17 Prozent der
Vermittler signalisiert, dass ihre Kunden eine Pflegezusatzver-
sicherung brduchten. Spannend ist, dass der Berater bei dem
wichtigen Thema zaudert. Was machen Sie, um ihren Ver-
triebspartnern bei diesem wichtigen Thema eine Briicke zum
Kunden zu bauen?

Klingspor: Dieter Hallervorden und unsere neue Art, iiber
Pflege zu sprechen, haben bei unseren Vertriebspartnern einen
Nerv getroffen: Unsere Schulungen bei der Kampagne im letz-
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»Das Thema Pflege ist unglaublich wichtig
— und doch zu sehr ein Nischenthema.”

ten Jahr zur Pflegevorsorge waren gut besucht und unsere Info-
und Werbe-Materialien mussten wir sogar nachdrucken lassen,
so schnell waren sie vergriffen. Das zeigt, wie wichtig es Ver-
mittlern ist, die Pflegevorsorge bei ihren Kunden anzusprechen.
Dann kam Corona. Da ist das Thema Pflege ganz nachvollzieh-
bar hinter anderen Gesundheitsthemen zuriickgetreten. Der
Fokus hat sich eine Zeit lang verschoben. Hier wollen wir nun
wieder zusitzliche Aufmerksamkeit erzeugen. Das Thema ist
einfach zu wichtig. Wir haben deshalb erst kiirzlich eine neue
Kampagne mit Dieter Hallervorden gestartet — in Zeitungen
und zum ersten Mal auch im Radio.

Die Zahl der Pflegebediirftigen wird in den kommenden Jahr-
zehnten steigen und die gesetzliche Pflegeversicherung lebt
derzeit von der Hand in den Mund. Nach meiner Ansicht fehlt
der politische Mut zu einer umfassenden Pflegereform? Wo
braucht es Anderungen, um das Gesundheitssystem finanzier-
bar und krisenfest zu machen?

Klingspor: Heute ist klar: Die Entscheidung in den 90er-Jahren
fiir das Umlageverfahren war ein Fehler. Bei unserer Demogra-
phie mit immer mehr &lteren und weniger jungen Menschen
wire die Kapitaldeckung die richtige Losung gewesen. So be-
steht die Gefahr, dass man seine Kinder belastet. Umso wich-
tiger ist die Eigenvorsorge tiber eine Pflegezusatzversicherung.
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Unser Magazin hatte im Mdrz ein Interview mit Dr. Stefan Et-
geton von der Bertelsmann-Stiftung iiber die Studie ,, Geteilter
Krankenversicherungsmarkt — Risikoselektion in der Kranken-
versicherung* gefiihrt. Dr. Etgeton hatte sich in dem Gesprdch
sehr deutlich fiir eine Einheitsversicherung ausgesprochen.

Was spricht fiir die Dualitdt und gegen eine Einheitsversiche-
rung mit qualitativ hochwertigen Zusatzversicherungskompo-
nenten?

Klingspor: Gerade die Pandemie hat eindriicklich gezeigt, dass
wir in Deutschland mit unserem dualen System eine hervorra-
gende medizinische Versorgung fiir alle haben. Die Lander mit
Einheitskassen wie Grof3britannien, Spanien oder Italien sind
bislang schlechter dran gewesen. Die private Krankenversiche-
rung leistet einen iiberdurchschnittlichen Beitrag fiir unser
Gesundheitssystem. Auch dadurch haben wir eine so gute und
offene ambulante Versorgung mit niedergelassenen Fachirzten
und vielen Laboren, die kurzfristig Tests auswerten. Die deut-
schen Arztpraxen haben einen schnellen Zugang zu Innovatio-
nen, so dass sie nicht so schwere Corona-Félle ambulant betreu-
en konnen und nicht alle Infizierten wie in Italien im Kranken-
haus versorgt werden miissen und dort die Kapazitdten schnell
erschopft waren. Wir sollten jetzt keine Experimente wagen,
die die gute Versorgung auch nur ansatzweise gefahrden konn-
ten. Wir sind mit unserem System bestens aufgestellt. Was
sollte ohne die PK'V denn besser werden?

Konnen Sie erkliren, warum sich die Politik die Private Kran-
kenversicherung immer wieder ins Visier nimmt. Das Thema
Zukunft der PKV wird definitiv bei der Wahl im kommenden
Jahr wieder aufs Tableau gehievt. Um die Altersriickstellungen,
die iiber 281 Milliarden Euro betragen, kann es dabei ja nicht
gehen. Oder?

Klingspor: Die Altersriickstellungen sind sicher, darauf kénnen
sich die Versicherten verlassen. Das sind Gelder, die den Ver-
sicherten gehdren. An die kommt kein Politiker ran — sonst
wire das schon ldngst passiert. SPD, Griine und die Linke ge-
hen mit dem Thema immer wieder in Wahlkdmpfe, vor allem
um die eigenen Mitglieder anzusprechen. Aber die Praxis zeigt,
dass man die PKV nicht einfach abschaffen kann.

Warum schraubt der Gesetzgeber die Jahresarbeitsentgeltgren-
ze immer weiter nach oben? Von 52.000 Euro im Jahr 2013 auf
Jjetzt 62.500 Euro. Haben Sie eine Erkldrung?

Klingspor: Na ja, es ist ein einfaches politisches Mittel, um
eine satte Beitragserhhung fiir die Betroffenen zu verdecken.
Es werden mehr Beitrdge generiert, ohne dass eine Kranken-
kasse ihren Beitragssatz erh6hen und ihren Mitgliedern erkli-
ren muss.

Hamburg hatte als erstes Bundesland im August 2018 eine
pauschale Beihilfe fiir bereits gesetzlich versicherte und neue
Beamte eingefiihrt. Mit Brandenburg, Bremen und Thiiringen
haben drei weiter Bundesldinder diesen Weg iibernommen. Wie
bewerten Sie die Regelung, eine Einheitsversicherung iiber die
Hintertiir einzufiihren?

Klingspor: Es zeigt sich: Das Interesse ist gering. Das Angebot
wird kaum angenommen. Die meisten Beamten fiihlen sich in
der bisherigen Kombination aus Beihilfe und privater Kranken-
versicherung sehr gut abgesichert und wechseln nicht.

GESUNDHEIT

Stichwort Beitragsstabilitit: Die Beitragsanpassungen sorgen
immer wieder fiir Verdrgerung, weil die Systematik etwas kom-
plexer ist. Warum wird hier eine politische Losung nicht for-
ciert? Ansdtze gibe es ja?

Klingspor: Die PKV-Branche bringt eine Vereinfachung immer
wieder ins Gesprich und spiirt in der Politik auch Interesse. Wir
schauen deshalb optimistisch auf die ndchste Legislaturperiode.
Bei der APKV verfolgen wir unabhingig davon eine Strategie
der Beitragsstabilisierung. Wir lagen in den vergangenen Jah-
ren bei den Anpassungen unter dem PKV-Schnitt und der GKV
Einnahmenentwicklung. Dazu betreiben wir konsequent ein
Gesundheits- und Beitragsmanagement und unterstiitzen zu-
satzlich mit unserer Finanzstirke. Die Politik konnte uns noch
mehr stiitzen, indem sie uns mehr Mdglichkeiten zu Verhand-
lungen mit Leistungserbringern giibe — dhnlich wie bei der
GKV.

Eine grofie Herausforderung ist die Dauerniedrigzinsphase.
Dr. Bader, Vorstandsvorsitzender der Deutschen Aktuarverei-
nigung, sprach im Interview mit uns von einem Anlagenotstand.
Wie herausfordernd ist mittlerweile die Niedrigzinspolitik der
EZB fiir die APKV?

Klingspor: Die Niedrigzinspolitik stot natiirlich bei nieman-
dem, der Gelder anlegt, auf Freude. Die Allianz ist allerdings
einer der grofiten Kapitalanleger der Welt mit einer globalen
Expertise, sodass wir auch auf Anlageformen ausweichen kon-
nen, die anderen Investoren nicht offen stehen. Wir haben bei-
spielsweise den Anteil an alternativen Investments wie Infra-
strukturprojekte erhoht. Das Geld unserer Kunden haben wir
breit gestreut in mehr als 50 Anlageklassen sowie in verschie-
denen Lindern, Regionen und Wihrungen. So bieten wir un-
seren Kunden auch in diesem Umfeld Finanzstérke.

Es gibt iiber 30 private Krankenversicherer. Und in der PKV-
Tarifwelt rund 1.400 unterschiedliche Leistungsaussagen. Das
Problem ist, so die Kritik von Service Value, dass es selbst den
Unternehmen nicht gelingt, das Leistungsportfolio des eigenen
Tarifangebots transparent und verstindlich am Markt zu posi-
tionieren. Wie heben Sie sich mit ihren Angeboten hervor?
Klingspor: Bei seinem PKV-Tarif sollte man auf einen guten
Versicherungsschutz, gute Leistungen und guten Service ach-
ten. Kunden konnen sich ihre Absicherung zu Beginn frei
aussuchen und diesen Gesundheitsschutz garantieren wir bis
zum Lebensende. Neben dem Zugang zu hervorragender Ver-
sorgung ist fiir unsere Versicherten wichtig, am medizinischen
Fortschritt teilzuhaben. So bleibt unser Angebot nicht stehen,
sondern entwickelt sich stindig weiter. Zudem bieten wir Ser-
vices liber die reine Bezahlung von Rechnungen hinaus, um
unsere Kunden in ihrer Lebenssituation zu unterstiitzen. Das
ist die Leistungsseite. Hinzukommt, dass ein finanzstarker
Versicherer den Tarif anbietet. Eine Krankenversicherung ist
eine langfristige Bindung, da sollte man sich einen verldssli-
chen Partner aussuchen. Mit diesem Gesamtpaket sind wir gut
positioniert und steigern im Neugeschift seit Jahren unsere
Marktanteile.

Das Interview flihrte Jorg Droste, Cash.
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WANN KOMMT DIE WENDE
IN DER PFLEGEVORSORGE?

Die gesetzliche Pflegeversicherung bietet keine ausreichende Versorgung mehr. Warum wir fiir

die Absicherung des Pflegerisikos endlich personliche Verantwortung tibernehmen sollten.

eit vielen Jahren, teilweise Jahrzehnten, wurden die

gesetzlichen Vorsorgesysteme schrittweise reduziert

oder sogar gestrichen. Die gesetzliche Rente ist eine

Basisabsicherung mit sinkender Tendenz. Die Berufs-
unfihigkeitsabsicherung wurde sogar génzlich gestrichen und
durch eine Minimalabsicherung, die Erwerbsminderungsrente,
ersetzt. Auch die gesetzliche Pflegeversicherung ist durch vie-
le Reformen geprigt, eine ausreichende Versorgung bietet auch
diese nicht. Diese Verschiebung von gesetzlichen Absicherun-
gen hin zu privater Vorsorge ist nicht jedem bewusst. Eher still
und unauffillig als laut und deutlich wurde ein erheblicher Teil
an Vorsorge in die personliche Verantwortung verlagert.

Eine triigerische Sicherheit vermittelte auch die Pflegere-
form 2017 — auch bekannt als PSG II. Zwar wurden die Grund-
lagen fiir mehr Gerechtigkeit in der Einstufung von Pflegebe-
dirftigen geschaffen, doch eines konnte auch diese Reform
nicht 16sen: Das Problem der Uberalterung der Bevolkerung.
Nach den Schitzungen zur Bevolkerungsentwicklung wird in
Deutschland die Anzahl dlterer Personen (67 Jahre und alter)
bis zum Jahr 2040 voraussichtlich auf knapp 21,5 Millionen
steigen. Sie wird damit um 6,3 Millionen oder um 42 Prozent
hoher sein als die Anzahl der tiber 67-Jahrigen im Jahr 2013.

»Hilfebediirftigkeit ist nicht nur ein
Thema des Alters, auch jiingere sind, wenn
auch deutlich seltener, betroffen*

Rund 60 Prozent der Bevolkerung sind aktuell zwischen 20
und 64 Jahren — das sind rund 50 Millionen Menschen. Vor
allem diese Personen sind die ,,Pflegefille” von morgen. Derzeit
verfiigen aber nur rund 3,6 Millionen Menschen liber eine
private Pflegezusatzversicherung, etwa 850.000 haben eine
geforderte ,,Pflege-Bahr* abgeschlossen. Zwar ist eine wach-
sende Nachfrage zu erkennen, allerdings wéchst die Anzahl der
Pflegezusatzversicherten pro Jahr nur um knapp fiinf Prozent.
Rechnen wir dieses Wachstum hoch, dann wéren wir erst in 50
Jahren — im Jahre 2070 — bei einem signifikanten Anteil der
Bevolkerung, namlich etwa 50 Millionen Menschen, die iiber
eine private Pflegezusatzversicherung verfiigen.

Dem entgegen steht das Risiko im Laufe des Lebens ein
Pflegefall zu werden. Bereits ab dem 50. Lebensjahr gibt es ein
steigendes Risiko. Ab dem Alter 75 nimmt die statistische
Wahrscheinlichkeit weiter zu, auf fremde Hilfe angewiesen zu
sein. Ab dem Alter 80 betrdgt die Wahrscheinlichkeit mehr als
35 Prozent, ab 90 Jahren sogar 58 Prozent. Doch Hilfebediirf-
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tigkeit ist nicht nur ein Thema des Alters, auch jiingere sind,
wenn auch deutlich seltener, betroffen: Jeder sechste Pflegebe-
diirftige ist jiinger als 60 Jahre. Ausgehend von den Zahlen des
Statistischen Bundesamtes waren Ende 2017 3,4 Millionen
Menschen pflegebediirftig, das sind deutlich mehr, als noch
2015 fiir dieses Jahr prognostiziert wurde. Hochrechnungen
gehen davon aus, dass bis zum Jahr 2050 mehr als fiinf Milli-
onen in ambulanter oder stationdrer Pflege versorgt werden
miissen. ,,Versorgung™ ist das Stichwort. Auf der einen Seite
fehlt es massiv an Pflegekréften, denn laut Pflegereport 2019
werden im Jahr 2030 mindestens 130.000 zusétzliche Pflege-
krifte bendtigt. Statistisch gesehen gibt es in jeder Familie ei-
nen Pflegefall — niemand mdchte sich vorstellen, dass es keine

Ellen Ludwig: ,Bereits ab dem 50. Lebensjahr gibt
es ein steigendes Risiko Pflegefall zu werden. Ab dem
Alter 76 nimmt die Wahrscheinlichkeit weiter zu.

Pflegekraft fiir den Partner, fiir die Eltern oder GroB3eltern gibt.
Auf der anderen Seite wird man die Ausgaben fiir eine qualifi-
zierte Pflegekraft durch die Leistungen der gesetzlichen Pfle-
geversicherung nicht decken konnen.

Fiir den notwendigen Zuwachs an Pflegekréften ist aber
auch ein addquater und leistungsgerechter Lohn Grundvoraus-
setzung. Und dafiir miissen die gesetzlichen Leistungen erheb-
lich aufgestockt werden. Die Pflegeliicke, die Leistung, die man
zusitzlich privat aufbringen muss, ist bereits heute Realitdt. Um
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Gesellschaft Tarifname Kompasse

Allianz Private Krankenversicherungs-AG PflegetagegeldBest (PZTB03 + PZTA03 + PZTE03) 6 Kompasse
Allianz Private Krankenversicherungs-AG PflegetagegeldBest (PZTB03 + PZTA03) 6 Kompasse
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6 Kompasse
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6 Kompasse
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R+V Krankenversicherung AG PflegeVorsorge premium (PM1) 6 Kompasse Dies sind diegbes{en
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vigo Krankenversicherung VVaG Diisseldorfer Pflegegeld (PT1-5, E, S-Plus, Dyn) 6 Kompasse Topschutz:
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die 1.800 Euro sind durchschnittlich fiir die Pflege aufzuwen-
den — sowohl fiir ambulante als auch fiir stationdre Pflege. Und
personliche Aufwendungen des tdglichen Lebens oder gar
kleine Urlaubsreisen kommen noch on Top.

Wer nun darauf hofft, dass der Eigenanteil zukiinftig sinkt,
wird enttduscht werden, auch wenn Kassen und Bundesgesund-
heitsministerium bereits an der ndchsten Reform arbeiten. Der
Eigenanteil wird aus mehreren Griinden steigen: Erstens schrei-
tet die demographische Entwicklung unerbittlich voran und die
Bevolkerung der ,,Alten Empfangenden steht einem immer
geringen Anteil der ,,Jungen” Zahlenden gegeniiber. Zweitens
wird Pflege in der Familie immer weniger — es gibt weniger
Kinder, die Kinder sind oft hunderte Kilometer entfernt und
haben héufig auch das Geld nicht, wenn der Job aufgegeben
werden muss, um einen oder beide Elternteile zu pflegen. Drit-
tens muss der Beruf des Altenpflegers aufgewertet werden und
das heif3t auch, dass die Léhne und die Verteilungsschliissel in
den Heimen verbessert werden miissen.

Ist die private Pflegeversicherung daher ein Muss? Ein
Pflegefall wird schnell zur Kostenfalle. Das Problem fiir den
Einzelnen im Pflegefall ist, dass die Hohe der entstehenden
Kosten nicht vorhersehbar ist. Auch weil3 man vorher nicht, wie
lange und wie schwer der Betroffene pflegebediirftig sein wird.
Immer dann, wenn Risiken nicht einschétzbar und zudem er-
heblich existenzbedrohend sind, kommen Versicherungen ins
Spiel. Denn diese biindeln die Risiken und Leistungen eines
Einzelnen in einem groflen Kollektiv, das dadurch die Risiken
»glittet”. Immer dann, wenn die gesetzliche Vorsorge nicht
vorhanden oder nicht ausreichend ist, ist jeder gut beraten, eine
private Versicherung abzuschlieen.

Private Pflegetagegeld- oder -monatsgeldtarife bieten eine
Vielzahl an Wahlmoglichkeiten, die sich an die personliche
Situation und die familidren Umstdnde anpassen ldsst. Als
Basisabsicherung kann man etwa die schwersten Risiken in
Pflegegrad 4 und 5 versichern. Etwas komfortabler ist der
Schutz, nimmt man auch die Absicherung des Pflegegrads 3
hinzu. Will man in jedem Pflegegrad top versorgt sein, sichert

man alle Pflegegrade, von ein bis fiinf, ab. Einige Tarife bieten
beinahe jede Wunschkombination an Leistungshéhen und
Kombinationen in den Pflegegraden an. Weitere Leistungen
konnen meist optional hinzugebucht werden oder sind bereits
standardmaiBig enthalten: Zum Beispiel eine einmalige Zusatz-
leistung bei Eintritt des Pflegefalls, da gegebenenfalls Anschaf-
fungen zu tdtigen sind oder bei hduslicher Pflege Umbauten des
Hauses notwendig werden. Auch eine Beitragsbefreiung ist
iiblicherweise ab Pflegegrad 4 enthalten und kann haufig opti-
onal auch auf niedrigere Pflegegrade erweitert werden. Inter-
essant ist auch die Moglichkeit der stationdren Aufstockung.
Diese ist dann sinnvoll, wenn in der ambulanten Pflege nicht
die volle Abdeckung benétigt, aber im Falle einer stationdren
Pflege eine hohere Leistung gewiinscht wird. Viele Versicherer
sehen sich allerdings nicht nur als reine Leistungserbringer,
sondern auch als ,,Kiimmerer* im Leistungsfall. Daher bieten
fast alle Versicherer umfangreiche Assistanceleistungen, wie
Unterstiitzung beim Pflegeantrag und Beratung beim Pflege-
heimvertrag, Vermittlung eines Pflegeheimplatzes oder ambu-
lanten Pflegediensten sowie Information zu Leistungen aus der
Pflegepflichtversicherung und 24 Stunden Telefonberatung, um
nur einige zu nennen.

Fazit: Die Verschiebung von Vorsorge von gesetzlicher zu
privater schreitet voran — dem muss man sich stellen. Die Pfle-
gevorsorge bleibt von dieser Entwicklung nicht verschont und
wird noch weiter in die Verantwortung jedes Einzelnen wach-
sen. Der Wunsch, nach einem langen Arbeitsleben einen wiir-
digen Lebensabend bis ins hohe Alter entgegen zu sehen,
sollte man nicht aufschieben, denn die Frage der Finanzierbar-
keit der monatlichen Kosten bei Hilfebediirftigkeit oder die
Verlagerung der Belastung auf die Kinder macht vielen Men-
schen Sorgen — Sorgen, die mit dem rechtzeitigen Abschluss
einer privaten Pflegeversicherung einfach verschwunden sind.

Ellen Ludwig ist Aktuarin und Geschaftsfihrerin
der Ascore Das Scoring GmbH, Hamburg
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DIGITALISIERUNG

,WIR WOLLEN, DASS DER
SIEGESZUG DIESER DIGITALEN
ERFOLGSGESCHICHTE

WEITERGEHT™

Der Unternehmer und Ex-AWD-Vorstandsvorsitzender Carsten Maschmeyer ist mit der von

ihm gegriindeten Venture-Capital-Firma Alstin Capital bei Neodigital eingestiegen. Mit ihm

als Partner will sich der digitale Sachversicherer und Dienstleister deutlich breiter aufstellen.

Cash. sprach mit Carsten Maschmeyer und Neodigitalvorstand Stephen Voss iiber den

Einstieg, ihre Plédne und die Folgen der Coronapandemie fiir die digitale Transformation.

Herr Voss, wir haben uns vor eineinhalb Jahren erstmals un-
terhalten und da waren Sie mit Neodigital gerade ein Jahr im
Markt. Wie wirkt sich die Coronapandemie auf Neodigital aus?
Voss: Es lduft besonders gut. Aktuell stehen wir deutlich besser
da, als wir das zu diesem Zeitpunkt im Jahr geplant hatten. Ich
mochte uns jetzt nicht als Pandemie-Gewinner darstellen, das
ware nicht fair. Aber dadurch, dass wir komplett digital aufge-
stellt sind, haben wir schon gemerkt, dass die anfiangliche Dis-
tanz auch von klassischen Maklern, die mit dem digitalen Me-
dium Schwierigkeiten hatten, gewichen ist. Zudem sehen wir
auch eine Verlagerung zu den Plattformen und Medien, die di-
gitale Abschliisse zulassen. Auf der anderen Seite stellen wir
fest, dass klassische analoge Makler durch die Kontaktbeschrén-
kungen vor Herausforderungen standen, die sie nicht mehr be-
wiltigen konnten. Deren Kunden haben stattdessen online ab-
geschlossen. Nach der generellen Delle im Markt Anfang Mérz
hat sich das Geschift iiber die digitalen Plattformen wieder
aufgebaut. Wir haben jetzt schon iiber 150.000 Kunden. Allein
die letzten Wochen waren es pro Woche rund 3.000 bis 3.500
Neukunden. Der Neukundenzuwachs liegt bereits bei 14.000
pro Monat. Und den kénnen wir nur mit 34 Leuten verarbeiten.
Da miissen Sie voll digital aufgestellt sein, sonst funktioniert
das nicht. Wir haben jeden Tag ein bis zwei Releases. Ein nor-
maler Versicherungskonzern hat vier im Jahr. Und wir investie-
ren momentan gut 6.000 Mann-Tage jedes Jahr in die Weiter-
entwicklung der Technik. Und bisher waren wir nur in den
Sparten, Privathaftpflicht, Hausrat, Unfall, Handy und Fahrrad-
versicherungen aktiv.

Welchen Anteil an dem Erfolg haben die digitalen Plattformen
und was steuert der menschliche Vertrieb zu diesem Ergebnis
hinzu?

Voss: Das hat sich in den letzten Monaten nochmals deutlich
potenziert. Rund zehn Prozent kommen iiber den Menschen und
90 Prozent iiber Plattformen, Vergleichsplattformen wie Check
24 sowie Makler-Vergleichsrechner.
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Das sah vor eineinhalb Jahren anders aus. Haben Sie eine sol-
che Wendung erwartet?

Voss: Wir hatten schon damit gerechnet, dass die Plattform ei-
nen deutlich groBeren Anteil hat als der Faktor Mensch. Aber
dass es zu solch einer Nutzung von digitalen Abschlussmoglich-
keiten kommt, hat auch unsere hohen Erwartungen iibertroffen.
Denn wir glauben nach wie vor an den Makler und die Makler-
beratung. Die Gespriche, die wir jetzt fithren, haben eine neue
Qualitét, weil wir Lésungen haben. Mit diesem Erfolg haben wir
einen liberzeugenden Proof of Concept geliefert. Vor einem Jahr
waren wir schon sehr gut. Jetzt haben wir extrem hohe Dunkel-
verarbeitungsquoten selbst in Bestands- und Betriebsvorfillen.
Das erreichen herkémmliche Versicherungsunternehmen nicht
ansatzweise.

Wir hatten vor einigen Monaten ein Interview mit Christian
Wiens von Getsafe. Er sagte unter anderem, dass diese Pande-
mie zum Stresstest fiir Insurtechs wiirde. Sehen Sie das genauso?
Voss: Ja. Denn nicht alle Insurtechs sind so breit aufgestellt
wie wir. Viele Insurtechs haben sich auf Nischen spezialisiert.
Und wenn der Kunde am Markt eine Leistung nicht nachfragt
und Sie einen Teil Thres Business-Cases darauf ausgelegt
haben, genau diese Nische zu treffen, kann die Wette gegen
Sie losgehen.

Maschmeyer: Hinzu kommt, dass einige Insurtechs so tun, als
wiren sie komplett digital. Was sie aber garnicht sind. Diese
Unternehmen leiden jetzt, weil sie iiberhaupt nicht die Ge-
schwindigkeit haben. Der Unterschied, weswegen wir in Neo-
digital investiert haben, liegt darin, dass es der erste voll digita-
le Vertrieb mit BaFin-Lizenz ist. Winfried Kretschmann wurde
erster griiner Ministerprisident, weil die Partei stets die Atom-
kraft abgelehnt hat. Und dann ist in Japan ein Atomkraftwerk
hochgegangen. Und genauso ist es, wenn du Digitalversicherer
bist und es kommt Corona und alles geht nur noch digital, dann
ist man mit,,Alles auf ein Karte setzen“ Strategie der Sieger. Ich
bin mir sicher, dass der Aufstieg von Neodigital weiterhin so
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erfolgreich sein wird wie der Sieg der Griinen. Wir fiihren
aktuell viele Gespriache mit Versicherern. Und wir kénnen eine
Plattformlosung darstellen. Cosmos Direkt und die VPV Ver-
sicherung nutzen die Dienstleistungen oder Produktpalette.
Wihrend Neodigital im letzten Jahr noch auf die Gespréchster-
mine warten musste, melden sich jetzt die Versicherer von
selbst.

Die Coronapandemie sei ein Brandbeschleuniger, sagte Herr
Wiens. Wiirden Sie das Statement unterschreiben?

Voss: Den Begriff halte ich fiir schwierig. Aber die Pandemie
beschleunigt gerade die Transformation. Weniger in den Unter-
nehmen, sondern viel mehr in den K&pfen. Viele Unternehmen
stehen vor der Herausforderung, dass der analoge Vertrieb
einbricht und die Unternehmensfithrungen hier hinderingend
nach digitalen Losungen suchen. Hinzu kommt, dass die IT
solcher Unternehmen eigentlich jetzt vertriebliche Losungen
liefern miisste, dies aber erst in einigen Jahren kann. Weil sie
nicht entsprechend aufgestellt ist.

Ihr Geschdftspartner Dirk Wittling sagte in einem Roundtable-
Gesprdch in unserer Redaktion, dass die Umsetzungsgeschwin-
digkeit beim Thema Digitalisierung massiver wird, als wir sie
bislang gesehen haben. Worauf miissen wir uns einstellen?
Voss: Wir hatten in den letzten 20, 30 Jahren mehrere Trans-
formationsphasen. In den 90ern die groen Vertriebe, wie
AWD, MLP. Dann kamen in den 2000er und 2010er Jahren die
groflen Vergleicher wie Check 24, Verivox und Co. Und jetzt
kommt die ndchste Phase: ndmlich das Auslesen der Kunden-
daten, iiber zum Beispiel PSD2-Schnittstellen oder digitalen
Daten im Zusammenhang mit so genannten Robo Advisor. Das
heift, der Kunde bekommt durch die Technik ein optimiertes
Versicherungsportfolio zusammengestellt. Das, was vor 20, 30
Jahren noch der Berater gemacht hat, iibernimmt heute zu ei-
nem groflen Teil schon die Maschine. Und das fiihrt natiirlich
zu groflen Umwélzungen im Markt, auch weil der Kunde mitt-
lerweile gerne bereit ist, Daten preiszugeben, wenn er einen

direkten Vorteil davon hat. Bei allen Diskussionen iiber Privat-
sphire: Sobald ein Kunde durch die Herausgabe von Daten 200,
300, 400 Euro pro Jahr sparen kann, gibt er sie frei. Inwieweit
setzen Sie KI ein? Voss: Es gibt mehrere Punkte, an denen wir
eine Art kiinstliche Intelligenz einsetzen. Einmal in der An-
tragsannahme, im so genannten Underwriting. Der Prozess
lauft komplett automatisiert tiber eine kiinstliche Intelligenz.
Sie schaut sich regelbasiert die Angaben des Kunden an, veri-
fiziert diese, 10st selbstindig den Antrag aus und liefert die
Police an den Kunden aus. Und das bestenfalls in 15 Sekunden
im Antragsbereich. Dann gibt es das Thema Vertragsdnderun-
gen, Wechsel der Postleitzahl oder der Bankverbindung, Ein-
fiigen einer zusitzlich versicherten Person. Es gibt keinen
einzigen Betriebsvorgang, der nicht digitalisiert ist und deswe-
gen funktioniert das bei uns sogar in Echtzeit. Nehmen wir
eine Adressidnderung. In dem Fall errechnet die Maschine im
Hintergrund die neuen Policendaten, weil mit einer Adressdn-
derung auch immer eine Risikoverdnderung einhergeht in
Echtzeit. Theoretisch konnte der Kunden 20-mal am Tag seine
Adresse wechseln, wir hitten keinen Aufwand.

In einem Interview sagte Dr. Marco Adelt von Clark, dass rund
20 bis 30 Prozent der Versicherungsunternehmen digitale Ver-
weigerer seien. Halten Sie das fiir realistisch.

Maschmeyer: Es gab Versicherungsfithrungskrifte, die dach-
ten, der digitale Umbau sei eine voriibergehende Erscheinung.
Auch Anfang Mirz 2020 noch. Aber jetzt merken sie, dass der
normale Vertrieb nicht mehr funktioniert. Klassische Versiche-
rer registrieren, dass Digitalversicherer wie Neodigital, als
White-Label-Lieferant schnelle, schlanke, effiziente Prozesse
abbilden. Wir sehen die Digitalisierung in den Medien, in der
Filmindustrie, wir sehen das Filialsterben durch den Online-
Handel. Und jetzt ist der Umbruch in der Versicherungsbranche
angekommen. Die Pandemie hat das forciert. Verbraucher
denken heute anders. Und auch die Einstellung in den Fiih-
rungsetagen hat sich geéndert. Mitarbeiter, die jetzt zu 85 oder
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90 Prozent im Homeoffice arbeiten, tun dies natiirlich digital.
Und sind offener fiir digitale Losungen. Und die Fithrungskraf-
te sehen die Wettbewerber. Sie kennen die Corona-Sieger und
die Corona-Verlierer. Und hoffen, dass ihre Versicherung iiber-
lebt. Aber dauerhaft wird sich keiner dieser Versicherer halten.
Die werden aufgeben miissen.

Harte Worte. Sie glauben, dass einige Unternehmen das nicht
tiberleben?

Maschmeyer: Ja. Ich bin davon {iberzeugt und es tut mir sehr
leid, dass langjdhrige Mitarbeiter darunter leiden werden. Wir
wissen heute, dass weltweit gerade einmal zwei Menschen noch
gegen einen Schachcomputer ein Patt hinbekommen. Wir wis-
sen, dass wir mit einem Smartphone einen Leberfleck scannen
konnen und das ist zu 99 Prozent schneller und besser als der
Hausarzt das diagnostizieren kann. Und glauben immer
noch,wir miissen eine Versicherungspolice schreiben, ausdru-
cken und zur Post bringen. Die Entwicklung hort nicht mehr
auf und diirfte sogar noch schneller werden. Wer nicht in die
Digitalisierung investiert, wird es schwer haben.

Sie haben mir gerade Ihr Smartphone gezeigt. Wird es den
Vertrieb und die Versicherung noch radikaler digitalisieren?
Maschmeyer: Meine Antwort ist ein klares Jein. Bei gewissen
Dingen sehen Menschen die Notwendigkeit zur Absicherung.
Insofern gibt es Pulleffekte. Diese einfachen Versicherungen
sind nicht komplizierter zu kaufen, als ein Buch zu bestellen.
Anders sieht es in der betrieblichen Altersvorsorge, der Berufs-
unfihigkeitsversicherung oder einer Krankenvollversicherung
aus. Das sind Pushprodukte. Die funktionieren nicht iiber die
rein digitale Schiene, weil die Kunden dort wegen der Komple-
xitdt alleine tiberfordert sind und aussteigen. Wir werden, so
glaube ich, drei Formen sehen. Einmal die Sach- und Kompo-
sitprodukte, die voll digital verkauft werden. Dafiir muss man
keine 40 Kilometer fahren. Dann wird es Produkte geben, bei
denen Sie den Menschen als Vertrauensfaktor, Problemldser,
Konzeptbauer bendtigen. Und es wird Mischformen geben, wo
die Kunden einen Teil digital erledigen, aber dann doch auf das
Telefon oder die Videoberatung umschwenken. Insofern gibt es
aufThre Frage kein entweder oder. Sondern ein sowohl als auch.
Wenn immer mehr kiinstliche Intelligenz einflief3t, diirfte sich
einiges mehr verdndern.

Herr Maschmeyer, ich wiirde sehr gerne iiber den Einstieg von
Alstin Capital bei Neodigital sprechen. Warum engagiert sich
der Investor Carsten Maschmeyer personlich bei Neodigital?
Maschmeyer: Meine Reise in der Vermittlung von Finanz- und
Versicherungsprodukten ging vor zwolf Jahren zu Ende. Ich
habe aber immer nach neuen Ideen gesucht. Ich sage immer
,Erfinde oder finde Erfindungen®. Berater rekrutieren, Berater-
organisationen aufbauen und Allfinanz anbieten, das ist jetzt
state of the art. Frither funktionierte das analog, heute digital.
Fiir mich liegt die Zukunft in der Digitalisierung. Das, was ich
viele Jahre vorgefunden habe in der Versicherungswelt war nie
richtig digital. Das waren Leadgenerierer, das waren Adressen-
sammler, das waren Kontaktverkaufer, die einfach nur wieder
Bestandssysteme anbieten. Aber etwas wirklich effizientes und
dabei sehr viel preisgiinstigeres gab es so noch nicht. Wir haben
uns viele Insurtechs angesehen. Oft sind Insurtech-Griinder
Marketing-Guys. Mit tollen Front-End-Auftritten oder gutem
SEO-Marketing. Aber in Versicherungen haben sie oft wenig
tiefe Kenntnis. Mir hat bei Dirk Wittling und Stephen Voss
gefallen, dass sie Versicherungsprofis sind. Sie wissen, wie bei
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Stephen Voss: ,Viele Unternehmen stehen vor der
Herausforderung, dass der analoge Vertrieb einbricht
und die Firmen nun nach digitalen Lésungen suchen.”

traditionellen Versicherern das Geschéft funktioniert. Im Pro-
fitcenter. Sie kennen den Maschinenraum. Da geht es um nied-
rige Kostenquoten. Bei der Sachversicherungen liegen die Ver-
waltungskosten im Schnitt bei 25 Prozent. Wenn Sie die bis zu
einem einstelligen Prozentsatz senken konnen, dann ist natiirlich
ganz klar, dass der Kunde, der preisorientiert oder Stiftung
Warentest-Noten orientiert ist, dort hingeht. Das hat mich abso-
lut tiberzeugt. Zudem passt die Strategie. Denn Neodigital hat
mehrere Standbeine. Einmal den B2C-Vertrieb. Dann den B2B-
Vertrieb. Und zu guter Letzt die White Label-Produktion. Und
das mag ich besonders, dass sie sowohl eigene Kunden gewin-
nen, als auch Versicherern helfen, digitaler zu werden.

Wie sind Sie letztlich auf Neodigital aufmerksam geworden?
Maschmeyer: Ein Jahr vorher hatte uns ein M&A-Berater be-
reits darauf aufmerksam gemacht und ein halbes Jahr spiter
einer unserer Investmenscouts. Danach hat sich der M&A-
Berater nochmals an uns gewandt, weil wir mit ihm einen an-
deren Deal abgewickelt, ndmlich das Start-up Barzahlen an
Glory, einen japanischen Konzern verkauft hatten. Der Berater
sagte, Herr Maschmeyer, das wiirde passen: Mit ihrem Know-
how, mit ihrem Netzwerk, Sie konnten denen so helfen. Und
dann haben wir uns nach Neunkirchen begeben. Letztlich
waren wir aber nicht die einzigen, die investieren wollten. Die
Entscheidung hat letzten Endes Neodigital gefallt.

Voss: Es war letztlich die Professionalitit, die fiir uns den Aus-
schlag gegeben hat. Weil uns wichtig war, im Kern, in der
Maschine zu arbeiten und nicht nur in der Versicherung. Wir
brauchen dazu den passenden Investor. Uns nutzen Investoren
nichts, die ein neues Zalando aufbauen wollen. Bei allem was
wir tun, sind wir im Kern ein Versicherer. Und zwar ein regu-
lierter Versicherer. Und da gibt es Regeln im Markt, denen muss
man folgen. Umso wichtiger ist es, dann einen Geldgeber zu
haben, der das auch versteht. Weil wir sonst irgendwann an
einem Punkt wiren, an dem wir einfach nicht dieselbe Sprache
sprechen. Deswegen haben wir uns dann fiir Herrn Maschmey-
er und das Team entschieden. Weil wir dort auf sehr viel Ver-
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sicherungs-Know-how gestofen sind. Es bringt nichts, jeman-
den, der die ganze Zeit Klamotten verkauft, in die Tiefen der
Versicherungsbranche einzuweihen.

Herr Maschmeyer, Sie haben eine enorme Erfahrung und Ver-
trieb und verfiigen immer noch ein sehr gutes Netzwerk in der
Branche. Welche Rolle sehen Sie fiir sich in dieser Transaktion?
Maschmeyer: Mit Alstin Capital — das ist unser Fonds fiir
Wachstumskapital — investieren meine Partner und ich im
Durchschnitt fiinf Millionen Euro in ein Start-up. Einige Start-
Ups suchen uns gezielt, weil sie nicht nur Geld, sondern strate-
gisches Sparring wollen. Das horen wir ganz oft von Insurtech-
Unternehmen, die unsere US-Tochter Maschmeyer Group Ven-
ture in San Francisco betreut. Hier sind wir ganz klar gefordert,
um strategisches Sparring bei den Produkten anzubieten. Wir
kennen die Note der Kunden, die Herausforderungen der Ver-
sicherungsverwaltung und auch die Wiinsche der Berater. Das
zweite ist, dass Stephen und Dirk mich gerne als Gateway-In-
vestor haben wollten. Ich kann nicht garantieren, dass eine
Kooperation zwischen Versicherern und Neodigital entsteht,
aber ich kann garantieren, dass sie miteinander ins Gespriach
kommen. Ich 6ffne Thnen dafiir die Tiir.

Voss: Durchgehen miissen wir immer noch selbst. Aber das
Wichtige ist, dass man einen Investor findet, der beste Bran-
chenkontakte hat. Denn sonst macht er die falsche Tiir auf. Es
ist ganz wichtig, hier gezielt die richtige Tiir zu 6ffnen. Natiir-
lich unterhalten wir uns nach den Terminen noch miteinander.
Wie war das, was ist da passiert, welche Fragen wurden gestellt
und welche Hindernisse gab es. Und das ist etwas, wovon wir
beiderseitig sehr profitieren konnen. Wir als Start up natiirlich
noch ein grofles Stiick mehr.

Sie waren ja fast 25 Jahre in der Versicherungsbranche. Gibt
es immer noch eine Faszination dafiir?

Maschmeyer: Der Reiz war immer der Kundennutzen. Ich
habe die unabhingige Finanzberatung erfunden, heute etwas
ganz Normales. Aber es wiirde nicht Check 24 oder Policyge-
nius in den USA geben, wenn wir das nicht analog vorgemacht
hitten. Der Wandel, der gerade stattfindet und die Rolle der
Insurtechs hierbei, das interessiert mich. Wir glauben, dass in
der Versicherung eine gewaltige Verdnderung eintritt. Und als
digitaler Investor miissen wir dabei sein. Wir haben uns mit
allen vermeintlichen Wettbewerbern getroffen und gesehen,
dass oft wenig digitales dahinter steckt. Und haben entdeckt,
dass die Neodigital-Losung oft im Hintergrund lauft. Und da
haben wir uns gesagt, warum sollen wir denn in den Vorhang
investieren, und nicht gleich direkt in die viel wichtigere Ma-
schine dahinter. Eigentlich war ich immer gut darin, Menschen
zu unterstiitzen: Heute bin ich Griinderforderer und nicht mehr
Verkduferforderer. Ich fiithle mich ein bisschen als Griinderva-
ter und hoffe, dass ich fiir meine Griinder ein guter Griinderva-
ter bin.

Sie bieten bislang Hausrat, Haftpflicht, Unfall, Tierhaftpflicht
und Fahrradversicherungen an. Doch es sollen neue Produkte
in der Pipeline sein. Wie weit sind Sie dort?

Voss: Unsere bisherigen Sparten sind jetzt so weit digitalisiert
und laufen so fliissig, das wir nun das Angebot verbreitern. Bald
stehen neue Produkte in der Kfz-, der Wohngebaude- und der
Rechtsschutzversicherung auf dem Plan. Die sollen im Winter
kommen. Als reguliertes Unternehmen sind wir aber natiirlich
mit der BaFin entsprechend in der Abstimmung und werden
uns nach deren Vorgaben richten.
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Werden Sie vom Start weg das komplette Sortiment anbieten?
Voss: Wahrscheinlich noch nicht. Im Bereich Wohngebdude
beginnen wir mit einem Produkt, das den Markt breit abdeckt.
Danach werden weitere Varianten folgen. Oft heif3t es, die Deut-
schen tendieren zu Sonderldsungen. Fragt man Makler, wievie-
le seiner Kunden diese nehmen, sind es nur wenige. Das Gros
wihlt die Normallosung. Daher werden wir uns in der Wohnge-
baudeversicherung erst auf die grolen Mengen konzentrieren.
Das gilt Tibrigens auch fiir die Kfz-Versicherung. Wir werden
nicht vom Start weg den Telematik-Tarif fiir einzelne Zielgrup-
pen wie ausschlieBlich Tesla-Fahrer haben, sondern die Kfz-
Versicherung fiir die breite Masse. Bei Modellen wie dem Golf
gibt es Schadendaten und Schadenerfahrung. Wir sind eine
Versicherungsfabrik und die baut fiir die Masse. Weil das ska-
lierbar ist. Wir sind ganz bewusst keine Manufaktur, da wir
wissen, wie schwer die es haben.

Sie sprachen die Wohngebdudeversicherung an. Die Combinded
Ratio fiir die Sparte liegt iiber die letzten 20 Jahre bei 106 Pro-
zent. Und es gibt namhafte Gesellschaften, die dort etabliert sind.
Das sind dicke Bretter, die Sie bohren wollen.

Voss: Wenn Sie nicht anfangen das Brett zu bohren, kommen Sie
auch nie durch das Brett durch. Zudem haben wir die Erfahrung
in der Wohngebiudeversicherung. Das Wichtige ist, wir sind eine
Versicherungsfabrik. Wir schauen nach dem optimalen Prozess
und wo sich Kosten sparen lassen. Sie sagten, dass die Combined
Ratio 106 Prozent betrdgt. Wir haben eine Kostenquote, die bei
rund 15 Prozent liegt. Ziehen Sie die Durchschnittskostenquote
im Markt von 25 Prozent ab, wéren das 81 Prozent. Und schlagen
Sie dann unsere 15 Prozent wieder darauf, wéren wir bei 95 Pro-
zent. Und damit besser als der Markt.

Als wir uns das erste Mal unterhielten, hatten Sie gerade die
BaFin-Lizenz und 40.000 Kunden. Jetzt stehen Sie bei 150.000
Kunden. Was glauben Sie, wo werden Sie in fiinf Jahren stehen?
Voss: Der nichste Schritt wird die vertikale Expansion sein, also
Tarife in Kfz, Wohngebéude und Rechtsschutz. Sie werden viel-
leicht auch ein paar Nischenprodukte in den sonstigen Sachver-
sicherungen sehen. Uns geht es darum, die Technologie, die wir
jetzt einsetzen, maximal zu nutzen. Das kann iiber die eigene
Marke sein. Das wird aber auch iiber Fremd- und Drittmarkten
passieren, der Markt hier in Deutschland ist grofl genug. Unser
Ziel ist, dass die Neodigital-Technologie in mdglichst vielen Ma-
schinenrdumen steht. Dann wird auch das Produkt fiir alle giins-
tiger. Das Produkt wird convenience. Und ich will ein gutes,
leistungsfahiges und schnell zu verarbeitendes Produkt, was fiir
denjenigen, der einen Schaden hat, auch entsprechend des Ver-
trages schnell den Schaden reguliert. Darum geht es.

Und wann sehen wie den Break even bei Ihnen?

Maschmeyer: Wir von Alstin Capital und die anderen Investoren
sind nicht auf den schnellen Break even aus. Wir schauen mehr
auf die Produktpalette. Das werden wir in den Gesellschafterkon-
ferenzen auch betonen. Es geht langfristig darum, dass Unterneh-
men wertvoll und unersetzbar zu machen. Wenn wir uns die
Digital-Unternehmen dieser Welt anschauen, dann sind die nicht
so erfolgreich, weil sie als erste und am schnellsten den Break
even erreicht haben, sondern weil sie fiir viele Kunden eine Viel-
zahl von Produkten bieten und international agieren. Wir wollen,
dass der Siegeszug dieser digitalen Erfolgsgeschichte weitergeht.

Das Gespréch fihrte J6rg Droste
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YOUR WISH IS MY COMMAND)!

KI ist kein Buzzword, sondern treibt Innovationen. Nicht nur bei Insurtechs wie One, sondern

auch bei Etablierten wie Ergo, HDI und Zurich.

or KI-Einsatz miissen Versicherer Erhebung und

Nutzung von Daten juristisch absichern. Alle Hau-

ser definierten iber DSGVO und Code of Conduct

hinaus eigene Richtlinien. HDI und Zurich nutzten
Use Cases, abgestimmt mit internen Datenschutz-Fachberei-
chen. Ergo nutze nur Daten aus Vertrigen oder Kunden-Inter-
aktion, also zum Beispiel nicht aus Social-Media-Kanilen. One
erklare dem Kunden, welche Daten wofiir dienten und lasse sich
die Daten einzeln freigeben.

Und was machen die Versicherer mit den Daten? Mark
Klein, CEO der Ergo Group sagt: ,,Die Kunst besteht darin,
Anwendungsfille fiir KI zu erkennen, passende KI-Modelle zu
entwickeln und diese in die Fachprozesse einzubinden”. Fokus
lage auf Kunden- und Vertriebsservice sowie der Nutzung
unstrukturierter Daten. Rund 30 Mitarbeiter kiimmerten sich
konzernweit um KI, die vor allem Effektivitét steigern solle. Ein
erstes Beispiel sei die Krankentageversicherung des Ergo Kran-
kenversicherers DKV, die bei einer voriibergehenden Arbeits-
unfihigkeit Einkommensverluste ausgleicht. Voraussetzung fiir
KI sei die ausreichende Verfiigbarkeit von Daten. Viele, sehr
kleinteilige Informationen seien zu bewerten. Die DKV setze
ein KI-Scoringmodell mit 80 Attributen (z.B. Alter, Beruf;
Diagnose(n), Wohnort) zur Bewertung der Gesundungswahr-
scheinlichkeit ein. Das System rate dem Sachbearbeiter dann,
zu wieviel Prozent eine Priifung sinnvoll sei. So konne der
Kunde auf nicht notwendige medizinische Priifungen verzich-
ten und man konzentriere sich auf wertschopfende Priifungen
auf Basis des KI-Scores. Hier habe die Ergo bereits letztes Jahr
mehrere Millionen Euro an Leistungsausgaben gespart. HDI
habe derzeit Beispiele im Text-Mining, mit automatischer Um-
setzung von Adressdnderungen und bei der Schadenbilderken-
nung, die mit 360-Grad-Filmaufnahmen die Schadenhdhe er-
mitteln und alles Weitere veranlassen konne.

One strebe drei Wege an: Erstens, die bendtigten Infos, ob
und zu welchem Preis ein Kunde versicherbar sei, aus alterna-
tiven Quellen zu beziehen. Traditionell fiille der Berater mit
dem Kunden einen Fragebogen aus, was erleichtert werden
solle. Zweitens versuche man das Risiko durch zusétzliche
Daten besser einzuschétzen. Beispielsweise verursache jeder
Deutsche im Schnitt alle 17 Jahre einen Autounfall. Die tradi-
tionelle Methode, den Preis fiir eine Kfz-Versicherung auf der
Anzahl unfallfreier Jahre zu basieren hélt One fiir iiberholt und
plane daher Daten zu Fahrverhalten oder Personlichkeit zu-
grunde zu legen. Diese beeinflussten das Risiko einen Unfall
zu verursachen deutlich stirker. Zuletzt versuche One mit Da-
ten Unfélle, Wasser- und Feuerschidden, Einbriiche oder
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Krankheiten vorherzusagen und mit dem Kunden zu vermei-
den. Dazu wiirden in Echtzeit Muster analysiert, die diesen
Ereignissen vorangingen.

KlI-basierte Pay-per-Use-Modelle finden (fast) alle interes-
sant. Die Zurich habe sich intensiv mit neuen Produkten und
Partnerschaften mit Versorgern, Mobilitéts- oder Telekommu-
nikationsanbietern beschiftigt. Derzeit wiirden erste Produkte
ausgerollt, die Erfahrungen sollen auf weitere Produkte skaliert
werden. Ergo und HDI nutzen Pay-per-Use im Kfz-Bereich.
Ergo setze Pay-per-Use nur vereinzelt ein, so mit BMW bei der
Racetrack-Versicherung, die der Kunde im Auto auf der Renn-
strecke pro Tag und Training abschliefen konne. HDI koope-
riere mit Mercedes Benz fiir den Kfz-Telematik-Tarif,,Inscore®.
Auflerdem gebe es eine optionale Fahrerkreiserweiterung, tiber
die der Fahrerkreis eines Fahrzeugs via Internet kurzfristig fiir
bis zu 27 Tage erweitert werden konne. Die Erfahrungen seien
sehr gut und in situativen Losungen sehe man auch primér
weitere Moglichkeiten von Pay-per-Use. One plane zeitnah eine
Kfz-Telematik Versicherung. Auflerdem versichere One Ge-
pack iiber Travel Smart, die sich beim Verreisen ein- und bei
Heimkehr automatisch wieder abschalte. Weitere Produkte
seien geplant. Allerdings habe One gemischte Erfahrungen mit
Pay-per-Use. Es sei technisch spannend und gut umsetzbar,
generiere jedoch keine aktive Kundennachfrage. Die Kunden
miissten nach wie vor komplex beraten werden. Daher sei der
Absatz liber Berater eher schleppend. Und Pay-per-Use sei nicht
glinstiger als traditionelle Tarife. Denn, so Oliver Lang, CEO
von One: ,,Versicherer schitzen das Risiko in Summe generell
richtig ein. Das erkennt man daran, dass Versicherungen - an-
ders als beispielsweise Google oder Facebook — keine iiberpro-
portionalen Gewinne erwirtschaften”.

Chatbots sind 24/7 einsetzbar, haben
keine Reaktionszeit, sind beliebig skalierbar
und daher nie iiberlastet

Chatbots setze One bei Antrag, Vertragsdatenanpassungen,
Inkassoprozessen und Schadenmeldung ein. Ob iiber App, In-
ternet, Mail oder Telefon — es solle moglichst sofort, fallab-
schlieBend und unvoreingenommen geholfen werden. Dafiir
seien Chatbots ideal, da sie 24/7 einsetzbar seien, ohne Reakti-
onszeit, beliebig skalierbar und daher nie liberlastet seien. Der
Zurich Konzern setze Chatbots weltweit bei Antrag, Abschluss,
Schadenabwicklung und Bestandsverwaltung ein. Beispiels-
weise habe man bereits im Jahr 2017 als Akzeptanztest einen
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Mark Klein, Ergo Group: ,Die Kunst besteht darin, KI-Anwendungsfille zu erkennen, passende

KI-Modelle zu entwickeln und diese in die Fachprozesse einzubinden.”

Alexa Skill fiir den Abschluss verschiedener Versicherungen
vorgestellt. Einsdtze in Vertrieb, Schadenbearbeitung und HR
wiirden diskutiert. Ergos digitaler Versicherer nexible ersetze
den Chat Grofteils durch einen Bot. Seit dem zweiten Quartal
2020 gebe es die ersten Phone-Bots, die wie Call-Center-Mit-
arbeiter kommunizierten, insbesondere flir Statusabfragen oder
Anliegenerkennung. Dann hétten die Spezialisten mehr Zeit fiir
komplexe Kundenprobleme. Die Empathie bleibe und die ho-
here Automatisierung steigere die Kundenzufriedenheit. HDI
realisiere die Fahrkreiserweiterung iiber Chatbot und sehe noch
viel weiteres Potenzial. So konne der Kunde iiber Chatbot oft
schneller zum gewiinschten Ergebnis kommen als via Telefon
oder Mail. Ergo und HDI betonen, dass sofort ein Mitarbeiter
iibernehme, wenn der Bot nicht weiterkdme. ,,Wir wollen si-
cherstellen, dass der Kunde nicht ,verloren geht’, sondern sein
Anliegen abschliefend und zufriedenstellend kldaren kann”,
unterstreicht Dr. Christoph Wetzel, Vorstandsvorsitzender HDI.

Und was denken Etablierte und Insurtech iibereinander?
Alle Etablierten beobachteten Insurtechs und begriifiten sie.
Gerade One verbessert laut HDI die Kundenschnittstelle, wo
die Versicherungsbranche hinterherhinke. HDI wolle die Scha-
denabwicklung vereinfachen und der Kunde solle beim Versi-
cherungsabschluss moglichst schnell zum Ziel kommen. Ergo

Rechtsschutz habe seit kurzem eine Partnerschaft mit einem
Legal-Tech und attackiere liber nexible das klassische Geschift.
Zurich kontaktiere Insurtechs seit 2017 mit Biiro in K6ln, dem
ersten InsurHack der Branche und als Mitglied im InsurLab
Cologne. ,,Solche Innovationstreiber helfen (...) vermeintlich
eingefahrene Strukturen in der Branche aufzuzeigen und einen
aktiven Wandel zum Digitalen Versicherer zu gestalten”, so Dr.
Michael Zimmer, Leiter Innovation Labs Zurich Deutschland.
Aber die Zurich besetze auch dhnliche Themen wie One. Bei
Kfz kénne man mit KI und Bilderkennung in 20 Sekunden ein
Angebot aussprechen. Das wolle man auch fiir andere Produk-
te und die Schadenbearbeitung erreichen.

Laut One setzen die Etablierten Kiinstliche Intelligenz nicht
analytisch begriindet, sondern in punktuellen Leuchtturmpro-
jekten ein. One habe vor dem ersten Einsatz den gréften posi-
tiven Einfluss von KI analysiert und die Kennzahl Dunkelver-
arbeitungsquote bestimmt. Sie beeinflusse die Projektentschei-
dung zusammen mit der Haufigkeit der Prozesse, fiir die KI
eingesetzt werde und den Personenstunden, die KI innerhalb
des Prozesses spare. Stay clever!

Autorin Silvia Fischer ist Diplom-Betriebswirtin
und Journalistin (FES).
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GEMEINSAM
EINSAM

Corona fordert von Unternehmen weit mehr als Homeoffice fiir die Mitarbeiter.

Teamarbeit, Teamfiithrung, Weiterbildung und Erstausbildung sind offene Flanken.

Und: wie geht es den Mitarbeitern im Homeoffice? Ulrike Zeiler, Ressortbereichsleiterin

Personal Allianz Deutschland und Dagmar Briick, Abteilungsleiterin Aus- und

Weiterbildung bei Ergo gewéhren Einblicke in eine ungewohnliche Zeit.

ei Allianz Deutschland werde mobiles und flexibles

Arbeiten schon langer geférdert und von den Mitar-

beitern auch gut angenommen. ,,Bereits vor der

Pandemie nutzte ein GroBteil die Moglichkeit zum
Homeoffice, wihrend der Pandemie stieg der Anteil auf in der
Spitze 90 Prozent”, so Personalchefin Zeiler. Man unterstiitze
Fiihrungskrifte sowie Teams vielfiltig und fordere auch iiber
die IT hinaus agiles und agileres Arbeiten und damit ein ande-
res Verstindnis von Fiihrung, Teamarbeit und Schnittstellen.
Mit Blick auf kiinftige Herausforderungen seien die Prozesse
zur Potenzialeinschitzung von Nachwuchskriften bereits vor
zwei Jahren liberarbeitet und das Karrieremodell vor einigen
Monaten erweitert worden.

Die Nachfrage nach virtuellen Formaten
inklusiver sozialer Interaktion ist in allen
Arbeitsbereichen stark angestiegen

Ergo habe bei den Fiihrungskriften kurzfristig zuerst das
Skype-Know-how nivelliert. Die Nachfrage nach virtuellen
Formaten sei in allen Arbeitsbereichen sehr stark angestiegen.
Dabei sei soziale Interaktion auch bei nicht persénlichen ,,Zu-
sammentreffen” wichtig gewesen. Das Ergo-Format ,.Virtual
Leadership* habe die Fithrungskrifte dabei unterstiitzt. ,,Somit
kann auf der einen Seite die Zielerreichung im Blick behalten
werden. Andererseits ist eine neue Kultur des Miteinanders
entstanden, was mich sehr freut. Und noch mehr: Ich bin davon
iiberzeugt, dass dies bleiben wird”, unterstreicht Ausbildungs-
chefin Briick. Die Weiterbildung sei sehr schnell von Seminaren
auf Webinare umgestellt worden. Dann seien alle Angebote
gepriift und auf digitale Durchfiihrung optimiert worden. Ar-
beiten im Homeoffice habe neue Féhigkeiten gefordert, neben
den technischen auch solche zum Selbstmanagement. Die
Fithrungskrifte hitten entsprechende Weiterbildungsangebote
sehr gut angenommen: Im ersten Halbjahr 2020 nahmen laut
Ergo mehr als 1.800 Mitarbeiter an virtuellen Veranstaltungen
teil, deutlich mehr als im vergangenen Jahr. Dartiber hinaus
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habe die Ergo tiber ihr Intranet ein- bis zweimal pro Woche
Infos zu aktuellen Themen zur Verfiigung gestellt: vom virtu-
ellen Zusammenarbeiten und Lernen bis zur ,, ERGOnomie* im
Homeoffice.

Die Allianz habe unter dem Slogan ,,Neues Arbeiten” be-
reits deutlich vor Corona MaBnahmen aufgesetzt. Das Ziel,
zunehmend mobil und flexibel zu arbeiten, sei von umfangrei-
chen Change- und Qualifizierungsmafinahmen begleitet wor-
den. Der Fokus sei weniger auf der verstirkten Nutzung be-
kannter Technologien gelegen, sondern auf Themen wie Fithren
virtueller Teams, Fithren auf Distanz oder Organisation im
Homeoffice. Unter ,,Neues Lernen” seien in den letzten zehn
Jahren digitale Lernformate, wie Webinare, iiber Eigen- und
Fremdproduktionen ausgebaut worden. Auf diese konnten die
Mitarbeiter iiber Learning Management Plattformen einfach
zugreifen und selbstgesteuert lernen. ,,Die Digitalisierung des

Dagmar Briick, Ergo: ,Unsicherheit ist Teil
unserer veranderten Umwelt geworden.”
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Ulrike Zeiler, Allianz: ,Wé&hrend der Pandemie stieg der
Anteil von Homeoffice in der Spitze auf 90 Prozent.”

Lehrens und Lernens war kein Selbstzweck, sondern die kon-
sequente Antwort auf die Herausforderungen der Arbeitswelt
der Zukunft”, betont Personalchefin Zeiler. Nur so konne man
sich fiir den dynamischen Wandel in Gesellschaft und Arbeits-
welt erfolgreich qualifizieren. Die positiven Erfahrungen wiir-
den Arbeits- und Lernmodelle auch kiinftig prigen.

Fiir den Erstkontakt von Bewerbern nutze Ergo seit Anfang
2019 vor allem digitale Ausbildungsmessen. Interessierte konn-
ten sich iiber Videos, Blogbeitridge oder einem Live-Chat mit
Ausbildern und Azubis informieren. Ein eigenes Bewerbungs-
video sei jetzt ebenfalls moglich und hilfreich fiir einen ersten
personlichen Eindruck. Am stirksten verdndert habe sich das
Auswahlverfahren. Vor Corona habe es ein strukturiertes In-
terview, einen Einstellungstest und ein Assessmentcenter ge-
geben, vor Ort und personlich. Corona stoppte diese Verfahren
in der Hochphase des Bewerbungsprozesses. Ergo habe dann
alles digitalisiert und die Bewerbungen konnten mit allen Bau-
steinen via Skype durchgefiihrt werden. Uber 100 Bewerber
wurden eingestellt und die Einstellungsziele erreicht.

Die Allianz fiihre Bewerbungsgesprache mit Personal- und
Fachbereich nicht mehr personlich, sondern iiber Videoiiber-
tragung. Die fachliche Einarbeitung neuer Mitarbeiter laufe
iiber Videokonferenzen, fiirs Teambuilding dienten virtuelle
Kaffeerunden. Bei den neuen Azubis wechselten sich kleine
Prisenzeinheiten mit Homeoffice ab. Ein Teil der Azubis sei
dabei im direkten Austausch mit Ausbilder oder Betreuer, an-
dere verfolgten die Schulung per Videostream oder virtuellem
Meeting. Aufgrund der positiven Erfahrungen wolle die Allianz
auch nach Corona Teile der Berufsausbildung digital durchfiih-
ren — dies sei eine gute Vorbereitung fiirs spdtere mobile Ar-
beiten. Auch bei den ,,alten” Azubis sei iiber Homeoffice und
Homeschooling der Ausbildungsfortschritt gewéihrleistet.
Die Ergo habe ebenfalls nahezu alle bisherigen Angebote in nur
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wenigen Wochen digitalisiert, so wurden zum Beispiel Semi-
nare, die Vertriebs-Azubis auf die Praxis vorbereiteten, zu
Webinaren. Fiir 150 Vertriebs-Azubis mit Priifung im Juni 2020
sei ein dreiwdchiges Online-Kurssystem entwickelt worden,
das gut funktioniert habe.

Aber wie geht es den Menschen im Homeoffice? Und wie
lebt es sich mit Unsicherheiten?

Die Allianz unterstiitze umfassend, zum Beispiel {iber eine
Intranetseite zu Corona und virtuellen Angeboten zu Arbeit,
Bewegung und Erndhrung. Fiir Eltern mit Kindern bis ein-
schlieflich 14 Jahren seien wihrend des Lockdowns unter an-
derem eine flexibilisierte Gleitzeitregelung, bezahlte Freistel-
lung bis zu einer Woche oder temporér bezuschusste Reduzie-
rung der Arbeitszeit angeboten worden. Ein Webinar iiber den
Spagat von Homeoffice mit Kindern und Online-Infoveranstal-
tungen wie ,,Umgang mit psychischen Belastungen in Krisen-
situationen”, ,,Gesunder Schlaf” und ,,Mentale Gesundheit”
sowie bis Ende Juni ein wochentlicher Experten-Podcast zur
Vereinbarkeit von Arbeit und Privatleben ergénzten das Ange-
bot. Fiir Krisensituationen gebe es die Telefon-Hotline, zusam-
men mit der Sozialberatung am Standort Miinchen und Be-
triebsdrzten an den Standorten bundesweit. Fiir Mitarbeiterkin-
der seien altersgeméfe Videoclips wie ,,Zaubern”, ,,Vorlesen”
oder ,,Experimente” bereitgestellt worden.

In der Fiihrungskommunikation sind
vor allem mehr Klarheit, Transparenz
und Verstéindnis wichtig

Ergo habe, um die persénliche Resilienz zu férdern, unter
anderem ,,Resilienz-Hacks* entwickelt: von Achtsamkeits-
iibungen bis ,,Power Posing® fiir mehr Energie. Zum Thema
Unsicherheit allerdings sagt Ausbildungsleiterin Briick: ,,Hier
muss man ganz klar sagen, dass Unsicherheit Teil unserer ver-
anderten Umwelt geworden ist”. Sie prage das Jahr 2020 — fiir
alle. Die Frage sei nicht, ob, sondern wie wir damit umgingen.
Unsicherheit sei ein Fiihrungsthema, denn sie verdndere Kom-
munikations- und Entscheidungsverhalten, gleichzeitig aber
herausfordernd fiir alle Mitarbeiter. In der Fithrungskommuni-
kation seien vor allem mehr Klarheit, Transparenz und Ver-
standnis wichtig. Dafiir brauche es Offenheit und Authentizitét.
All dies sei deshalb prominent geschult worden.

Auch Allianz wende sich derzeit in Deutschland und paral-
lel auch weltweit an die Fithrungskréfte. Die Fiihrungskultur
solle dynamischer, gleichzeitig aber auch personlicher werden.
Motivation, Lernkultur, Wertschitzung, Resilienz, Innovation,
Flexibilitdt, Umsetzungskraft und Eigenverantwortung seien
die Themen.

Corona wird von Unternehmen und Mitarbeitern weiterhin
einen hohen Einsatz fordern. Es ist ungewiss, ob und wann
alles wieder so sein wird wie zuvor.

Autorin Silvia Fischer ist Diplom-Betriebswirtin/
Journalistin (FES).
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as bei der Kundenkommunikation mit KI state-

of-art ist, beschreibt die Studie ,,KI-basierte Kun-

denkommunikation” der KPMG. Die Automati-

sierung der Kundenkommunikation kdnne War-
tezeiten von Kunden verkiirzen und die Ressourcen von Unter-
nehmen optimal einsetzen. Wenn Mitarbeiter von Servicecentern
immer wieder dieselben Fragen beantworteten, bliebe ihnen
insgesamt zu wenig Zeit fiir die aufwendigen Félle. Dazu sei es
notwendig, die Anfragen ihrem Typ und ihrem Inhalt nach zu
erkennen und zu klassifizieren. Die Fragen, die bei diesem Vor-
gang als bekannt identifiziert wiirden, konnten oftmals sofort
automatisiert beantwortet werden. Durch den Einsatz von KI sei
es zudem moglich, Informationen aus der Kundenkommunika-
tion zu nutzen, um an frithere Dialoge anzukniipfen. Weiterhin
moglich seien Trendanalysen und Wissensmanagement. Der
Zweck von KI in der Kundenkommunikation kénne also nicht
nur auf die Verbesserung der Kundenerfahrung als solche aus-
gerichtet sein. Auch die Kundenkommunikation selbst sei Quel-
le von Informationen. Das daraus gewonnene Wissen konne
wiederum zu vielfaltigen Zwecken eingesetzt werden: fiir Tren-
danalysen als Entscheidungsgrundlage fiir die strategische Aus-
richtung des Unternehmens, fiir die friihzeitige Identifizierung
von Problemen und als Vorbereitung von Gegenmafinahmen wie
einem System zur Verhinderung von Kundenabwanderung.
Auch im Bereich Research und Development kénne das Wissen
aus diesem Bereich wertschopfend eingesetzt werden, wenn
Kunden beispielsweise nach neuartigen Funktionalititen fragten
oder bestimmte Produkteigenschaften kritisierten.

Auch einfache Dienste wie Dateisuche und
Termineintragungen konnen von Chatbots
durchgefiihrt werden

Speziell fiir Versicherer sind Chatbots ein interessantes An-
wendungsfeld von KI auf einer Website. Bereits Ende des Jahres
2018 beschrieb der Marktmonitor von New Players Network,
einer Initiative der Versicherungsforen Leipzig zum Austausch
zwischen Start-ups und etablierten Versicherern, ihren Nutzen.
Sie konnten haufig gestellte, allgemeine Fragen zu Produkten
beantworten, nach spezifischen Informationen suchen, beraten
und den Versicherungsabschluss durchfiihren. Aulerdem seien
sie in der Lage, selbst aktiv zu informieren, beispielsweise tiber
Nachrichten oder das Wetter. Auch einfache Dienste wie Termi-
neintragungen und Dateisuche konnten von Chatbots durchge-
fiihrt werden. Der Nutzen lage in kostengiinstiger 24-Stunden-
Kommunikation mit Kunden und der Bedienung des meist ge-
nutzten und unter ,,Millenials* beliebtesten Kommunikationska-
nals. Weiterhin werde durch automatisierte Abwicklung von
Zeitrdubern und Nebentitigkeiten die Effizienz gesteigert und
die Qualitdt im Customer Life Cycle verbessert. Als Trends sah
New Players Network eine verbesserte KI-Entwicklung (Alpha-
GoZero), den vermehrten Einsatz von Voice-Bots / Sprachassis-
tenzsystemen (Alexa, Siri, Google Duplex etc.), Interface-basier-
te Chatbots als neue Formen von Konversationen, sowie die In-
tegration von Blockchain (Ausnutzung der Blockchain-Sicher-
heitsstandards bei vertraulichen Konversationen).

Soweit zu den Moglichkeiten. Was machen die Versicherer
daraus? Pressesprecher geben Auskunft. Die Sparkassen Versi-
cherung setze K1 bisher nicht gezielt auf ihrer Website ein, ledig-
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JETZT AUCH
FUR WEBSITES

Die alte Scherzfrage, was man als
AuBenstehender von Intelligenz halte,
soll nach Meinung von Experten
kiinftig nicht mehr fiir die Websites

von Versicherern gelten. Die zukiinftige
Site miisse ,,kiinstlich intelligent* mit
dem Kunden kommunizieren. Viele
Versicherer sind noch in der Strategiephase,
andere haben bereits punktuell Themen
umgesetzt. Von Theorie und Praxis
intelligenter Websites.
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lich punktuell fiir das dynamische Ausspielen von individuellen
Inhalten je nach Nutzer im Rahmen von A/B-Tests. Weiteres sei
derzeit nicht geplant. Die Zurich wurde vom Branchennetzwerk
AMC als eines der Hauser mit der besten Website ausgezeichnet.
KT ist aber noch Zukunftsmusik: Geplant sei, mit KI die Kunde-
ninteraktion und personliche Ansprache weiter zu verbessern.
Ahnliches plane die Stuttgarter Versicherung. Es gebe eine
Vielzahl von Projekten zu Prozessautomation und Digitalisie-
rung, auch zu KI. Gesteigert solle Effizienz und Kundenorientie-
rung werden.

In einer konkreten Sondierungsphase ist die Niirnberger.
Derzeit gebe es noch keine KI auf der Website, der Einsatz wer-
de aber gerade intensiv fiir zwei Funktionen der Website gepriift.
Zum einen gehe es um das Online-Formular zum Melden eines
Schadens. Hier will der Versicherer mit KI erreichen, dass be-
stimmte Eingaben nur noch in manchen Fillen nétig werden.
Somit kénnten Kunden noch schneller ihren Schaden melden als
bisher. Zum anderen gehe es um den sogenannten Search-Cen-
tric-Ansatz, der auch in anderen Bereichen bereits Einzug gehal-
ten habe: KI kénne nidmlich Internetnutzern helfen, das Sucher-
gebnis zu optimieren und somit den Kunden zielgerichtet zu
seinen gewiinschten Services zu fiithren. Beispielsweise helfe
eine Freitexterkennung im Suchfeld, die Ergebnisse besser auf
die Kundenanforderung anzupassen. Insgesamt erhoffe man sich
durch den Einsatz von KI auf der Website vor allem eine bessere
Benutzerfithrung und noch mehr Kundenzufriedenheit.

Bei der Arag kdme K1 derzeit unter anderem im Bereich des
Chats und der Chatbots auf der Website Arag.de zum Einsatz.
Ein Live-Chat sei von nahezu jeder Seite der Arag.de erreichbar,
die KI unterstiitze hier bei der Clusterung und Prognose von
Themen, die im Chat behandelt werden. Dies geschehe natiirlich
komplett anonymisiert. Zudem nutze die Arag intensiv Chatbots,
um Kunden und Nicht-Kunden schnell und effizient bei ihren
Anliegen zu helfen. So unterstiitze beispielsweise ein Chatbot
Nutzer mit einer Einschéitzung, ob eine Mieterhhung gerecht-
fertigt sei, ein anderer beantworte hiufig gestellte Fragen zum
Themenkomplex der Covid-19-Krise. Diese Chatbots wiirden
mithilfe von KI trainiert, damit sie die Anfragen der Nutzer
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immer besser verstehen und 16sen lernten. Des Weiteren setze
der Versicherer auch NLP (Natural Language Processing) ein,
um die Chatbots zu befdhigen, in moglichst natiirlicher Sprache
zu kommunizieren. Die Arag rolle diese Technologie internatio-
nal aus, derzeit nutzten insgesamt neun Lander KI in Chat- bzw.
Chatbot-Losungen, darunter zum Beispiel die Arag in Spanien,
UK und Italien.

Trotz guter Ansitze gibt es beim Thema
1Q von Websites in der Branche noch reichlich
Luft nach oben

Die Axa nutze auf ihrer Website Axa.de KI-Technologie, um
in den Freitexteingaben der Besucher das eigentliche Anliegen
direkt identifizieren zu konnen. Diese ,,Intent-Erkennung™ biete
vollig neue Optionen, um das Kundenanliegen sofort —noch wih-
rend des Online Besuchs — zu bedienen. So ermdgliche KI-Tech-
nologie bereits zum Zeitpunkt einer Kundeneingabe die gezielte
Anzeige von relevanten Online-Informationen, sofortige Vertrags-
oder Leistungsauskiinfte oder den Direkteinstieg in digitale Ver-
tragsservices. Zudem steuere KI die Dialogiibergabe an einen
verfiigbaren Axa-Mitarbeiter, sollten die Informationen nicht
ausreichen. Grofler Vorteil sei, dass sich der Kunde nicht in gege-
benen Inhaltsrubriken zurechtfinden miisse. Der Versicherer kon-
ne bedarfsgerecht auch auf frei formulierte Anliegen reagieren und
reduziere dadurch die Wartezeit zur Beantwortung des Kundena-
naliegens erheblich. Perspektivisch werde die Axa weitere Online-
Portale an die KI- Technologie anbinden. Die maschinell gestiitz-
te ,,Intent-Erkennung® werde zudem fortlaufend optimiert, um frei
formulierte Kundenanliegen immer besser erkennen zu kénnen.
Ein weiterer Punkt im Fokus der Uberlegungen sei ein KI-gestiitz-
tes Serviceangebot zur digitalen Abwicklung von Vertragsanlie-
gen und -auskiinften. Trotz guter Ansétze scheint also insgesamt
beim IQ von Websites in der Branche noch Luft nach oben zu sein.

Autorin Silvia Fischer ist Diplom-Betriebswirtin/
Journalistin (FES).
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VERSICHERUNGSABSCHLUSSE
MIT EINEM KLICK

Die Versicherungsbranche ist im Umbruch: Die jiingeren Versicherungsnehmer stellen

hohere Anforderungen an Service und Abschluss. Die alten Systemlandschaften konnen diese

Bediirfnisse aber nicht abbilden. Der Schliissel sind eventbasierte Bestandsfithrungssysteme.

ie wichtig die Digitalisierung ist, hat spétestens

Corona gezeigt: Wenn der Vertrieb auf vor Ort

Besuche angewiesen ist, durfte er aufgrund von

Lockdown und Social Distancing nicht oder nur
eingeschrinkt stattfinden. Der digitale Vertrieb dagegen konnte
einfach weiter laufen.

Viele Versicherungen verharren noch in alten Vorgehensweisen
und wegen der Bestandskunden besteht aktuell noch kein akuter
Handlungsdruck. Doch die Versicherungsnehmer der alten Gene-
ration werden jahrlich weniger. Kommen dann keine neuen nach,
laufen Versicherungen Gefahr mit ihnen zu gehen, weil sie den
Sprung in die Zukunft nicht geschafft haben. Reine Imagepflege
reicht dann nicht mehr aus, wenn sie es verpasst haben, ihre Marke
zu erneuern und sich neue Zielgruppen zu erschlieen.

Versicherung kann als niitzlicher
Lebensbegleiter etabliert werden, aber
nicht als Zwangskorsett

Ein altes Hauptargument beim Verkauf von Versicherungen
sind die Folgen vor unkalkulierbaren Risiken. Versicherungen sind
als Thema deswegen meist negativ behaftet. Gerade die langfristi-
ge Bindung und damit verbundenen Kosten tragen zur Schwere der
Entscheidung bei. Die Digitalisierung kann diesen Ausgangspunkt
verdndern — Versicherung kann als niitzlicher Lebensbegleiter
etabliert werden, nicht als Zwangskorsett.

Gerade die jiingeren Generationen und kiinftigen Versiche-
rungsnehmer sind in einem anderen Umfeld aufgewachsen: Sie
kennen keine langfristigen Bindungen, sondern maximale Flexibi-
litét. Als Riickgabegrund fiir getétigte Kaufe reicht heute, dass der
bestellte Gegenstand nicht piinktlich ankam.

Die Digital Natives glauben anderen Testimonials als ihre El-
tern, besitzen andere Referenzsysteme und Entscheidungskriterien.
Zudem erwarten sie eine deutlich bessere Performance von den
Dienstleistern: prompte Zahlung, sofortige Bestellbestitigung und
schnellstmdgliche Lieferung. Wollen Versicherungs-Produkte die-
ser Zielgruppe gerecht werden, miissen sie ihre Anspriiche erfiillen,
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interaktiv sein und tiber schnelle Reaktionszeiten verfiigen. Der
Kunde will eine Versicherung sofort abschlieBen und nicht erst ein
separates Gesprach fithren miissen. Damit der Einzelne diese Ent-
scheidung leicht treffen kann, miissen die Produkte einfach und vor
allem transparent sein — wer 20 Seiten AGB lesen muss, beendet
den Prozess schnell wieder. Auch eine langfristige Bindung ist nicht
mehr erwiinscht: Der Vertragsabschluss soll folgenfrei und schnell
wieder zu revidieren sein. Das erlauben zum Beispiel sogenannte
Downgrade-Angebote.

Es reicht aber nicht, sich als zeitgeméaBe Versicherungsmarke
zu positionieren, man braucht auch die passende Technik, die die
erforderlichen Abldufe umsetzen kann.

Klassische Branchen-Tools arbeiten mit der sogenannten Sta-
pelverarbeitung. Dabei werden die eingehenden Daten nacheinan-
der zu einem bestimmten Zeitpunkt abgearbeitet und entsprechend
lang sind die Bearbeitungszeiten. Als Dialogsysteme ist der Ar-
beitsfortschritt von den Eingaben des Sachbearbeiters abhédngig.
Mit den Auskiinften des Versicherungsnehmers werden die opti-
malen Policen im System aufgerufen und bearbeitet. Das System
selbst kann nicht oder nur zum Teil eigenstindig arbeiten.

In den sogenannten eventbasierten Bestandsfiihrungssystemen
ist das anders: Es wird von Events ausgeldst, Impulsen, die der User
zum Beispiel in Form einer Anfrage oder auch eines Vertragsab-
schlusses via Smartphone oder Tablet auslost. Uber die App kom-
muniziert der Kunde mit dem System und erhélt eine sofortige
Antwort: Egal, ob er eine Frage stellen, einen Auftrag erteilen oder
einen Schaden melden will. Bei letzterem fiihrt ihn das System
durch verschiedene Meniis und Ablédufe bis zum Ziel. Das Event
wird —je nach Prioritét — spéter oder sofort verarbeitet und entspre-
chend schnell liegt das Ergebnis vor: In Form einer Antwort oder
den Vertragsdokumenten, die per E-Mail zugesandt werden. Das
Hintergrundsystem braucht kein Knowhow mehr vor dem Rechner,
das Wissen steckt im System. Nur bei Problemen greift ein Sach-
bearbeiter ein.

Die Stapelverarbeitung, der alte Systemweg, kann die Erforder-
nisse der Digitalisierung nicht mehr erfiillen. Frither war der Zeit-
punkt der Verarbeitung weniger wichtig, heute erwartet der Kunde,
der tiber eine App ein Versicherungsupgrade bucht, eine sofortige



Reaktion und die umgehende Erledigung seines Anliegens. Das
erfordert ein reaktionsféhiges System.

Die neue Generation der Systeme kann die gewachsenen An-
forderungen an die Kommunikation nicht nur abbilden, diese
eventbasierte Bestandsfithrung macht Versicherungsabschliisse in
Echtzeit erst moglich. Die Police geht dem Kunden nach dem Ab-
schluss in wenigen Sekunden als E-Mail zu, Erstattungen konnen
ebenso schnell erfolgen. Muss diese in herkdémmlichen Systemen
erst manuell gepriift werden, kénnen dagegen bis zu vier Wochen
ins Land gehen.

Es reicht nicht, sich als zeitgemafe
Versicherungsmarke zu positionieren, man
braucht passende Technik fiir die Ablaufe

Die Digitalisierung bringt natiirlich noch andere Vorteile: Ver-
sicherer konnen fiir ihre Kunden iiber verschiedene Kanéle erreich-
bar sein, Transparenz und Erreichbarkeit schaffen und damit Ver-
trauen gewinnen. Der Kundenstamm kann vergrofert und gleich-
zeitig das Portfolio erweitert werden. Dafiir ist ein flexibles, ska-
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lierbares System mit hohem Automationsgrad notwendig, das
mitwachsen kann.

Viele Versicherer setzen noch auf heterogene und veraltete I'T-
Systeme. Oft erschweren Insellosungen die Arbeit. Eine homogene
Systemlandschaft dagegen macht nicht nur den Vertrieb effizienter,
sie senkt auch die laufenden Kosten. Kompatibilitdtsprobleme ge-
horen der Vergangenheit an und die so wichtige Datenbasis kann
konsolidiert werden. Kundenvertrige miissen rechtssicher sein, ihr
Zustandekommen nachvollziehbar und dokumentiert. Das gilt auch
flir den Abschluss via App.

Die Versicherungsnehmer von heute und morgen stellen ande-
re Anspriiche. Versicherungen tun gut daran, sich diesen neuen
Anforderungen wie Unverbindlichkeit und Transparenz zu 6ffnen.
Mit einem digitalen Vertriebstool, das auf die Bediirfnisse der
Branche zugeschnitten ist und die eventbasierte Bestandsfiihrung
einsetzt, konnen Versicherungen die Bediirfnisse der neuen Kun-
den decken.

Nadja Miiller fiir Wordfinder PR
Matthias Stauch, Vorstandsvorsitzender/CEO
Intervista AG Deutschland
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CYBERPOLICEN

ES BLEIBT NOCH VIEL ZU TUN

Die Digitalisierung hat simtliche Bereiche der Wirtschaft erfasst. Und nahezu die

gesamte deutsche Industrie ist von Wirtschaftsspionage, Datendiebstahl oder Sabotage

betroffen. Allerdings haben bislang nur 13 Prozent der Firmen und Unternehmen in

Cyberschutz investiert. Fiir kundige Vermittler erdffnet sich ein hochattraktives Segment.

ie Coronapandemie wird zu einer Rosskur in Sachen

digitalen Arbeitens und einer Lehrstunde in digita-

ler Sicherheit. Nach Angaben des Cybersicherheits-

unternechmens Perseus hat jeder zweite Mitarbeiter
im ersten Halbjahr 2020 zumindest teilweise im Homeoffice
gearbeitet. Allerdings bringt der Schutz der Mitarbeiter bringt
ihre Arbeitgeber in Gefahr. Das zeigt die Zahl der Cyberangrif-
fe. Die ist gegeniiber 2019 um 67 Prozent gestiegen. Zudem
wiirden die Angriffe immer komplexer und ausgefeilter, warnt
Perseus. Alarmierend, aber nicht iiberraschend: Die Mehrheit
der Mitarbeiter fiihlen sich durch ihre Unternehmen schlecht
oder nicht ausreichend iiber Cyberrisiken und Datensicherheit
fiir das Arbeiten in den eigenen vier Wénden informiert.

Fiir Ole Sieverding, Underwriting Manager Cyber bei His-
cox SA Deutschland ist die Entwicklung véllig nachvollziehbar.
»Zwar ist die Akzeptanz des digitalen Arbeitens in kiirzester
Zeit stark gestiegen. Allerdings konnte das Sicherheitsbewusst-
sein und die Sensibilisierung fiir Cybergefahren nicht im selben
Male mitziehen.“ Spitestens jetzt im neuen Alltag miisse es
darum gehen, dies auch nachhaltig sicher zu betreiben. ,,Natiir-
lich haben wir ziemlich schnell Schiden mit Corona-Bezug
gemeldet bekommen — in Zeiten der Unsicherheit ist es typisch,
das Kriminelle dies ausnutzen, auch weil auf Unternehmens-
seite schneller Fehler gemacht werden®, sagt Sieverding.

»nDie Zahl der Cyberangriffe ist im 1. Halbjahr
2020 um 67 Prozent gestiegen. Zudem
werden die Angriffe immer ausgefeilter

Als Folge des Corona bedingten Umstiegs ins Homeoffice
registrierte die Alte Leipziger viele Nachfragen zum Thema
Cybersicherheit. ,,Viele Versicherte, deren Mitarbeiter nun im
Homeoffice arbeiten, fragen nach, ob auch der Homeoffice-
Arbeitsplatz mitversichert sei, sagt Alte Leipziger-Versiche-
rungsvorstand Sven Waldschmidt. ,,Wir konnten Sie beruhigen,
dass bei Einhaltung der vereinbarten Voraussetzungen zur
Gewihrung der IT-Sicherheit auch das Homeoffice vom Versi-
cherungsschutz umfasst ist*, so Waldschmidt. Das sei auch
dann moglich, wenn private Endgeréte wie Tablet oder Smart-
phone fiir berufliche Zwecke auf geschéftliche Dienste oder die
Infrastruktur der Unternehmens-IT zugreifen, das so genannte
,,bring your own device®. Auch die Ergo Versicherung, Diissel-
dorf, registrierte viele Anfragen. Wie bei der Alte Leipziger
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sicht man auch dort die zentrale Gefahrenquellen fiir die Heim-
arbeiter in der verstirkten Arbeit mit Wechseldatentrager oder
eigenen Gerdten. Versicherten empfiehlt Alexander Schudra,
Abteilungsleiter Cyber-Versicherungen bei der Ergo Versiche-
rung, allerdings, bestehende Versicherungsvertrdge zu iiber-
priifen. Wer wissen mochte, welchem Gefahrenpotenzial Un-
ternehmen digital hierzulande ausgesetzt sind, sollte den aktu-
ellen Studienbericht des Bundesverbandes Informationswirt-
schaft, Telekommunikation und neue Medien (Bitkom) lesen.
Laut Bitkom waren im vergangenen Jahr mindestens 75 Prozent
aller Unternehmen von Datendiebstahl, Industriespionage oder
Sabotage betroffen.

Weitere 13 Prozent waren vermutlich betroffen — nicht im-
mer ldsst sich ein Angriff zweifelsfrei feststellen. Somit war fast
90 Prozent der Industrie Opfer oder vermutliches Opfer von
Cyberattacken. 2015 und 2017 war nur gut jedes zweite Unter-
nehme betroffen. Laut Bitkom zielte mehr als die Halfte der
erfolgreichen Attacken auf den Diebstahl von Identitdten: Da-
mit erhalten Hacker beliebigen Zugang auf Netzwerke, konnen
Infrastruktur kompromittieren und sind in der Lage, vertrauli-
che Finanz- oder Kundendaten zu entwenden, erkldrt Ralf
Wintergerst, Mitglied im Bitkom-Présidium. Die finanziellen
Schiden, verursacht durch Produktionsausfille, Erpressung
oder Imageverlust beziffert Wintergerst aufiiber 100 Milliarden
Euro. Und der Digitalverband Bitkom erwartet, dass diese Zahl
weiter steigen wird.

»Viele Betriebe werden aufgrund mangelnder Sicherheits-
vorkehrungen Opfer von irgendwelchen Viren, die wie Schrot-
ladungen im Internet fliegen und eben den treffen, der sich nicht
hinreichend geschiitzt hat. Selbstverstindlich konnen Betriebe
auch Opfer zielgerichteter Attacken werden, aber dies hingt
von der Grof3e des Betriebes ab®, ergéinzt Dr. Andreas Reinhold,
Bereichsleiter Sach-, Haftpflicht-, Produktmanagement bei der
Signal Iduna.

Die Motivation der Téter reiche dabei vom Ausprobieren
des Machbaren iiber Rache bis zum Organisierten Erpressen
der Kunden. Die Wirtschaft des Exportweltmeisters Deutsch-
land befindet sich mitten im Umbruch. Immerhin 91 Prozent
der Unternehmen sehen darin riesige Chancen, 72 Prozent ha-
ben hierfiir mittlerweile sogar eine digitale Agenda. Die Absi-
cherung gegen Datenklau oder Verschliisselungstrojaner schei-
nen allerdings nicht zur Digitalstrategie der Firmen zu gehoren.

Insbesondere die kleinen und mittleren Unternehmen schei-
nen fahrlédssig in Sachen Informations- und Cybersicherheit,
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Ole Sieverding, Hiscox: ,In Zeiten der Unsicherheit ist
es typisch, dass Kriminelle dies ausnutzen, auch weil auf
Unternehmensseite schneller Fehler gemacht werden.”

wie eine aktuelle Umfrage der Gothaer unter rund 1.000 kleinen
und mittleren Unternehmen zeigt. Die Cyberversicherung ran-
giert in der Umfrage abgeschlagen nur bei 13 Prozent. Dabei
fiirchten 44 Prozent der Befragten den Hackerangriff am meis-
ten. Und gerade der Mittelstand — und das zeigt die Bitkom-
Studie — steht am haufigsten im Fokus digitaler Angriffe.

,.In spezialisierten Unternehmen ist hdufig enormes fachli-
ches Know-how konzentriert und es gibt sensible Planungs- und
Kundendaten. Das wissen auch die Hacker®, betont Thomas
Liier, Vorstand Makler und Kooperationsvertriebe der HDI
Vertriebs AG. Solche Unternehmen seien damit lohnende Ziele
fiir Cyberattacken. ,,AuBlerdem sind kleinere Unternehmen
dort, wo sich GrofBunternehmen in der Regel eigene IT-Abtei-
lungen und Experten fiir IT-Sicherheit leisten, in der Regel auf
externe Dienstleister angewiesen. Aus Kosten- und Kapazitéts-
griinden kann eine liickenlose Uberwachung der IT oft nicht
gewihrleistet werden®, so Liier.

Ein weitere Erkldrung, warum es bei der Cybersicherheit
gerade in Kleinstunternehmen hapert, liefert Ergo-Cyberexper-
te Schudra. Die Gefahr eines Cyberangriffs sei vor allem fiir
Kleinstunternehmen zu abstrakt. ,,Das jemand einbricht und
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Firmeneigentum entwendet, beim Herstellen eines Produkts
oder in der Beratung etwas schiefgeht — das kann sich jeder
vorstellen. Aber was sollen die Angreifer mit Computerdateien
Computer anstellen? Die Gefahr ist nicht greifbar und geht
Hand in Hand mit dem zweiten Punkt: Bei weitem nicht alle
Gewerbetreibenden haben realisiert, dass sie nicht zielgerichtet
angegriffen werden. Sie empfinden sich selbst als wenig loh-
nenswertes Ziel und damit indirekt vor Cyber-Angriffen ge-
schiitzt. Beides in Kombination fiithrt dazu, dass die Wirtschaft
—vor allem im KMU-Bereich — noch nicht ausreichend fiir das
Thema Cybersicherheit sensibilisiert ist“, so Schudra.

Laut Hiscox Cyber-Readyness Report liegt der durch-
schnittliche Schaden, den ein Cyberangreifer verursacht, bei
rund 72.000 Euro. ,,Die Anzahl der erfolgreichen Cyberatta-
cken steigt nicht mehr so stark, wie Summe der durchschnittli-
chen Kosten®, erkldrt Hiscox-Cyberexperte Sieverding. Der
Grund fiir die gestiegenen Schadensummen sieht er darin, dass
sich die Hacker zunehmend mehr Zeit nehmen. ,,Dadurch kon-
nen sie immer tiefer ins System eindringen, um dann zielge-
richtet den maximalen Schaden anzurichten.”

Nach Aussage von Norbert Porazik, Geschiftsfithrender
Gesellschafter von Fondsfinanz, stellt die Ermittlung der beno-
tigten Versicherungssumme im gewerblichen Bereich eine der
grofiten Herausforderungen fiir Vermittler dar. ,,Fiir Makler ist
es sehr schwierig bis nahezu unmdglich, ihren Kunden die
richtige Versicherungssumme zu empfehlen. Wir sehen an
dieser Stelle seitens der Produktgeber noch erheblichen Nach-
holbedarf. Aktuell bietet lediglich eine Gesellschaft einen
Summenermittlungsbogen an, der eine anndhernde Versiche-
rungssumme abbildet. Daneben macht die IT-Lastigkeit sowie
das dafiir notwendige Wissen das Thema fiir viele sehr kom-
plex®, betont Porazik.

»Bei weitem nicht alle Gewerbetreibenden
haben realisiert, dass sie zielgerichtet
angegriffen werden.“

Doch worauf muss bei einer Cyberversicherung geachtet
werden? ,Welchen Umfang eine Cyber-Versicherung haben
sollte, ist vor allem von der Geschéftstatigkeit des Betriebs und
den damit zusammenhédngenden Risiken abhdngig®, erklart
Porazik. ,,Entscheidend ist die Frage nach den Daten: Mit wel-
chen Daten wird gearbeitet? Wie hoch ist das Datenvolumen?
Wie sehen die Sicherheitssysteme beim Versicherungsnehmer
aus und wo werden die Daten gespeichert?*, so Porazik. Eine
Eigenschadendeckung und Drittschadendeckung (Cyber-Haft-
pflicht) sind die Grundgeriiste einer Cyber-Versicherung. Die
Cyber-Unterbrechung, Betrug und Cloud-Ausfall seien weitere
Module, die in Abhéngigkeit von den Systemen vor Ort sinnvoll
sein kdnnen, empfiehlt der Experte. Hiscox Cyber Underwri-
ting Manager Sieverding hilt die Cyber-Versicherung fiir die
»Feuerversicherung des 21. Jahrhunderts®. ,,Sie wird zuneh-
mend ebenso unabdingbar. Doch leider steigt die Sensibilisie-
rung oft erst dann schlagartig, wenn es einen selbst erwischt
oder wenn es zumindest einen teuren Schadenfall in der Bran-
che gab®, lautet das erniichternde Fazit des Experten.

Jorg Droste, Cash.
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SACH UND GEWERBE

DIGITAL UND EMOTIONAL:
DIE ABSICHERUNG VON HUND,
KATZE UND PFERD

Die GHV Versicherung, Deutschlands éltester Tierversicherer,

zeigt auf, worauf es wirklich ankommt.

ury, Lassie und Jerrys Tom eroberten unsere Herzen

bereits in Kinderjahren. Damals schon sehr nah an der

Familie, ist das Haustier heute, drei bis vier Jahrzehn-

te spater, noch ndher an den Menschen geriickt. Pferde
koénnen sich inzwischen viel mehr Menschen leisten, Hund oder
Katze haben in unseren Familien einen festen Platz eingenom-
men. Uberspitzt gesagt, hat das letzte Kind ein Fell und beglei-
tet uns im Alltag.

Was fiir Tierhalter ganz selbstverstandlich ist, hort in der
Beratung oft auf: Risiken, Ziele und Wiinsche des Kunden
werden aufgenommen, analysiert und abgesichert, das vierbei-
nige Familienmitglied wird aber auBlen vor gelassen. Gerade
das Haustier kann ein groBBes Loch in die Haushaltskasse rei-
Ben, wenn eine Operation ansteht oder eine Krankheit dauer-
haft behandelt werden muss. Beim Tierkauf meist nicht einkal-
kuliert, konnen diese Sonderausgaben Tierhalter nicht nur fi-
nanziell hart treffen. Anders als beim Blechschaden am PKW,
leidet die ganze Familie mit, wenn sich der kleine Idefix von
einer schweren OP erholen muss. Diese emotionale Bindung
macht die Tierversicherung zu einem dankbaren Thema, wenn
es darum geht, Ndhe zum Kunden aufzubauen, sich als Ver-
mittler nachhaltig beim Kunden zu positionieren. Lingst be-
steht das Beratungsfeld Tier nicht mehr nur aus einer Tierhal-
terhaftpflichtversicherung. Aktuell ist auf dem Markt die Tier-
krankenversicherung stark in den Focus gertickt.

Das Beratungsfeld Tier weitet sich. Aktuell ist
die Tierkrankenkversicherung auf dem
Markt in den Fokus geriickt.

Wer die Grundziige der privaten Krankenversiche-
rung verstanden hat, kann auch Tierversicherung: Freie
Tierarzt- und Klinikwahl ist branchenweiter Standard.
Bei der Annahme wird mit einfachen Fragen gepriift,
ob das Tier gesund ist. Genau wie bei der Absicherung
des Menschen gibt es eine Gebiihrenordnung, an der
sich die Tierarztrechnungen orientieren. Die dreimo-
natige Wartezeit greift nicht bei einem Unfall des
Tieres. Bei der GHV Versicherung verzichtet man
ganz auf die Wartezeit, wenn bereits eine Vor-
versicherung bestand. Grundsétzlich wird zwi-
schen einer reinen OP-Versicherung und einer
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Kranken(voll)versicherung, die auch die Behandlung von
Krankheiten mit einschlieft, unterschieden. Die GHV emp-
fiehlt, auf die Leistungen zu achten, auf die es wirklich an-
kommt. Inzwischen gibt es Tarife auf dem Markt, die viele
,»Nice-to-haves® einschlielen wie zum Beispiel die Kennzeich-
nung des Tieres oder iiberschaubare VorsorgemafBnahmen.
Wenn es aber um die relevanten Leistungen geht, ist die Ober-
grenze schnell erreicht.

Welche Leistungsgrenzen gibt es? Sind diese unterschied-
lich oder greift eine Hochstgrenze fiir alle Leistungsarten? Die
GHYV rit zu Tarifen ohne Jahreslimit, wie ihren Premiumschutz
fiir Hund und Katze. Der Versicherer aus Darmstadt sieht bei
Tarifen mit Leistungsgrenzen sogar eine Art ,,Bonussystem
vor: Werden in einem Jahr keine Rechnungen eingereicht, er-
hoht sich die Leistungsgrenze um einen festen Betrag, wovon
Tier und Halter im Folgejahr profitieren. Pferde, bei denen
Behandlungen allein schon wegen ihrer Grof3e teurer sind als
bei Hund und Katze, versichert die GHV grundsétzlich mit
unbegrenzter Deckung.

Bis zu welchem Satz der Gebiihrenordnung fiir Tierdrzte
(GOT)kann mit dem Versicherer abgerechnet werden? Tierérz-
te konnen, je nach Schwere der Behandlung oder nach indivi-
duellen Gesichtspunkten der Praxis, zwischen dem einfachen
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und dem vierfachen GOT-Satz fiir eine Behandlung ansetzen,
was sich erheblich auf den Rechnungsbetrag auswirkt. Der
dreifache Satz ist bei Hund und Katze inzwischen Standard, der
zweifache beim Pferd.

Welche Operationen oder Krankheiten sind versichert? Hier
lohnt sich ein genauer Blick auf den Leistungskatalog. Wihrend
es bei Hund und Katze wenig Ausschliisse gibt, ist beim Pferd
ganz genau festgeschrieben, welche Leistungen versichert sind.
Die GHYV fiihrt hier einen umfangreichen vierseitigen Katalog
auf, der dariiber Auskunft gibt. Auch die Behandlungsmetho-
den sollten ndher betrachtet werden. Sind Physiotherapien im
Deckungsumfang enthalten oder sogar alternative Heilmetho-
den? Bei Pferden sollte auch auf den Einschluss von bildgeben-
den Verfahren und die Narkosearten geachtet werden.

sDas Altersklassemodell hat den Vorteil,
das es in vollem Umfang leistet und zwar
auch im hohen Alter des Tieres*

Wie geht der Versicherer mit steigendem Tieralter um: Al-
tersklassenmodell oder Leistungsreduzierungsmodell? Zwei
Varianten sind hier gebriuchlich: Die einen Versicherer kalku-
lieren mit einem tiber die Jahre gleichbleibendem Beitrag. Auf
der Leistungsseite wird aber mit steigendem Tieralter automa-
tisch die ,,prozentuale Selbstbeteiligung® erhdht.

Bei hohen Rechnungen kann das schnell ins Geld gehen.
Beim Altersklassenmodell kalkulieren die Versicherer dagegen
mit moderat steigenden Beitrdgen im Alter, nehmen dafiir aber
keine Leistungskiirzung vor. Der Vorteil des Altersklassenmo-
dells: Der Kunde weif3 schon bei Vertragsabschluss, wie sich
sein Beitrag in den Folgejahren entwickelt. Er kann damit nicht
nur genau kalkulieren, er ist sich auch sicher, dass die Leistun-
gen nicht dann gekiirzt werden, wenn sie am wahrscheinlichs-
ten auftreten: im hohen Alter des Tieres.

Sind Susi und Strolch auch im Ausland versichert? Im Aus-
land gibt es keine festgelegte Gebiihrenordnung, an denen sich
Tierdrzte orientieren. Deshalb schlagen sich Tierarztbesuche
nicht nur auf die Urlaubsstimmung nieder, sie konnen aufB3er-
dem die Urlaubskasse empfindlich schddigen. Gut, wer sich von
Anfang an fiir einen Versicherer entscheidet, der weltweite
Deckung einschlieft.

Die GHYV sieht hier nicht nur einen Reisekostenriicktritt vor,
sondern Aufenthalte bis zu einer Dauer von 24 Monaten fiir
Hund und Katze. Bei der Auswahl des Versicherers sollte ein
produktunabhéngiger Gesichtspunkt einbezogen werden: die
Prozesse des Versicherers.

Die Abldufe bei der GHV sind, von der schnellen, papierlo-
sen Courtagezusage bis ihn zur Provisionsabwicklung voll
automatisiert, fallabschlieBen und zu 100 Prozent digital. Zu-
sétzliche Folgearbeiten fallen nicht an. Dem Kunden werden,
in dem Moment, in dem der Vermittler den Vertrag abschlief3t,
alle Vertragsunterlagen elektronisch zur Verfiigung gestellt.
Rechnungen und Schiden kann er selbst iiber sein Kundenkon-
to hochladen.

Der Vermittler wird iiber alle Schritte informiert. Auch das
Agenturmanagement — bis hin zur automatischen Provisions-
verteilung an Unteragenturen — ist in der cloudbasierten Platt-
form GHV-Online voll automatisiert. Die end-to-end-Prozesse
ermoglichen es, sich voll auf die Beratung zu konzentrieren und
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Hans-Gerd Coenen: ,, Ein genauer Blick in den Leistungskatalog lohnt sich.
Wahrend es bei Hund und Katze wenig Ausschliisse gibt, ist beim Pferd
ganz genau festgeschrieben, welche Leistungen versichert sind."

dem Tierhalter Versicherungslosungen anzubieten, die auf
seine Bediirfnisse ausgerichtet sind. Dazu gehort nicht nur die
Tierkrankenversicherung. Die Tierhalterhaftpflichtversiche-
rung ist ein Muss. Neben hohen Versicherungssummen sollte
der versicherte Personenkreis gepriift werden: Zahlt in der
Hundehalterhaftpflicht der Tierhiiter dazu? Kann er dariiber
hinaus selbst auch Anspriiche an den Halter stellen, wenn er
zum Beispiel beim Hiiten vom Hund gebissen wird?

In der Pferdehalterhaftpflicht ist unbedingt darauf zu ach-
ten, dass Reitbeteiligungen — also Personen, die neben dem
Besitzer ein Nutzungsrecht an dem Pferd ausiiben — ebenfalls
versichert sind.

Welche Aktivititen deckt der Versicherungsumfang? Tur-
niere, Vereins- und Sportaktivitdten sind unter Tierhaltern sehr
beliebt. Entsprechend sollte die Tierhalterhaftpflichtversiche-
rung ausgestattet sein. Die Aktivitit zusammen mit dem Tier
erhoht auch das Unfallrisiko. Die Unfallversicherung der GHV
bietet Leistungen fiir Hunde-, Pferde- und Katzenhalter, die
zusitzlich genau diese Risiken fiir Tier und Halter abdecken.
Ein erhohtes Krankenhaustagegeld zum Beispiel, mit dem die
Betreuung des Tieres fiir diese Zeit organisiert werden kann.
Damit Balto, Nero Corleone und kleiner Donner mdglichst lang
mit ihrem Herrchen oder Frauchen durch dick und diinn gehen
konnen.

Autor Hans-Gerd Coenen ist Vorstandsvorsitzender
der GHV Versicherung
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DIE ZUKUNFT DER TELEMATIK
MEHR ALS EIN BLICK
UNTER DIE MOTORHAUBE

Telematik ist derzeit eines der groBen Schlagworte der Versicherungsbranche und

verspricht bereits jetzt zum Treiber weiterer Entwicklungen zu werden. Dank neuer

Technologien konnen Pramien kiinftig noch genauer auf die Versicherten zugeschnitten

werden. Doch die neue Technik stellt die Aktuare vor ganz neue Herausforderungen.

dhrend in Italien erste Telematik-Tarife in der

Kfz-Versicherung bereits vor rund zehn Jahren

eingefiihrt wurden, sind solche Tarife in

Deutschland erst seit etwa drei Jahren fldchen-
deckend im Einsatz. Neben Fahrzeug- und Fahrerdaten werden
dabei liber geeignete Sensoren auch verhaltens- und nutzungs-
orientierte Daten erhoben. Diese konnen die bestehenden An-
sdtze der Pramienkalkulation ergénzen oder sogar ersetzen,
was Aktuare und Versicherungsgesellschaften vor ganz neue
Herausforderungen stellt.

Bis Mitte der 1990er Jahre arbeitete die Branche mit den
flinf Tarifkriterien Fahrzeugtyp, Motorleistung, Regionalklas-
se, Beruf (Beamter / Nicht-Beamter) und Schadenfreiheitsklas-
se. Heutzutage wird bereits ein Vielfaches an Kriterien zur
Preisbestimmung herangezogen. Durch die méglichen Kombi-
nationen dieser verschiedenen Merkmale gibt es mehr unter-
schiedliche Tarifkonstellationen als die rund 66 Millionen
Fahrzeuge, die in Deutschland zugelassen und versichert sind.

Bei der ,,klassischen” Preisfindung fiir Versicherungspro-
dukte werden die vom Kunden verfiigbaren Risikoinformatio-
nen mit den zugehorigen Schadendaten verkniipft und statis-
tisch ausgewertet. Dabei werden diese Risikoinformationen aus
den Antworten des Versicherungsnehmers im Antragsprozess
extrahiert, wie Fahrerkreis und dessen Altersstruktur, Alter des
Fahrzeugs beim Erwerb durch den Versicherungsnehmer, etc.
Diese Risikomerkmale bieten ein solides Grundgeriist fiir die
Preisfindung, allerdings sind all diese Merkmale nur Stellver-
treterinformationen fiir die Frage ,,Wie gut fahrt der Kunde?“.
Und genau hier kommen telematische Daten ins Spiel, wie wir
an den beiden folgenden Beispielen sehen:

Beispiel 1 - Uberholvorgang auf einer Landstra3e: Anhand
der Informationen zu Drehzahl und Geschwindigkeit, kombi-
niert mit der zugehdrigen GPS-Information, kann leicht ein
Fahrmangver von etwa zehn Sekunden Dauer als Uberholvor-
gang identifiziert werden: In der Regel wird zunéchst in einen
niedrigeren Gang geschaltet mit dem Effekt einer Drehzahler-
hohung und einem schnellen Geschwindigkeitsanstieg. Dann
wird die eigene Fahrbahn verlassen, um auf die Gegenfahrbahn
zu gelangen. Nach erfolgtem Uberholvorgang wird mit dem
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Einfadeln wieder hochgeschaltet, um in der erreichten Ge-
schwindigkeit die Fahrt fortzusetzen. Hierbei fillt dann auch
die Drehzahl wieder in den Normalbereich ab.

Eine kombinierte Analyse des Drehzahl- und Geschwindig-
keitsprofils kann Aufschluss dariiber geben, ob es sich bei dem
konkreten Fahrmanéver um ein vorausschauendes oder um ein
riskantes Uberholmanéver handelte. Eine abrupte Geschwin-
digkeitsverdnderung — meistens hervorgerufen durch starkes
Bremsen — deutet auf ein eher riskantes Uberholmanéver hin,
wihrend sich vorausschauende Uberholmandver im Geschwin-
digkeitsprofil durch eher gleichméBige Geschwindigkeitsver-
dnderungen auszeichnen.

Beispiel 2 - angemessene Geschwindigkeit in Abhdngigkeit
vom Kurvenradius und den Wetterbedingungen: Dieses Bei-
spiel verkniipft die Geschwindigkeit des Fahrzeugs mit der
»Enge* einer Kurve sowie den Wetterbedingungen zum Zeit-
punkt der Fahrt. So mag das Durchfahren einer Kurve mit 70
km/h bei trockener Witterung ein sicheres Fahrmanéver dar-
stellen, wihrend die gleiche Geschwindigkeit in der identischen
Kurve bei Nésse eine deutlich erhdhte Unfallwahrscheinlichkeit
nach sich ziehen mag.

pErste Erfahrungen belegen, dass sich
neben den Schadenhaufigkeiten auch die
Schadenhdhe senken lassen*

In beiden Beispielen stehen stellvertretend fiir eine Vielzahl
von Fahrmandvern, die iiber telematische Daten — gepaart mit
GPS- und Strallentopographie-Informationen im Wetterkontext
— geeignet ausgewertet werden konnen. Die Ergebnisse flieBen
bislang in der Regel als aggregierter Wert (hdufig auch als Score
bezeichnet) zusétzlich in die Preisfindung ein und ergéinzen
somit die , klassischen* Risikomerkmale um ein Merkmal, das
individuell auf die Nutzung des Fahrzeugs beziehungsweise die
Fahrqualitét zugeschnitten ist. Erste Erfahrungen belegen, dass
sich durch unmittelbares Feedback zum Nutzungsverhalten
neben den Schadenhéufigkeiten auch die Schadenhdhen senken
lassen, wodurch der Einsatz von Telematik auch gesamtgesell-
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schaftlich einen groBen Nutzen darstellt. Neben der rein statis-
tischen Auswertung ist zu beobachten, dass es seitens der
Fahrer Lerneffekte geben kann, die sich aufbauen, aber im Lauf
der Zeit auch wieder abnehmen konnen. Zudem ist die unter-
schiedliche ,,Tagesform™ der Fahrer zu berticksichtigen. In je-
dem Fall erhalten Nutzer, die ihr vermeintlich vorsichtiges
Fahren bislang nicht hinreichend gewiirdigt sahen, nun sehr
zeitnah Informationen iiber den Einfluss konkreter Fahrbeob-
achtungen aufihren Score, was den Eindruck eines ,,gerechten”
Tarifs erhirtet. Eine Herausforderung fiir Versicherer ist die
Erfassung der telematischen Daten. Da seitens der Automobil-
hersteller bislang kein Datenstandard existiert, erheben Versi-
cherer relevante Daten derzeit mittels Smartphone und App,
Sensoren (Tags) oder eingebauten Boxen. Solche granularen
Daten sind ein wertvolles Gut und miissen auch entsprechend
geschiitzt werden, um Fehler im Umgang mit diesen Daten
sowie auch Angriffe darauf zu vermeiden. Solche Cyber-Risi-
ken sind an verschiedenen Stellen zu beachten: Sowohl im
Fahrzeug, auf der Ubermittlungsstrecke zum Dienstleister bzw.
Versicherungsunternechmen sowie schliefilich beim Manage-
ment der Daten auf Versicherungsseite. Das Cyber-Risikoma-
nagement der Versicherer ist daher auf diese neuen Daten und
deren Lieferstrecken anzupassen.

Neben diesen Herausforderungen miissen Aktuare die
vielféltig generierten Daten sehr sorgfiltig auf ihre Qualitét
und Validitit priifen. Zudem werden bei der Nutzung von Te-
lematik die klassischen versicherungsmathematischen Verfah-
ren mit anderen Ansétzen, die in der Versicherungswirtschaft
noch weniger verbreitet sind oder noch speziell entwickelt
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werden missen, kombiniert. Dies umfasst Ansétze der Geoin-
formatik oder auch spezielle ,,machine learning“-Verfahren,
deren Anwendungsspektrum in den vergangenen Jahren eine
rasante Entwicklung erfahren hat. Je stirker solche Verfahren
zur Preisfestlegung einsetzt werden, sind neben der reinen
Verfahrensanwendung vor allem auch Aspekte hinsichtlich
Transparenz und Erklédrbarkeit der berechneten Ergebnisse zu
beachten. Dies fiihrt in den Bereich der ,,erkldarbaren KI*, um
Versicherungsnehmern darzulegen, welches Verhalten zu einer
Verminderung der Versicherungspriamie fithrt. Nach dem Mot-
to: Frither war es die Garage, heute fiihrt die durchschnittliche
Kurvengeschwindigkeit zu einer fiinf Prozent-Punkte geringe-
ren Versicherungsprimie. Versicherungsprimien werden stets
fiir die Zukunft, zumeist fiir ein Jahr, vereinbart. Hierbei stellt
sich die Frage, wie sich aus den statistisch betrachteten versi-
cherten Perioden mit hoher Qualitét eine prizise Pramie fiir die
jeweils nachste Periode hochrechnen lésst. Versicherungstech-
nisch muss im Telematikkontext fiir die Festlegung des Preises
eines Jahresvertrags das aggregierte Bild der Fahrten eines
Jahres betrachtet werden. Das konnte dann riickwirkend iiber
Beitragsriickerstattungen beriicksichtigt werden. Allerdings
sind auch Vertragsgestaltungen denkbar, die es unterjihrig
erlauben, Preiskorrekturen abhéingig vom Fahrverhalten vorzu-
nehmen.

nPerspektivisch werden telematische
Daten dazu dienen, dass Einzelrisiko noch
besser zu beschreiben*

Damit wiirde sich mancher ,,Pay-as-you-drive*“-Ansatz von
Telematik-Angeboten kundenindividuellen, verbrauchs- und
nutzungsabhingigen Preismodellen im Energie- und Telekom-
munikationssektor anndhern. Erste Angebote solcher Art gibt
es bereits in Deutschland. Solche Tarife konnen kundenspezi-
fisch sein, von den Rahmenbedingungen abhdngen (Strafe,
Wetter, Tageszeit) und natiirlich die Fahrweise beriicksichtigen.

Die zugrunde liegenden mathematischen Modelle unter-
scheiden sich vom traditionellen Ansatz lediglich durch die
Hinzunahme weiterer Merkmale. Interessanter ist hingegen das
Thema der Koexistenz verschiedener Produktmodelle, etwa
Jahrespolicen mit Flatrate-Angebot versus ,traditionellem™
Tarif ohne Telematik-Nutzung versus hochindividualisiertem
,»Verbrauchs-Angebot™ mit unterjahriger Preissensitivitat.

Insbesondere Selektionswirkungen stellen hierbei eine
Herausforderung dar. Perspektivisch werden telematische Da-
ten dazu dienen, das Einzelrisiko noch besser zu beschreiben
als es die traditionellen Risikomerkmale konnen, ohne aller-
dings diese dauerhaft und génzlich zu ersetzen. In jedem Fall
werden Telematik-Tarife keine Zeiterscheinung bleiben; insbe-
sondere der Einfluss auf das individuelle Risikoverhalten durch
unmittelbares Feedback an den Nutzer kann durch ,,statische*
Tarifmerkmale nicht vollstindig ersetzt werden. Deshalb soll-
ten sich — nicht nur — Aktuare mit Telematik-basierten Ansétzen
beschiftigen.

Die Autoren Detlef Frank, Dr. Clemens Frey,
Dr. Gero NieBen, Dr. Gerald Sussmann sind
Mitglieder der Deutschen Aktuarvereinigung (DAV)
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KEINE PFLICHT, ABER FUR DEN
ERNSTFALL UNERLASSLICH

Bei der Absicherung des Hausrats geht es zwar nicht um die gleichen Werte wie

bei einer Immobilie. Doch die finanziellen Schiaden durch Diebstahl, Wasser, Einbruch

oder Feuer konnen erheblich sein. Im Zweifelsfall wird es sogar existenzgefdhrend.

o ziemlich jedem ist sie ein Begriff — die Rede ist von der

privaten Haftpflichtversicherung (PHV). Immerhin knapp

zwei Drittel aller deutschen Haushalte kénnen mindestens

eine PHV ihr Eigen nennen. Fiir die restlichen Haushalte
kann es im Ernstfall ziemlich teuer werden. Nicht etwa, weil —wie
der Name irrtimlich vermuten liasst — die ,,Pflicht* versdumt
wurde, eine private Haftpflichtversicherung abzuschlie3en, son-
dern weil es schnell um deutlich mehr gehen kann als um einen
Rotweinfleck im kostbaren Perserteppich des Freundes. Denn die
PHV ist im Vergleich zur Kfz-Haftpflichtversicherung kein Muss
in Deutschland. Somit verzichten rund ein Drittel aller Haushalte
auf diesen existenzsichernden Basisschutz. Dies geht zumindest
aus einer Sonderauswertung der Einkommens- und Verbrauchs-
stichprobe des Statistischen Bundesamt fiir den Gesamtverband
der Deutschen Versicherungswirtschaft (GDV) aus dem Jahr 2013
hervor. Damit ignorieren zahlreiche Haushalte Fakten, worauf
nicht nur fast jede Versicherungsgesellschaft, sondern auch die
Verbraucherzentrale auf ihren Webseiten aufmerksam machen
und fiir jeden Makler perfekte Vertriebsargumente darstellen:
Nach dem Gesetz haftet jeder fiir alle Schiden, die er einem
anderen schuldhaft zufiigt — und zwar in unbegrenzter Hohe
mit dem aktuellen und kiinftigen Privatvermdgen. Zudem ist
bei einer privaten Haftpflichtversicherung ebenso grobe Fahr-
lassigkeit mitversichert. Ausgenommen sind lediglich Schiden,
die absichtlich verursacht werden. Insofern ist der Abschluss
einer privaten Haftpflichtversicherung unverzichtbar. Denn die
Versicherung deckt ein existenzbedrohendes Risiko ab. Wenn
diese Argumente beim Kunden nicht zdhlen, hilft oft ein Bei-
spiel aus dem Leben. Verantwortet man beispielsweise als
Radfahrer die Querschnittslihmung eines Dritten, geht der
Schaden in die Millionen und kann den finanziellen Ruin be-
deuten.

Einfach, kostengiinstig und digital

Gemeinsam mit der Hausratversicherung bildet die PHV
prozentual betrachtet den hochsten Wert an Vertragen, die in
Deutschland von privaten Haushalten abgeschlossen werden.
Das ist nicht verwunderlich — sie ist im Vergleich zu vielen
anderen Versicherungen schnell abgeschlossen und kosten-
glinstig. Bei den meisten Gesellschaften gehort die PHV zum
Standardrepertoire. Fiir Makler lohnt sich nicht zuletzt auch im
Segment der PHV die Zusammenarbeit mit einem professionel-
len Maklerpool wie der Fonds Finanz. Mit personlicher und
fachlicher Kompetenz sowie dem kostenfreien Angebot vieler
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professioneller Vergleichsrechner unterstiitzt der Miinchner
Maklerpool die angebundenen Partner im Sachversicherungs-
bereich mit dem Sach Modul der Firma softfair. Ein optimaler
Uberblick der Preis- und Leistungsmerkmale unterschiedlicher
Gesellschaften, bedarfsgerechte Beratung, Online-Abschliisse
und nachhaltig zufriedene Kunden sind jedem Makler somit
garantiert. Die Digitalisierung der Versicherungsbranche in
Deutschland ist im Aufwind. Die Corona-Pandemie hat dabei
als wahrer Beschleuniger gewirkt. Das betrifft auch die Leis-
tungen und Services rund um den PHV-Vertrag. Zahlreiche
Gesellschaften arbeiten hier stindig an der Optimierung. Tech-
nisch ,,besser aufgestellte* Produktgeber und InsurTechs bieten
beispielsweise eine Policierung in Echtzeit an. Noch schneller
kann es fiir den Kunden nicht mehr gehen: Innerhalb weniger
Sekunden nach Vertragsabschluss erhélt er simtliche Versiche-
rungsunterlagen elektronisch zugestellt.

Der Fokus liegt auf den Kunden

Der Wettbewerb in der Versicherungsbranche ist grof3. So-
mit riicken die Bediirfnisse der Kunden bei den Gesellschaften
auch im Segment der PHV immer mehr in den Vordergrund.
Der Kunde von heute wiinscht sich im Ernstfall schnelle Er-
reichbarkeit und maximale Transparenz — ohne einen Ordner
in die Hand nehmen zu miissen. Mit der Schadensmeldung per
Messenger oder dem Online-Zugang fiir Vertragsdokumente
haben etliche Versicherer bereits darauf reagiert. Daneben
entstehen den Versicherten durch Best-Leistungsgarantien im
Schadenfall keinerlei Nachteile gegeniiber den Top-Tarifen der
Mitbewerber.

Um die Kunden zu entlasten, sind viele Gesellschaften
dazu iibergegangen versicherte Leistungen anhand stindiger
Marktrecherchen zu identifizieren. Sofern vereinbart, profitie-
ren die Versicherungsnehmer dank Update-Garantien oder
Innovationsklauseln automatisch von prdmienneutralen Bedin-
gungsverbesserungen des eigenen Versicherers. Am Beispiel
Corona ldsst sich gut erkennen, dass Versicherungen in der
PHYV deutlich schneller und flexibler auf aktuelle Gegebenhei-
ten des tdglichen Lebens reagieren.

So erhalten Versicherungsnehmer anlésslich der Corona-
bedingt zahlreich ins Homeoffice verlagerten Arbeitsplétze bei
einigen Versicherern zusitzlichen Versicherungsschutz. Damit
sind die vom Arbeitgeber liberlassenen Gegenstiande im Scha-
denfall abgesichert. Selbst eher traditionsbewusste Gesellschaf-
ten haben diesen Trend erkannt und passen ihre Leistungen an
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die fortschrittlicheren Wettbewerber am Markt an. So soll nicht
nur die Attraktivitdt der klassischen Produktgeber bei den
jiingeren Generationen steigen, um diese langfristig zu binden,
sondern ebenso die Wettbewerbsfahigkeit der Versicherer si-
chergestellt werden. Selbst die einfache Formulierung und
Verstandlichkeit der Bedingungswerke einzelner Tarife haben
sich die Versicherer auf die Fahne geschrieben. Trotz oder ge-
rade wegen dieser kundenfreundlichen Trends macht es fiir
jeden Versicherungsnehmer Sinn, den bestehenden Schutz re-
gelmiBig durch Fachkrifte tiberpriifen zu lassen. Allgemein
lasst sich sagen, dass die Entwicklung von Privathaftpflichtver-
sicherungstarifen immer mehr vorangetrieben wird. Sowohl
Versicherungen als auch InsurTechs achten dabei auf Leistungs-
verbesserungen, die meist weit iiber die vorhandenen Mindest-
anforderungen aus den gesetzlichen Haftpflichtanspriichen
hinausreichen und somit dem Kunden einen optimalen Schutz
bieten.

Der genaue Blick lohnt sich

Wie wertvoll unsere Gegenstande sind, ist uns oftmals nicht
klar. Aber im Ernstfall kann sich eine Hausratversicherung mit
der richtigen Entschidigungsgrenze fiir Wertsachen auszahlen.
Denn ergidnzend zur privaten Haftpflichtversicherung schiitzt
die Hausratversicherung das bewegliche Eigentum in den eige-
nen vier Winden (z.B. Elektronik, Bargeld, Wertsachen, Mo6-
bel). Die Hausratversicherung zeichnet sich in der Versiche-
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rungsbranche durch konstantes Wachstum aus. Fiir Makler
also ein interessantes Geschiftsfeld. Besonders im Pandemie-
jahr 2020 hat alles, was mit den Themen Wohnen, Besitz und
Eigentum zu tun hat, an Bedeutung gewonnen. So wurden si-
cherlich von Kunden Anschaffungen getitigt, die womdglich
durch den bestehenden Versicherungsschutz (noch) nicht abge-
deckt sind. Vielleicht ein guter Vertriebsansatz, um wieder ins
Kundengespriach zu kommen.

Allgemein schiitzt die Hausratversicherung die personli-
chen Gegenstinde in der Wohnung, die durch Feuer, Leitungs-
wasser, Sturm/Hagel zu Schaden kommen sowie bei Diebstahl,
Raub und Vandalismus durch Einbruch. Das ist die Basis an
versicherten Gefahren, die alle Gesellschaften abdecken.

Aber auch bei der Hausratversicherung achten die Gesell-
schaften auf Zusatzleistungen, die die allgemeinen Standards
ibertreffen. Ein Beispiel ist der Schutz bei Fahrraddiebstahl.
Insbesondere die Absicherung wertvoller E-Bikes sollte in der
bestehenden Hausratversicherung hinsichtlich vereinbarter
Versicherungssummen und versicherten Sachen tiberpriift wer-
den. Oftmals sind in der Hausratversicherung die einfachen
Gefahren inbegriffen. Daher empfiehlt sich eine E-Bike-Versi-
cherung.

Versicherungssumme am Lebensstandard anpassen

Bei vielen Kunden verbessert sich der Lebensstandard iiber
die Jahre und so reicht die Hochstgrenze der Entschidigung
meistens nicht aus — diese liegt oftmals bei 20 Prozent der
Versicherungssumme. Ratsam ist daher die regelméafige Wert-
priifung des Hausrats und Anpassung der Versicherungssum-
me. Auch iiberschreitet oftmals das Bargelddepot daheim die
Hohe der Bargeldpauschalbetrage der Versicherungskonzepte.
Sinnvoll ist es dann diese Grenze zu erhdhen und sich Gedan-
ken tiber einen Safe zu machen. Zudem gibt es Spezialkonzep-
te, die den hoherwertigeren Hausrat absichern.

Gesellschaften gehen mit den Kunden-Trends

Einige Versicherer bieten mittlerweile eine Smart Home
Deckung an, die wertvolle Smart Home Systeme vor dem Ri-
siko eines Hackerangriffs schiitzen. Selbst der Nachfrage zur
Absicherung von Wohn- und Hausgemeinschaften gehen man-
che Versicherer im Rahmen der Hausratversicherung nach — vor
allem in mietintensiven GroBstidten. Ahnlich wie in der PHV
bieten die Gesellschaften in der Hausratversicherung Best-
Leistungs-Garantien und Innovationsklauseln an, um die Kun-
den im Schadenfall nicht schlechter zustellen.

Eine Neuerung in dieser Sparte ist der Schutz vor unbe-
nannten Gefahren. Dabei leisten Versicherer Entschiadigungen
fiir versicherte Gegenstidnde, die durch eine pldtzliche, unvor-
hergesehene, von auflen einwirkende Ursache — dhnlich wie in
der Unfallversicherung — zerstort oder beschddigt wurden.
Abschlielend ist festzustellen, dass wihrend der Pandemie die
Nachfrage zur Absicherung von Ferienimmobilien rasant an-
gestiegen ist. Gleiches gilt fiir den Camping-Bereich. Einzelne
Versicherer bieten dem Kunden dabei einen optimalen Schutz.

Autorin Christine Schonteich ist Mitglied
der Geschiftsleitung bei der Fonds Finanz
und dort unter anderem verantwortlich fiir
das Kompetenz Center Sach.
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,»ES WIRD
SPANNEND*

Das Sachversicherungsgeschéft ist komplex
und lebt auch vom direkten Kontakt.

Nun verdndern die Corona-Pandemie und
die massive Digitalisierung von Produkten
und Vertrieb den Markt rapide. Es wird
spannend fiir Wohngebaude und Co.

aum eine Wertanlage ist derzeit so beliebt wie Hau-

ser oder Eigentumswohnungen. Rund 291.000 Euro

nehmen die Deutschen im Schnitt fiir die Immobi-

lienfinanzierung auf. Auch fiir Einrichtung oder
Ausstattung sind nicht wenige Besitzerinnen und Besitzer be-
reit, nochmals tief in die Tasche zu greifen. Egal ob Haus oder
Eigentumswohnung: Bei so viel Geld ist eine passende Absi-
cherung unverzichtbar. ,,Wer ein Mehrfamilien- oder ein ver-
mietetes Einfamilienhaus besitzt, sollte fiir jedes Gebdude eine
separate Haus- und Grundbesitzerhaftpflichtversicherung ab-
schlieflen. Sie kommt bei Schidden auf, die durch das Gebaude
oder das Grundstiick Dritten zugefiigt werden, etwa wenn der
Winterdienst vernachlédssigt wurde®, rit Volker Helmhagen,
Leiter SHUK Produkt- und Markenmanagement bei der Niirn-
berger Versicherung. Bei Eigentiimern von Einfamilienhdusern
sei das Risiko ist in der Regel automatisch in ihrer Privathaft-
pflichtversicherung eingeschlossen.

»Eine Mitversicherung der Elementarschaden
in der Wohngebiéude- und Hausratversicherung
solite selbstverstindlich sein*

Dagegen konnen Kunden bei der Wohngebéudeversiche-
rung entscheiden, welche Gefahren sie absichern mochten.
»Wird die Immobilie finanziert, besteht der Kreditgeber fiir
gewohnlich nur auf eine Feuerversicherung. Die meisten Sché-
den entstehen jedoch durch Leitungswasser, die teuersten durch
Elementarschiaden. Man kennt die Bilder von Innenstidten, die
nach einem Starkregen von schnell anschwellenden Bichen
massiv liberschwemmt werden. Diese Naturgefahren verursa-
chen sehr hohe Schiden am Gebdude selbst, aber auch am
Hausrat. Der Kunde sollte also nicht am falschen Fleck sparen:
Eine Mitversicherung der Elementarschiden sowohl in der
Wohngebiude- als auch in der Hausratversicherung sollte
selbstverstdndlich sein, so Helmhagen. ,,Und: Sofern das Haus
iiber eine Fotovoltaikanlage verfiigt, ist es wichtig, diese dem
Versicherer zu melden und gegebenenfalls eine gesonderte
Versicherung hierfiir abzuschliefen”, ergéinzt Dr. Sebastian
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Landunter: Doch 55 Prozent der Hausbesitzer haben nach
wie vor keine ,erweiterte Naturgefahrenversicherung“.

Grabmaier, Vorstandsvorsitzender von Deutschlands drittgro$3-
tem Maklerpool Jung, DMS & Cie.

Eine Mitversicherung der Elementarschidden sollte in der
Wohngebaude- und Hausratversicherung selbstverstindlich
sein. Nach Angaben des Gesamtverbandes der deutschen Ver-
sicherungswirtschaft (GDV) besitzen zwar fast alle Hausbesit-
zer eine Wohngebiudeversicherung. Dagegen fehlt rund zehn
Millionen Hausbesitzer und Hausbesitzerinnen der Schutz ge-
gen Elementarrisiken wie Starkregen und Hochwasser. Dieser
Zusatzbaustein fiir ,,erweiterte Naturgefahrenversicherung®
kurz Elementarschidden ldsst sich ergidnzen. Fehlt er, bleibt
Geschidigten nur der Griff in die eigene Tasche, da sich die
Ministerpriasidenten der Bundeslédnder darauf verstéindigt ha-
ben, keine Hilfsgelder im Schadensfall auszuzahlen. Nichtsdes-
totrotz hatten — Stand 2019 — 55 Prozent der Hausbesitzer keine
»erweiterte Naturgefahrenversicherung®.

Dabei steigt die Zahl der Naturkatastrophen deutlich. Nach
Berechnungen des Gesamtverbandes der Deutschen Versiche-
rungswirtschaft (GDV) haben diese Katastrophen im vergan-
genen Jahr in Deutschland versicherte Schiden von 2,1 Milli-
arden Euro an Hiausern, Hausrat, Autos, Gewerbe und Industrie
verursacht. Doch warum sparen sich 55 Prozent der Immobili-
enbesitzer die Absicherung? Eine Erkldarung kdnnte eine Gfk-
Studie aus dem Jahr 2016 liefern. Danach halten 90 Prozent der
Hausbesitzer Feuer fiir eine der ganz grof3en Bedrohungen. Im
Ranking folgen dann Leitungswasser mit 62 Prozent und Sturm
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und Hagel mit 50 Prozent. Uberschwemmungen sehen dagegen
die Immobilienbesitzer oder Mieter nicht als Gefahr. Immerhin
zwei von drei Immobilienbesitzern glauben nicht, jemals von
einer Uberschwemmung betroffen zu sein. Hochinteressant ist
in dem Zusammenhang auch die Unkenntnis iiber den Versi-
cherungsumfang der Wohngebdudeversicherung: Immerhin 93
Prozent aller Hausbesitzer sind der festen Meinung, gegen
Naturgefahren aller Art versichert zu sein.

wvor allem die Leitungswasserschiaden sind
die Achillesferse. Die Schadenkosten steigen
trotz Sanierungsbemiihungen*

Uber 315 Millionen Vertrige halten die Versicherer im
Geschiftsfeld Sach- und Kompositversicherung mittlerweile in
ihrem Bestand. Und bearbeiteten tiber 23 Millionen Schaden-
falle, von Hausbrand durch eine Gewitter iiber den Leitungs-
wasserschaden bis hin zum abgedeckten Hausdach. Trotz allem
gelten die Sachversicherer als sichere Bank. Weil dort immer
noch Geld verdient wird. ,,Laut unserem Marktbeobachtungs-
tools ,Erwin‘, dem Ertrags- und Wachstumsindikator fiir die
Schaden und Unfallversicherung, zéhlt die Hausratversiche-
rung branchenweit zu den vitalen Ertragstrigern®, sagt Lars
Heermann, Bereichsleiter Analyse und Bewertung bei der
Kolner Rating-Agentur Assekurata.

Doch nicht nur die Hausratversicherung gilt als solider
Wachstumstriger, auch die Haftpflicht und die Unfallversiche-
rung profilieren sich als Erfolgslieferanten. Absatzstirkster
Bereich ist aber der Markt fiir Wohngebdudeversicherungen.
Und er gehort seit geraumer Zeit zu den Sorgenkinder der
Branche. Uber die vergangenen 20 Jahre beziffert Assekurata
die Combined-Ratio, die Schaden-Kosten-Quote, auf 106 Pro-
zent. ,,Vor allem sind Leitungswasserschiaden dabei die Achil-
lesferse vieler Anbieter®, erkldrt Heermann weiter. Trotz um-
fangreicher Sanierungsbemithungen und stagnierender Scha-
denhiufigkeit werden dort seit Jahren steigende Schadenkosten
registriert. Verursacht durch seit Jahren steigende Handwerker-
preise, hohere Materialkosten durch einen stirkeren Einsatz
von Technik sowie die hiufiger auftretenden Wetterkapriolen.
»Elementarschidden belasten die Schadenentwicklung typi-
scherweise nur punktuell, dann meist aber stark®, so Heermann.

Trotz negativer Schaden-Kosten-Quote sieht Neodigital-
Vertriebsvorstand Stephen Voss gerade fiir Direktversicherer
noch Potenzial in dem Segment. Voss bestétigt gegeniiber
Cash., dass der Versicherer in den kommenden Monaten auch
in den Wohngebdude-Versicherungsmarkt einsteigen wird.
,»Ein starker Markt mit ausbaufihiger Profitabilitét. Richtig ist
aber auch, dass viele Versicherer bislang sehr viel Potenzial an
Effizienz und damit Profitabilitidt in den internen Prozessen
haben liegen lassen. Und genau hier setzen wir an und entwi-
ckeln die Sparte Wohngebédude von Grund auf neu.“ Man setze
mit den Produkten genau da an, wo der Markt bislang seine
Schwichen hatte, und zwar bei der Einbindung in eine digitale
Beratungs- und Abschlussstrecke, die IDD-konform sei. Dabei
beziehe man alle Bereiche der Wertschopfungskette von Antrag
bis Schaden in die Architektur des Produktes mit ein. Sachver-
sicherungen sind der Tiiroffner und das Brot- und Butterge-
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schift eines jeden Versicherungsvermittlers. Kaum eine Sparte
wird so stark durch die Digitalisierung beeinflusst, wie das
SHU-Geschift. Durch die Omni-Kanalfdhigkeit der Produkte
und die Digitalisierung der Abschluss- und Bestandsprozesse
sehen nicht wenige Vermittler, die Digitalversicherer, Ver-
gleichsportale und Insurtechs als grofite Herausforderungen fiir
das SHU-Geschift.

Und die Corona-Pandemie wird die Entwicklung verstér-
ken. Neodigital-Vertriebsvorstand Stephen Voss glaubt, dass
die Pandemie zu einer Verschiebung hin zu deutlich digitaleren
Vertriebsformen wie Vergleichsrechnern und Online-Plattfor-
men sorgt. So konnte der Digitalversicherer die Einbuflen der
ersten Monate einholen und den Absatz deutlich steigern. ,,Die
Hausrat- und ebenso die Wohngebédudeversicherung lassen sich
bereits heute sehr gut in einen digitalgestiitzten Verkaufs- und
Beratungsprozess integrieren®, sagt Voss. Die eigentliche Her-
ausforderung sei das Umdenken in den Kdpfen, dass eine gute
Beratung nicht davon abhéngig ist, ob Berater und potenzieller
Kunde physisch an einem Tisch zusammensitzen. Hinzu kom-
me, dass die neue Generation der Kunden oft gar keine Lust auf
einen Besuch im eigenen Wohnzimmer habe.

Umdenken nétig: Eine gute Beratung ist nicht
davon abhingig, ob ein Berater und Kunde
physisch an einem Tisch zusammensitzen*

Voss: ,,Convenience ist das Zauberwort. ,Digital’ und ,Be-
ratung’ schliefen sich nicht aus. Im Gegenteil, wir sind davon
iiberzeugt, dass digitale Produkte durch ihre Effizienz und
Transparenz die Grundlage einer guten Beratung darstellen.
Wir werden hier also mehr sehen und gerade Hausrat- und
Wohngebaudeversicherungen sind vielfach komplementére
Produkte, die in ihrer Kombination spannende Entwicklungs-
felder bieten. Denn in Zukunft wollen Kunden eher Lebensbe-
reiche, etwa Wohnen, absichern und nicht einzelne Sparten.
Dass sich Hausrat- und Wohngebdude sehr gut rein digital
funktionieren, bestitigt auch Sebastian Grabmaier: ,,Die Coro-
nakrise hat ja am Beratungs- und Absicherungsbedarf bei
Hausrat und Wohngebéude nichts gedndert, an der Kundenbe-
ratung dagegen alles.” Der Pool erm&glicht Kunden und Mak-
lern tiber Digital-Beratungsstrecken und digitalen Vergleichs-
rechner einen voll elektronischen Informations-, Daten- und
Vertragsaustausch. ,,Unterstiitzt durch unsere Video-Bera-
tungsplattform bieten wir vom ersten Gespréch, iiber die Da-
tenerfassung, die Produktauswahl, bis hin zum Versicherungs-
abschluss iiber eine filschungssichere elektronische Unter-
schrift einen vollig digitalen Beratungsprozess an, ideal fiir die
aktuellen Zeiten des Social Distancing®, erkliart Grabmaier.

Auch die Kunden- und Vertragsverwaltung erfolgt voll di-
gital. Das Ausweichen auf die Plattform-Technologie hat sich
alles andere als negativ niedergeschlagen: Ein Plus von zwolf
Prozent im ersten Halbjahr. ,,Allen wirtschaftlichen Problemen
und Social Distancing zum Trotz.”“ Die Digitalisierung macht
es spannend — auch im Sachbereich.

Jorg Droste, Cash.
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DIE ZUKUNFT DER URBANEN
MOBILITAT ABSICHERN

Die moderne Mobilitit verandert unsere Stiadte, sie wird und muss

deshalb auch die Absicherung und Leistung einer Versicherung verdndern.

Die Uberginge von Freizeitnutzung zur beruflichen Nutzung sind flieBend.

Warum neue Mobilitdt dringend neue Versicherungskonzepte erforderlich macht.

o rasant wie sich unsere Stidte in den letzten Jahren und

Jahrzehnten verdndert haben, so schnell verdndert sich

unser Verstidndnis von urbaner Mobilitét. Urspriinglich oft

an den Verkehrsbediirfnissen von Pferd und Wagen aus-
gerichtet, bedeuteten die ersten Nahverkehrssysteme fiir unsere
Stadte bereits einen deutlichen Einschnitt, der im Strafenbild
sichtbar wurde. Eine noch einschneidendere Verdnderung erzeug-
ten die Kriegszerstorungen und der Trend zur Massenmobilitéit
in Verbindung mit dem Konzept der autogerechten Stadt. Der
private PKW wurde zum Maf} der Dinge und Statussymbol und
pragte den Stddtebau bis in die jiingste Vergangenheit.

Mit der Jahrtausendwende #dnderte sich die Perspektive
erneut. Die Herausforderungen, die durch iiberkommene Ver-
kehrskonzepte entstanden waren, gerieten stirker in den Fokus.
Immer mehr Menschen mit immer mehr Fahrzeugen strebten
und streben in die Ballungsrdume und Innenstédte. Der Ver-
kehrskollaps ist in den GroBstddten omniprasent. Oft wurde
versucht, mit einem Ausbau des 6ffentlichen Nahverkehrs ge-
genzusteuern, jedoch blieb der Erfolg meist aus. Denn der
OPNV kann nicht iiberall zur Verfiigung gestellt werden. Das
ist wirtschaftlich fiir die Trager unmdoglich zu leisten, denn die
meisten Nahverkehrsbetriebe sind bereits stark subventioniert.
Somit war der Nahverkehr auch nicht die Losung fiir unsere
zunehmend verstopften Stidte und individuelle Mobilititsan-
spriiche.

wPendler mit Fahrradern galten lange Zeit
als Exoten. Das hat sich durch moderne
Fahrrad-Elektromobilitidt deutlich verandert*

Bleibt noch das Rad. Pendler, die mit Fahrrddern iiber 1an-
gere Strecken ihren Arbeitsweg bewiltigten, galten lange Zeit
als Exoten. Bestenfalls kamen sie nur verschwitzt ins Biiro,
mitunter waren sie auch vollig durchnisst. Das hat sich durch
moderne Fahrrad-Elektromobilitdt deutlich gedndert. Das E-
Bike oder Pedelec kann zum vollwertigen Ersatz fiir einen
PKW werden. Dieser, besetzt von nur einer Person, ist in ver-
kehrsiiberlasteten Stddten noch immer die Regel, wird aber
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zunehmend als Anachronismus gesehen. Das E-Bike bietet
dagegen alle Vorteile individueller Mobilitit ohne die Nachtei-
le eines klassischen Fahrrads. Kilte, Regen oder Sturm lassen
sich mit entsprechender Bekleidung und einem E-Antrieb
besser ertragen und fithren nicht zu skeptischen Blicken der
Kollegen wegen durchnisster Kleidung oder Schweillausbrii-
chen.

Nicht vergessen werden soll bei aller E-Mobilitét auch, dass
die generelle Akzeptanz fiir Rader im Individualverkehr deut-
lich gestiegen ist. So erlebt das ,,Commuter-Bike®, also das Rad
ohne E-Antrieb als Stadtrad gerade eine Renaissance und auch
hier wandelt sich die Nutzung vom Gelegenheitsrad zum tégli-
chen Verkehrsmittel. Mit weitreichenden folgend fiir Angebote,
Services, Produkte und ganze Wirtschaftszweige rund um den
Radverkehr.

Im Versicherungsbereich ergeben sich durch diese Trends
ebenfalls neue Herausforderungen. E-Bikes und Pedelecs wie
auch das Commuter-Bike sind keine gewdhnlichen Réader mehr.
Dieses wurde nur ab und an mal bewegt, und fristete ansonsten
sein Dasein im Keller oder der Garage. Mit dem Ausbau des
Radwegenetzes und durch die Verbreitung von E-Antrieben mit
hoher Akkukapazitit und Reichweite sind E-Bikes wie auch
Commuter-Bikes zu einer Alternative sowohl zum OPNV als
auch zum PKW geworden. Das bedeutet aber auch, dass es zu
einem taglichen Verkehrsteilnehmer und Transportmittel wur-
de. Hinzu kommt, dass sich auch der Wert im Auge des Besit-
zers verdandert hat: Ein vollwertiger Autoersatz wird als solcher
wertgeschitzt und will entsprechend gut versichert sein. Es ist
kein Sachgegenstand mehr, der wie frither in der Hausratversi-
cherung eingeschlossen ist. Oder wiirden Sie Thr Auto als
Hausrat kategorisieren? Und noch ein weiterer Faktor kommt
hinzu: Mit der verbauten Technologie steigt natiirlich der Preis
und auch das wiirde den Rahmen einer normalen Hausratver-
sicherung sprengen. Die Kombination ,,kleine Wohnfliche, aber
ein E-Bike im Wert von iiber 5000 Euro fiir die taglichen Wege*
wird langsam zur Regel in den Stiddten. Und wegen solcher
Betridge muss die Versicherungswirtschaft mit agilen modula-
ren Versicherungspaketen Losungen fiir den Kunden bereithal-
ten. Einfach die Quadratmeterzahl der Wohnung fiir die Ermitt-



FOTO: ANNA MUTTER

lung der Versicherungssumme nutzen, um dann prozentual das
Fahrrad mitzuversichern? Das hat vor zehn Jahren vielleicht
noch bei einem Mountainbike fiir 1000 Euro funktioniert.
Heute sieht das deutlich anders aus.

pnDiese Entwicklungen sind in dlteren
Deckungskonzepten oft nur teilweise und
mitunter gar nicht versichert“

Mit der taglichen Nutzungsdauer steigt auch das Diebstahl
Risiko exponentiell. Nicht jeder kann sein Rad bis an den
Schreibtisch mitnehmen, auch wenn das manchmal die Wer-
bung suggeriert. Und wird es wéhrend der Arbeitszeit irgendwo
abgestellt, steht es abgeschlossen an der Stra3e oder im Hof des
Biirogebdudes. Damit steigen die Anforderungen an die Absi-
cherung. Sicherungsstandards fiir Schldsser, die es bereits gibt,
miissen konsequent in die Kalkulation einbezogen werden. Und
die Verbindung mit dem Smartphone mittels eines Ortungs-
chips, die es fiir PKW schon gibt, wird auch fiir das hochwer-
tige Commuter- oder E-Bike kommen. Die Verkniipfung dieser
Ortungstechnik mit einem flexiblen Versicherungsschutz wird
dann denkbar. Die Technik erkennt, ab wann das Rad die eige-
nen vier Winde verldsst, um damit den Versicherungsschutz in
diesen Situationen anzupassen. Das Commuter- oder E-Bike
wird also im verschlossenen Keller unter den giinstigeren Haus-
ratbedingungen versichert. Verldsst der Nutzer sein Zuhause
mit Rad, gelten die héheren Haftungseinschliisse einer spezi-
ellen Fahrradversicherung. Dazu zéhlen auch die Anbauten am
Fahrrad, die schnell mal einige 100 Euro kosten kénnen. Eine
teure Packtasche unterliegt im Keller einem anderen Risiko als
auf dem Firmenparkplatz.

Bisher ging es um Nutzungsdauer, Technologie, Risiken
von Ridern und E-Bike wie auch um den Einfluss auf Mobili-
tatskonzepte. Eine anderer wesentlicher Aspekt ist der Mensch,
der als Pendler nun viel mehr Zeit auf dem Rad und im Verkehr
verbringt. Sein individuelles Risiko steigt dadurch deutlich an.
Das gilt aber auch fiir das Sachrisiko Fahrrad. Demnach miis-
sen sich fiir das Fahrrad und den Versicherungsnehmer die
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Stephen Voss: ,Die moderne Mobiliat
verandert unsere Stadte, sie wird und
muss deshalb auch die Absicherung und
Leistung einer Versicherung verandern.

Risikoabsicherung wihrend der Nutzung verandern. Unstrittig
ist, dass von einem Fahrrad oder E-Bike in Bewegung ein ho-
heres Unfallrisiko ausgeht als wenn es im Keller steht. Ange-
sichts gestiegener Werte und Geschwindigkeiten, aber auch mit
Blick auf die intensivere Nutzung gilt wie zuvor: Dem ist nur
mit agilen Produktldsungen beizukommen. Das kann auch eine
Mischung verschiedener Sparten bedeuten, nimlich Hausrat-,
Unfall- und nicht zu vergessen Haftpflichtversicherung. Denn
es ist nicht nur das Risiko fiir das Rad oder fiir den Nutzer
abzusichern. Ebenso wichtig ist das Risiko, das durch die Nut-
zung des Rads fiir andere entstehen kann. Naheliegend ist si-
cherlich das Risiko, das vom Nutzer ausgeht, wenn er damit
einen Sach- oder Personenschaden verursacht. Aber die moder-
nen Rédder liefern auch Quellen fiir ganz andere Risiken.

Wird ein E-Bike im Biiro geladen und es kommt zu einem
Akkubrand, entsteht schnell ein Sachschaden in Millionenh6he
oder noch schlimmer, ein Personenschaden. Diese Entwicklun-
gen sind in &lteren Deckungskonzepten oft nur teilweise und
mitunter gar nicht versichert.

Da aber der Nutzer derjenige ist, der fiir durch ihn selbst
oder seine Sachen entstandene Schidden zur Verantwortung
gezogen wird, muss dem Rechnung getragen werden. Vollends
komplett wird das Paket aber erst mit einer Rechtsschutzversi-
cherung zur Absicherung. Denn wer sich mit PKW oder Fahr-
rad im heutigen Verkehrsgeschehen bewegt, auf den kénnen
auch Rechtsstreitigkeiten zukommen, die je nach Verfahrens-
gegenstand sehr teuer werden kénnen.

Die moderne Mobilitdt verdndert unsere Stiddte, sie wird
und muss deshalb auch die Absicherung und Leistung einer
Versicherung verindern. Die Uberginge von Freizeitnutzung
zur beruflichen Nutzung sind flieBend. Verdnderungen gehen
immer schneller vonstatten. Deshalb sind gerade in diesem
Bereich agile und flexible Versicherungslosungen, die sich je
nach Bedarf und Nutzungsprofil zu- und abwiéhlen lassen, die
Zukunft. Denn Mobilitdt und Versicherung es war noch nie so
spannend und innovativ wie heute.

Stephen Voss ist Vorstand fir Vertrieb und
Marketing der Neodigital Versicherung AG
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MANAGERHAFTPFLICHT

VOR GROSSEN

HERAUSFORDERUNGEN

Die Managerhaftpflichtversicherung, auch D&O genannt (Directors and Officers

Liability Insurance) wird aktuell viel diskutiert. Thre Komplexitét, die wirtschaftlichen

Auswirkungen der Corona-Pandemie ebenso wie die Zunahme von Cyber-Risiken

stellen Versicherungsnehmer, Vertrieb und Versicherer vor grof3e Herausforderungen.

Is spezielle Vermdgensschaden-Haftpflichtversi-

cherung schiitzt die D&O insbesondere Fithrungs-

krifte mit sogenannter Organstellung. Dazu zidhlen

Mitglieder des Vorstands oder der Geschiftsfiih-
rung und Mitglieder von Kontrollorganen, wie Aufsichtsrats-
oder Beiratsmitglieder. Anders als bei Arbeitnehmern haften
beispielsweise Geschéftsfithrer einer GmbH unbeschriankt mit
ihrem Privatvermogen, wenn sie schuldhaft und kausal einen
Vermdgenschaden verursachen. Hier schafft eine D&O-Versi-
cherung Abhilfe. Denn neben Anspriichen Dritter deckt sie
auch sogenannte Innenanspriiche von Gesellschaften bzw.
Gesellschaftern gegen versicherte Personen ab. Diese machen
einen Grofiteil der regulierten Schiaden aus.

Die Versicherung existiert in zwei Auspriagungen: Die
klassische Managerhaftpflicht ist eine sogenannte Unterneh-
mens-D&O, bei der das Unternehmen Versicherungsnehmer
und die versicherten Personen Begiinstigte der Deckung sind.
Neben Unternehmen in der Rechtsform der AG oder GmbH
bietet sich diese Form auch fiir Vereine, Verbiande und Stiftun-
gen zum Schutz ihrer Organe an. Alternativ kénnen Manager
einen personlichen D&O-Schutz abschlieen, bei dem sie selbst
Versicherungsnehmer sind.

Vorstdnde und Geschiftsfithrer sind hohen Haftungsrisiken
ausgesetzt. Per Gesetz vertreten sie die Unternehmen und tra-
gen die Gesamtverantwortung dafiir, dass dort sdmtliche an-
wendbaren Gesetze eingehalten werden (Compliance-Pflichten)
sowie effiziente, reibungslose und gewinnorientierte Betriebs-
abldufe sichergestellt sind.

Besteht das Organ oder Gremium aus mehreren Mitglie-
dern, wird auch bei einem Fehlverhalten anderer Mitglieder

Exemplarische Pflichten von Organmitgliedern:

= Kooperations-, Auskunfts- und Informationspflichten
gegentiiber den Gesellschaftern

* Plicht zur permanenten Uberwachung von Liquiditit und
Verschuldung

= Insolvenzantragspflicht

= Pflichten gegenuber Finanzamt, Kranken- und Rentenversicherung

= Mitteilungspflichten/Handelsregister

= Buchfiihrungs- und Rechnungslegepflichten
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gesamtschuldnerisch gehaftet. Eine Ressortzustindigkeit ist
nur unter komplexen Voraussetzungen haftungsminimierend.
Auch Uberwachungs- und Informationspflichten bleiben unab-
hingig davon bestehen. Erschwerend kommt hinzu, dass fiir
die genannten Fiihrungskrafte im Schadenfall eine Beweislas-
tumkehr gilt: Das Unternehmen kann sich auf die Behauptung
einer Pflichtverletzung beschrianken, die Fiihrungskraft muss
dann ihrerseits einen Entlastungsbeweis fithren und haftet
zudem bereits fiir einfache Fahrlissigkeit. Folgende Trends
erhéhen das Haftungspotenzial von Organmitgliedern enorm:
Die Globalisierung von Business und Regularien, die Knapp-
heit von Ressouren sowie ein steigender Kostendruck, eine
stetige Zunahme von branchenspezifischen Regeln oder einzu-
haltenden Gesetzen wie der Datenschutzgrundverordnung (DS-
GVO) und eine sich verschiarfende Rechtssprechung. Hinzu
kommt, dass Gesellschafter immer stérker geneigt sind, im
Zweifelsfall zu klagen.

psvorstand und Geschiftsleitung miissen
friihzeitig Risiken erkennen, die den
Fortbestand der Gesellschaft gefdhrden*

Als Verantwortliche fiir das Risikomanagement sind Vor-
stand und Geschéftsleitung gesetzlich dazu verpflichtet, geeig-
nete MaBnahmen zu treffen und ein Uberwachungssystem
einzurichten. So gewéhrleisten sie, dass den Fortbestand der
Gesellschaft gefdhrdende Entwicklungen, wie IT-Sicherheits-
liicken, friith erkannt werden. IT-Sicherheit ist folglich Chefsa-
che und Inanspruchnahmen von Managern bei cyberbedingten
Schiden und/oder Gesetzesverstofien sind wahrscheinlich.
Cyber-Versicherungen helfen, Restrisiken zu minimieren und
auf Risikotriger zu transferieren. Sie setzen bestenfalls bereits
bei der gemeinsamen Risikoanalyse an, unterstiitzen priaventiv
mit Assistance-Leistungen und im Ernstfall zusdtzlich zur
Schadenbearbeitung mit erfahrenen IT-Forensikern bei der
Schadenminimierung. D&O- und Cyberversicherung sind also
keine Alternativen, sondern erginzen einander.

Als ,.Vorsorge-Krisen-Allrounder” miissen sich Geschéfts-
fithrer aber auch im Zusammenhang mit Covid-19 etwa folgen-
de haftungsrelevanten Fragen stellen: Werden alle gesetzlichen
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Vorgaben auch eingehalten? Ist das Unternehmen auch wirklich
auf alle erdenklichen Szenarien vorbereitet. Stichwort: Busi-
ness Continuity?

Hat sich die Firma einen ausreichenden Liquiditatspuffer
geschaffen, um im Falle einer Betriebsunterbrechung nicht in
die Insolvenz zu rutschen? Wurden Forderungen beantragt?
Wirft die Pandemie nicht geplante Projekte iiber den Haufen
und miissen geplante Investitionen mit Blick auf die aktuelle
wirtschaftliche Situation gegebenenfalls angepasst werden?
Und zu guter Letzt: Wie sind das Arbeiten aus dem Homeoffice
und der ,,New Normal Re-Start“ organisiert - Stichworte sind
hier das Equipment, die Technik, der Datenschutz, die Geheim-
haltung oder die IT-Sicherheit?

Die Auswirkungen der Corona-Pandemie und die globale
Rezession stellen viele Unternehmen vor grofle wirtschaftliche
Herausforderungen und Experten warnen vor einer groflen
Insolvenzwelle. Manager sind in der Pflicht, Uberschuldung
und fehlende Liquiditit, also Insolvenzen zu verhindern. Sie
haften einerseits, wenn ein Insolvenzantrag nicht rechtzeitig
gestellt wird und andererseits auch fiir Zahlungen, die nach
Insolvenzreife getétigt werden. Die Folge: Bei einer Insolvenz
werden Geschéftsfiihrer und Vorstidnde oft mit hohen Forde-
rungen von Insolvenzverwaltern konfrontiert.

Die Bunderegierung hat die Insolvenzantragspflicht auf-
grund der Corona-Pandemie bis zum Jahresende ausgesetzt,
jedoch nur unter bestimmten Bedingungen: zum Beispiel miis-
sen Uberschuldung und / oder Zahlungsunfihigkeit coronabe-
dingt entstanden sein und es muss eine nachvollziehbare Mog-
lichkeit bestehen, wieder zahlungsfihig zu werden. Seit 1.
Oktober 2020 entféllt die Insolvenzanmeldungs-Pflicht nur
noch fiir iiberschuldete, nicht mehr fiir zahlungsunfahige Fir-
men. Durch diese Anderung und die Aussetzung der Antrags-
pflicht werden nun vermehrt Insolvenzanmeldungen und damit
auch mehr Inanspruchnahmen von Geschiftsfithrern und Vor-
stdnden erwartet.

D&O-Produkte werden in Deutschland seit mehr als 30
Jahren angeboten. Aufgrund der stabilen Wirtschaftslage und
zahlreicher Forderungen von Versicherungsnehmern wie Mak-
lern wurden D&O-Policen innerhalb der letzten zehn Jahre
kontinuierlich ausgebaut und Deckungen gleichzeitig glinstiger.
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Die D&O befand sich in einem sogenannten weichen Markt.
Der Gesamtverband der deutschen Versicherungswirtschaft
(GDV) hat fiir 32 Mitgliedsunternehmen, die sich an der Sta-
tistik beteiligt haben, fiir 2019 eine Schadenquote von 85,3
Prozent erhoben. Sie spiegelt insgesamt eine unprofitable Ent-
wicklung wider, da sdmtliche schadenunabhingigen Kosten
(z.B. Personalkosten und Maklercourtagen) noch hinzu addiert
werden miissen. Schon vor Beginn der Corona-Pandemie waren
fiir viele Versicherer Maflnahmen zur Sicherung der Profitabi-
litdt notwendig. Durch die aktuelle Wirtschaftslage und auch
durch Fille wie bei Wirecard hat sich das massiv verstérkt.

wversicherer stehen vor der Herausforderung,
geeignete Mainahmen zu treffen und diese
fair und transparent zu kommunizieren*

D&O-Versicherer miissen nun verstirkt Portfoliomanage-
ment betreiben und folgende Aspekte besonders beriicksichti-
gen: Welche Versicherungssummen passen zur Unternehmens-
strategie? Welcher Versicherungsschutz wird welchen Bran-
chen, mit Blick auf die Erfahrungen der Corona-Pandemie,
angeboten? Welche Pramien sind risikoadidquat, um dauerhaft
ein verldsslicher Partner fiir Versicherungsnehmer und Ver-
triebspartner sein zu kénnen?

Vertragsverldngerungen geht aktuell meist ein verstéarktes
Re-Underwriting, also eine Risikoanalyse in Bezug auf Bran-
chen und die jeweilige finanzielle Lage der versicherten Unter-
nehmen voraus. Bei vielen Versicherern gehen diese Analysen
laut uns vorliegenden Maklerinformationen mit restriktiven
Verldngerungsangeboten einher: Kapazititen werden demnach
verringert, Prdmien erhdht und der Deckungsumfang oft mit-
tels (Insolvenz-)Ausschliissen gesenkt. Signale eines harten
Marktes sind deutlich zu erkennen.

Versicherer stehen also vor der Herausforderung, geeignete
MaBnahmen zu treffen und diese fair und transparent zu kom-
munizieren. Dies betrifft gleichermaflen die Zeichnung von
Neugeschéft und Vertragsverlangerungen. D&O-Abschliisse
sollten dabei iiber (elektronische) Antrage weiterhin innerhalb
des Risikoappetits schlank und einfach moglich sein. Auf3er-
dem gewinnen zusitzliche Angebote, wie eine Business Aca-
demy, die Fiihrungskriaften und Vertriebspartnern niitzliches
Wissen vermittelt, immer mehr an Bedeutung.

Vermittler benétigen viel Expertise und einen guten Markt-
iiberblick und haben zudem einen erhdhten Beratungsaufwand,
um die ,,gednderte Welt“ gegeniiber Versicherungsnehmern
umfassend zu erldutern. Versicherungsnehmer miissen in vielen
Fillen mehr Risikoinformationen als bisher {ibermitteln. Je
nach Branche und individueller Risikosituation kann es sich als
zeitaufwendig und schwierig erweisen, den optimalen Versi-
cherungsschutz — etwa ohne Insolvenzausschluss — zu erhalten.

Auch wenn die Komplexitit fiir D&O-Versicherungen deut-
lich gestiegen ist, gilt auch hier, wie fiir jede erfolgreiche Part-
nerschaft: Wenn die Interessenlagen aller Beteiligten bertiick-
sichtigt werden, lasst sich immer eine gute Losung finden.

Autor Mario Hartmann ist Underwriting
Manager Professional Indemnity and D&O,
Hiscox Deutschland
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UNSER MANN VOR ORT —
DER MAKLER ALS WICHTIGER
BEZIEHUNGSMANAGER

Fiir viele Versicherungsgesellschaften ist der Versicherungsmakler nur einer von

mehreren Vertriebswegen. Und in dieser Rolle miissen sie sich mit anderen Kanilen und

immer mit dem Onlinevertrieb vergleichen lassen. Dabei ist der Makler deutlich mehr,

ndmlich ein wichtiger Beziechungsmanager

tir viele Versicherungsgesellschaften ist der Versiche-

rungsmakler nur einer von mehreren Vertriebswegen.

Makler akquirieren Kunden, verkaufen Produkte und

liefern entsprechende Antréige, bestenfalls dunkel verar-
beitungsfihig, bei der Versicherungsgesellschaft ein. In ihrer
Rolle als Vertriebsweg miissen die Makler sich mit anderen Ka-
nilen — immer mehr auch mit dem Onlinevertrieb — vergleichen
lassen.

Doch dieser Vergleich wird der wichtigen Rolle von Mak-
lern nicht gerecht. Daher schitzen wir den etwas aus der Mode
gekommenen Begriff des ,,Vermittlers“. Denn als solcher agiert
der Makler im Dreiecksverhéltnis zwischen Kunden und Ver-
sicherungsunternehmen.

Als Interessensvertreter des Kunden kann der Makler ein
Vertrauensverhéltnis und eine Beziehung zum Kunden aufbau-
en, dessen Risiken aufnehmen und entsprechend unabhingig
beraten und Produkte auswihlen. Dabei vermittelt er zwischen
der Sprachwelt und Perspektive des Kunden und der nach wie
vor stark von Fachbegriffen, juristischen Formulierungen und
Finanzmathematik gepriagten Welt der Versicherer. Ein guter
Vermittler weil3 die richtigen Fragen zu stellen, Hinweise zu
geben und fithrt den Kunden zu einer umfassenden Bewertung
seiner zu versichernden Risiken.

Je komplexer das abzusichernde Risiko, desto wichtiger ist
diese Rolle. Online-Rechner arbeiten hier mit Fragebdgen.
Eine unvollstindige Angabe, eine nicht gestellte Frage oder ein
falsches Verstindnis der Versicherungsbedingungen - falls
diese iiberhaupt gelesen werden - kdnnen schnell zu einer lii-
ckenhaften Absicherung fithren. Die Auswirkungen sind oft
erst Jahre spater im Schadenfall spiirbar.

Diese wichtige Vermittlerrolle zwischen Kunden- und Ver-
sicherungswelt besteht jedoch nicht nur beim Abschluss eines
Produktes — auch in der Kundenbetreuung spielt der Makler die
Hauptrolle. Als Beziehungsmanager kann er Verdnderungen im
Leben seines Kunden viel eher antizipieren als die Versiche-
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rungsgesellschaft, bei der oft nur einzelne Versicherungsrisiken
ohne Gesamtzusammenhinge bekannt sind. Entsprechend wird
dann der Versicherungsschutz des Kunden an die neuen Gege-
benheiten angepasst.

Bei Riickfragen oder Beschwerden des Kunden helfen eben-
falls Kenntnisse tiber den Kunden kombiniert mit dem Fach-
wissen des Maklers: Kunden erhalten passende und verstind-
liche Antworten von einer personlich bekannten Vertrauens-
person. Andererseits kann der Makler aber auch dem Versiche-
rer die Belange und berechtigten Interessen des Kunden so
weiterleiten, dass diese schnell und effizient bearbeitet werden
konnen: Fachleute sprechen dann mit Fachleuten — in ihrer
Fachsprache. Und damit seltener aneinander vorbei.

»Bei der Domcura sehen wir Potenziale in den
nachsten Jahren, durch die Digitalisierung die
Kommunikation zu verbessern*

Fiir den Erfolg dieser Vermittlung ist wiederum der konti-
nuierliche Dialog zwischen Maklern und Versicherungsgesell-
schaft unabdingbar. Durch zentrale Vertriebspartnerbefragun-
gen, aber auch unzdhlige personliche Gespriche mit Maklern
werden die Bediirfnisse der Makler und deren Kunden aufge-
nommen. Das so gewonnene Verstindnis flieBt dann direkt in
die Produktentwicklung und das Prozessdesign fiir die Themen
Antrag, Vertrag und Schaden ein.

Bei der Domcura ist dabei neben dem Schutz des Kunden
zu einem marktgerechten Preis immer auch die Entlastung der
Makler eine besonders wichtige Zielsetzung.

Einfache Produkte mit umfassenden Garantien, transpa-
renten Bedingungen und unbiirokratische Prozesse sollen den
Aufwand auf Maklerseite bei der Beratung, dem Produktab-
schluss, der Betreuung und im Schadenfall so klein wie moglich
halten. Zuriick an den Makler flieBen Information und Know-
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how {iiber regionale Maklerbetreuer und — gerade in Zeiten der
Coronapandemie sehr beliebt — liber eine Vielzahl an Webina-
ren und Onlineworkshops.

Der Lackmustest fiir die Vermittlerrolle ist sicherlich der
Schadenfall: Die Versicherung hat fiir diesen Fall funktionie-
rende Prozesse — sie erwartet Input fiir eine Priifung des Vor-
gangs, um dann moglichst schnell dem Kunden helfen zu
konnen. Korrekter Input — korrekter und schneller Output.

Im Grunde wird hierfiir der Makler gar nicht bendtigt und
in der Tat werden viele Versicherungsfille auch ohne Makler
erfolgreich bearbeitet. Doch das ist leider nicht immer so.
Manch ein Kunde ist im Krisenmodus: Die Situation kommt
fiir ihn ungeplant und fast immer dufBerst ungelegen. Der Kun-
de ist unerfahren und entsprechend unsicher, wie er den Scha-
den melden oder die Riickfragen der Versicherung beantworten
soll. Gleichzeitig sind noch andere Téatigkeiten z.B. mit Mietern,
Handwerkern oder der Familie zu koordinieren.

In dieser Stresssituation kann der Makler beruhigend wir-
ken, Fragen beantworten, die Vorgehensweise erkldren und in
der Kommunikation mit der Versicherung unterstiitzen, Ent-
scheidungen der Versicherung iiberpriifen und gegebenenfalls
erkldren. Erfahrene Sachmakler sichern sich gerade in der
Krise dankbare und loyale Kunden.

Bei der Domcura sehen wir fiir die kommenden Jahre Po-
tenziale, die Kommunikation mit Maklern und Kunden durch
Digitalisierung noch weiter zu verbessern: Wir konnen Kunden
und Makler digital den Eingang der Schadenmeldung bestéti-
gen, iber den Status informieren oder iiber fehlende Unterlagen
benachrichtigen. Lauft alles wie erwartet, sind Makler und
Kunde zufrieden. Kommt der Prozess ins Stocken, bekommt
der Makler eine Alarmmeldung, um seine wichtige Vermittler-
rolle einzunehmen und Kunden und Versicherung gleicherma-
Ben zu helfen.

Dartiber hinaus stehen dem Makler mit den Produkten der
Domcura eine kluge Kombination von Garantien und Arbeits-

BERATER UND VERTRIEBE

erleichterungen zur Verfiigung, die ihm in der téglichen Kun-
denbetreuung Beratungsaufwand, Zeit und Haftungsrisiken
minimieren. So kann beispielsweise im Falle der Ablehnung
eines Schadenfalles ein Top-Baustein wie die Marktgarantie
sehr hilfreich sein. Hier ist die umfassende Marktkenntnis der
Makler besonders wertvoll. In Kurzform wird hier das vorhan-
dene Bedingungswerk um den besseren oder héheren De-
ckungsumfang eines anderen Versicherers erweitert, wenn das
versicherte Risiko auch bei diesem versicherbar wire.

Logisch, dass dieser Baustein vor allem der rasanten Ent-
wicklung der Bedingungswerkvielfalt auf dem Markt Tribut
zollt. SchlieBlich gilt die alte Weisheit, dass dltere Vertrige stets
besser seien, schon lange nicht mehr. Da den Nachweis {iber den
besseren Versicherungsschutz auf dem Markt jedoch der Ver-
sicherungsnehmer zu erbringen hat, unterstiitzt ihn natiirlich
sein Makler entsprechend.

Souverdn gelingt ihm das vor allem deswegen, weil er den
Markt und dessen Entwicklungen genau kennt und versteht, wie
welche Bausteine in den unterschiedlichen Bedingungswerken
zur Anwendung gebracht werden.

Wohl niemand anderes als ein Versicherungsmakler kann
also den Premiumbaustein ,,Marktgarantie” so zielgerichtet im
Sinne seiner Kunden ziicken. Und in diesem Fall sorgen insbe-
sondere die Vermittler dafiir, dass alle Beteiligten am Ende des
Tages gliicklich sind.

sirumpfkarte des Maklers gegeniiber anderen
Vertriebswegen ist die fortlaufende Betreuung
iiber den Vertragsabschluss hinaus*

Die Trumpfkarte des Maklers gegeniiber anderen Vertriebs-
wegen ist also die fortlaufende Betreuung iiber den Vertrags-
abschluss hinaus. Der Makler im Lager des Kunden bedeutet
fiir diesen, dass Fachwissen, Erfahrung und Beratungskompe-
tenz verfiigbar sind. Und diese drei Punkte lassen sich eben
nicht durch eine kurze Eigenrecherche bei Google und Wiki-
pedia ersetzen.

Doch auch fiir die Versicherungsunternehmen bildet das
Wissen des Maklers das Fundament fiir eine reibungslose und
langjdhrige Vertragsbeziehung durch eine hdhere Kundenzu-
friedenheit. Was bekommt der Makler also fiir seinen Auf-
wand? Die naheliegendste Antwort lautet wohl: die Courtage.

Die wichtigere Antwort lautet aber ganz klar: Der Makler
erhilt zufriedene Partner auf beiden Seiten seines Tatigkeits-
feldes und somit auch mehr Freude an dem eigenen Tagesge-
schaft.

Beherrscht ein Makler die Kunst der Kommunikation zwi-
schen seinen Kunden und den Versicherungsunternehmen im
Sachversicherungsgeschift, denkt sein Kunde auch in allen
anderen Sparten zuerst an ihn und er wird auch im begehrten
Empfehlungs- und Neukundengeschift punkten.

Ein Gastbeitrag von Horst Stolzenberg, Vorstand
Vertrieb und Marketing bei der Domcura AG
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WEITER
ALS CORONA
DENKEN

Die Coronakrise treibt den digitalen
Wandel voran. Viele Versicherer
haben sich in den vergangenen
Monaten an eine dezentrale,
digitale Arbeitsweise gewohnt.
Ausreichen werden diese
bisherigen Maflnahmen aber
nicht. Wollen Anbieter sich
erfolgreich digital erneuern,
missen sie das Thema Daten
in den Griff bekommen —
gerade in der Zusammenarbeit
mit Maklern. Diese stehen
schon in den Startlochern.

Mario Herz: ,Versicherer miissen Wege finden, um die vorhandenen Datenpotenziale zu heben.”

ie Covid-19-Pandemie hat den Druck auf die Versiche-

rungsbranche erhoht. Digitale Zusammenarbeit und

Remote-Work haben auch in der Versicherungsindus-

trie Einzug gehalten. Viele Versicherer blieben in den
vergangenen Monaten handlungsfihig, auch wenn es bei der
Aufrechterhaltung des Normalbetriebs noch Luft nach oben gab
und gibt. Auch Vermittler haben sich umgestellt und sind auf neue,
digitale Tools zur Online-Beratung umgestiegen. All das sind
Schritte in die richtige Richtung. Um den digitalen Wandel zu
stemmen geniigen sie aber nicht. Versicherer miissen Wege finden,
um die vorhandenen Datenpotenziale zu heben — auch und gerade
im Vertrieb. Denn Kunden erwarten mehr als digitale Erreichbar-
keit oder eine Versicherungsberatung per Videokonferenz.

Zugang zum Kunden sichern

Die Krise hat mit groBer Deutlichkeit untermauert, was
Versicherungsnehmer wollen: Dazu zihlen schnelle Reaktions-
zeiten, unkomplizierte Abschliisse, Erreichbarkeit auf allen
Kanilen sowie passgenaue Produkte, die auf den individuellen
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Bedarf moderner Kunden zugeschnitten sind. Fiir Versicherer
heif}t das: Sie miissen kundenzentrierte, durchgéingig digitali-
sierte End-to-End-Prozesse anbieten, wie sie zum Beispiel bei
Unternehmen wie Amazon oder Google selbstverstindlich
sind. Wollen die traditionellen Anbieter nicht das Nachsehen
haben, miissen sie jetzt aktiv werden und dafiir die notwendigen
Kompetenzen aufbauen, insbesondere beim Thema Daten.
Ansonsten riskieren sie, von neuen Playern verdringt zu wer-
den, die die Schnittstelle zum Kunden besetzen und das Kun-
denerlebnis neu definieren.

Der Wettbewerbsdruck steigt: Auf der einen Seite bringen
sich BigTechs wie Amazon, Google und Co in Stellung, die
bereits Zugang zu riesigen Mengen an Kunden und deren Daten
besitzen und diese auch fiir das Versicherungsgeschaft nutzen
konnen. Zudem dringen Newcomer in den Markt, deren Tech-
nologie-Expertise und agile Arbeitsweise echte Innovationen
in enorm kurzen Entwicklungszyklen moglich machen und den
Kunden stérker in den Mittelpunkt riicken. Noch spricht vieles
dafiir, dass klassische Versicherer sich auch in der neuen Welt
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behaupten werden: Sie haben im Vergleich zu den neuen Play-
ern mehr Erfahrung mit der Regulatorik, kennen sich in der
Branche aus und genieflen mehr Vertrauen bei Kunden, wenn
es um den sicheren Umgang mit Kundendaten geht. Diese Vor-
teile konnen sie ausspielen, um auch im digitalen Markt erfolg-
reich zu bleiben — in engem Schulterschluss mit dem Makler
durch effektives Daten Handling, der als Bindeglied zum
Kunden eine entscheidende Rolle spielt.

Makler mitnehmen

Makler bleiben auch im digitalen Versicherungsmarkt ext-
rem wichtig, gerade bei komplizierteren und erklarungsbediirf-
tigen Versicherungslosungen. Allerdings werden auch sie ihr
Geschift auf digitale Beine stellen miissen, wenn sie im neuen
Markt bestehen wollen. Tatsichlich sind Makler mehr als bereit
fiir die Digitalisierung.

In einer Maklerumfrage, die wir im April 2020 in Auftrag
gegeben hatten, geben insgesamt drei Viertel aller Befragten
an, in Zukunft digitaler als heute arbeiten zu wollen —auch und
gerade in Zeiten von Corona. Allerdings ist der digitale Umbau
aus Maklersicht von einer entscheidenden Bedingung abhingig:
Eine deutliche Mehrheit von iiber 80 Prozent der befragten
Makler geht davon aus, dass sie nur digitaler arbeiten kann,
wenn sie Zugriff auf verldssliche Kunden- und Vertragsdaten
haben.

Hier kommen Versicherer insSpiel: Sie kdnnen Makler in
Sachen Qualitdt und dem Transfer von Bestandsdaten und
Dokumenten entscheidend unterstiitzen. Noch ist das Manage-
ment von Bestandsdaten eine riesige Last im Makler-Alltag.
Auch das ist ein Ergebnis unserer Befragung. Vermittler leiden
darunter, dass sie durch fehlende Schnittstellen und fehlerhaf-
te Kunden- und Vertragsdaten enorm viel Arbeitszeit verlieren
—und damit auch Kunden. Wollen sie effizient und auf Augen-
hohe mit Online-Anbietern agieren, brauchen Makler Daten-
sitze, mit denen sie professionell arbeiten konnen. Konkret
heiBit das: Es geht um die moderne, medienbruchfreie Kommu-
nikation zum Versicherer, die eine schnelle und verniinftige
Weiterverarbeitung von Daten moglich macht. Nur so werden
Makler die solide Datenbasis erhalten, die sie brauchen, um sich
im neuen Markt erfolgreich aufzustellen: mit professionellen
Bestandsanalysen, automatisierten Vertriebsaktivitdten und
smarten Services fiir den Kunden.

Datenkompetenz ausbauen

Versicherer konnen Abhilfe schaffen: Wenn sie Vertriebs-
prozesse konsequent digitalisieren und dafiir Sorge tragen, dass
der Datenaustausch zu angebundenen Maklern dauerhaft funk-
tioniert. Gelingen wird das aber nur mit Hilfe entsprechender
Technologien und Datenkompetenzen. Anbieter, die heute die
Weichen stellen, werden kiinftig von soliden und erfolgreichen
Makler-Beziehungen profitieren. Und kdnnen sich mittel- bis
langfristig in der Wertschopfungskette der Zukunft an der
Kundenschnittstelle positionieren.

In Gesprachen mit Anbietern spiiren wir: Sie wollen die
digitale Erneuerung, auch und gerade im Vertrieb. Doch viele
scheuen den Aufwand, ihre in die Jahre gekommene IT zu
modernisieren. Das wiirde unter Umstdnden auch zu lange
dauern: Gerade Konzerne mit historisch gewachsenen, komple-
xen IT-Landschaften brauchen fiir Technologie-Projekte oft viel
Zeit. Makler benétigen aber heute Losungen. Alternativen
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konnen Plattformen sein, die neue Technologien nutzen und auf
den Datentransfer und die Verarbeitung von Daten in der ge-
samten Versicherungsindustrie spezialisiert sind.

Kooperationen eingehen

Plattform-Losungen konnen schnell und unbiirokratisch
Hilfestellungen bieten — mit Technologie- und Datenkompe-
tenz. Anbieter mit entsprechender Vertriebserfahrung kdonnen
Versicherer zum Beispiel beim Transfer von Kunden- und
Vertragsdaten zum Vermittler unterstiitzen — idealerweise in
den marktgéingigen Standards wie Bipro- und GDV-Standard.
Makler erhalten damit die Mdglichkeit, alle beim Versicherer
hinterlegten Unterlagen und Dokumente mit wenigen Klicks zu
einem einheitlichen Online-Bestand zu konsolidieren und da-
mit automatisierte Prozesse und Vertriebsaktionen anzustof3en.
Und Versicherer stellen die Versicherer-Makler-Beziehung auf
digitale Beine und sichern sich einen strategisch wichtigen
Partner fiir die Zukunft.

Auch, wenn es um Vertriebswissen und die Vertriebssteu-
erung geht, kénnen Plattformen entscheidend unterstiitzen.
Zum Beispiel, indem sie Transparenz liber den Produktbestand
schaffen und strategische Entwicklungsmdglichkeiten aufzei-
gen. Gerade in einem Umfeld, das durch niedrige Wachstums-
raten, hohen Konkurrenzdruck und niedrige Margen gepragt
ist, ist ein informationsgestiitztes Bestandsmanagement er-
folgsentscheidend. Wie auch die Moglichkeit, Vertriebserfolge
zu messen, neue Angebote und Kampagnen zu testen und ge-
gebenenfalls zu optimieren - in geschiitztem Rahmen und vor
ausgewihlten Zielgruppen.

Plattformen gehort die Zukunft

Die Spielregeln im Versicherungsmarkt dndern sich.
Schnelligkeit, Effizienz und Synergien gewinnen zunechmend
an Bedeutung. In Zukunft werden nicht mehr alle Anbieter
alle Prozesse selber abbilden. Weshalb sollten Versicherer auch
jeweils neue, eigene Workflows aufsetzen, wenn sie den glei-
chen Vorgang einheitlich iiber eine Plattform darstellen kon-
nen? Gemeinschaftlichen Losungen und Kooperationen gehort
die Zukunft.

Plattformen werden aber nicht nur gefragt sein, wenn es um
Technologie-Unterstiitzung geht. Auch auf der Produktebene
oder im Bereich Service kdnnen unternehmenstibergreifende
Kooperationen enorme Effizienzsteigerungen erzielen. Manche
Plattform-Anbieter kdnnen bereits heute einzelne dieser Berei-
che kombinieren und je nach Bedarf fiir Partner zuschneiden.
Innovative Losungen miissen aber gemeinschaftlich entwickelt
und vorangetrieben werden.

Versicherer und Vertriebe stehen am Scheideweg. Wollen
sie kiinftig erfolgreich sein, miissen sie weiterdenken als Coro-
na oder wie sie den ndchsten Krisenfall bewaltigen. Sie miissen
neuen Kundenwiinschen gerecht werden, den Makler als
Schnittstelle zum Kunden starken und sich im Wettbewerb mit
BigTechs und Newcomern behaupten. Der Erfolg hiangt ent-
scheidend davon ab, inwiefern es gelingt, die ndtigen Daten-
kompetenzen aufzubauen. Wer schnell sein will, kommt an
Kooperationen und Plattformen nicht vorbei.

Autor Dr. Mario Herz ist Geschéaftsfihrer
von Mobilversichert
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,,RICHTIGE FORM DER
BERATUNG DES KUNDEN
IM MITTELPUNKT*

Charta feierte im vergangenen Jahr ihr 25-jdhriges Bestehen. Gleichzeitig hat der Verbund

nach dem Ausscheiden von Michael Franke eine strategische Neuausrichtung angekiindigt.

Cash. sprach mit Dietmar Diegel, Vorstand der Charta Borse fiir Versicherungen AG,

und Ralph Meeners, Leiter Versicherungen und Mitglied im Management-Team, liber den

Umbau und die Folgen der Corona-Pandemie fiir den Verbund.

Der Charta-Verbund wurde 1994 gegriindet und hat im vergan-
genen Jahr sein 25-jihriges Bestehen gefeiert. Zugleich hatten
Sie aber auch eine strategische Neuausrichtung des Verbundes
angekiindigt. Wo stehen Sie da?

Diegel: Mittendrin. Wir haben zunichst die wirtschaftliche
Basis fiir einen erfolgreichen Weg in die Zukunft gelegt. Par-
allel dazu arbeiten wir intensiv daran, die Idee, fiir die unser
Verbund seit nunmehr fast 26 Jahren steht, weiter zu schérfen:
Die Zusammenarbeit von Unternehmerinnen und Unterneh-
mern, die ihr Wissen und ihr unternehmerisches und fachliches
Konnen miteinander teilen, um so gemeinsam unabhingig und
stirker zu sein, als dies allein moglich ist. Im ersten Schritt
stand und steht die Konzentration auf die bestehenden Verbund-
partner im Fokus; die Intensivierung der Zusammenarbeit und
insbesondere die Schaffung zeitgeméBer Plattformen fiir den
Austausch untereinander. Hier geht es darum, die starke vor-
handene Basis weiter auszubauen. Im nichsten Schritt werden
wir ab Herbst auch gezielt auf neue Partner zugehen. Die Idee,
einseitiges Konkurrenzdenken durch eine Zusammenarbeit,
von der alle profitieren, zu ersetzen, ist in einem immer kom-
plexer werdenden Umfeld heute mindestens so modern und
zukunftsfihig, wie sie schon vor einem Vierteljahrhundert
unbestritten war.

Aus wie vielen Partnerunternehmen besteht Charta heute?
Diegel: Wir sind heute knapp 400 Unternehmen — bei einer
durchschnittlichen Unternehmensgréfe von knapp fiinf Mitar-
beitenden sind das anndhernd 2.000 Menschen, die in der
Charta zusammenarbeiten. Traditionell haben wir einen gewis-
sen Schwerpunkt im privaten Kompositgeschéft. Allerdings
sind auch das Gewerbegeschift und das private und betriebliche
Vorsorgegeschift bei uns mit sehr starken Partnern gut vertre-
ten. Eine gewisse Diversitit ist in diesem Punkt eine Stirke —
durch die Zusammenarbeit der Unternehmen und Unternehmer
steht so vielfiltiges Wissen und Konnen innerhalb des Ver-
bunds zur Verfiigung.

Sie sind kein Pool. Das betonen Sie. Auf der anderen Seite se-
hen wir im Markt eine zunehmende Konsolidierung und die
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Bereitschaft sich grofien Pools anzuschlieffen. Wie positionie-
ren Sie sich hier?

Meeners: Richtig, die Erkenntnis, nicht alles im Makleralltag
allein machen zu kdnnen oder zu wollen — und damit die Be-
reitschaft, Unterstiitzung zu suchen und anzunehmen — nimmt
wie immer in Phasen des Umbruchs weiter zu. Und unsere
Branche ist in einem digitalen Wandel, da suchen gerade klein-
und mittelstdndische Makler nach Orientierung. Sicher, dabei
konnen Pools helfen. Aber es ist nicht jedermanns Sache, statt
der Direktanbindung ,,nur noch® iiber einen Dritten den Kon-
takt zum Versicherer und seinem Bestand zu halten. Das ist bei
einem Verbund wie Charta, fiir den die Unabhéngigkeit des
Maklerunternehmers das hochste Gut ist, anders. Dass Unab-
hingigkeit dennoch nicht bedeuten muss, mit allen Problemen
alleine da zu stehen, zeichnet die Charta aus. Auflerdem kann
man bei Charta das eine tun, ohne das andere zu lassen: Neben
der Charta-Philosophie der Direktanbindung ist es gerade der
Ausbau unserer Pooltochter Diisev, den wir fiir die kommenden
Monate weit oben auf die Agenda gesetzt haben. Uber die Ei-
gentiimerschaft der Makler an der Charta wird Diisev als
100-prozentige Tochter als Pool in Maklerhand ein echtes Al-
leinstellungsmerkmal im Markt besitzen.

Der Versicherungsmarkt befindet sich im Zuge der digitalen
Transformation im Umbruch. Die Corona-Pandemie hat die
Beratung und den Vertrieb quasi tiber Nacht auf eine neue di-
gitale Ebene gehoben. Welche Hilfestellungen bieten Sie Ihren
Partnern?

Diegel: Dic Nutzung digitaler Kanéle ist ja nicht erst seit Coro-
na da. Thre Verbreitung hat sich allerdings zugegebenermafien
durch die Pandemie enorm beschleunigt. Entscheidend wird
auch in Zukunft sein, bei der Frage nach der richtigen Form der
Beratung den Kunden in den Mittelpunkt zu stellen — und wie
digital es die Kunden wiinschen, hidngt immer auch davon ab,
iiber welche Risikoabsicherung oder welche Vorsorgeldsung
gesprochen wird. Die Beratung fiir eine private Haftpflicht-
oder Hausratversicherung wiinschen Kunden sicher eher digital
— bei komplexen Ldésungen zur privaten oder betrieblichen
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Altersvorsorge erwarten viele Kunden auch heute und morgen
noch einen ,,echten” personlichen Kontakt. Wir unterstiitzen
unsere Partnerunternehmen zudem schon immer durch die
Bereitstellung digitaler Prozesse — von der Risikoerfassung
tiber Vergleiche bis hin zur Beratungsdokumentation. Insofern
konnten wir hier auf bestehende Losungen setzen. Aber natiir-
lich sind wir auch permanent in Gesprichen mit externen
Partnern, um die Charta nachhaltig in einer sich digital trans-
formierenden Welt zu positionieren. Als Verbund unserer
Grofe und Ausrichtung werden wir uns hier allerdings im
Wesentlichen auf exklusive Kooperationen und wichtige
Schnittstellen konzentrieren.

Dietmar Diegel: ,Die Nutzung digitaler Medien
in der Kundenkommunikation als Reaktion
auf die Pandemie hat spiirbar zugenommen.*

Laut einer AfW-Umfrage erwarten die Vermittler Corona-be-
dingt einen Umsatzriickgang von rund 14 Prozent. Eine Umfra-
ge des BVK zeigt einen Riickgang um rund 20 Prozent. Erhalten
Sie dhnliche Riickmeldungen von Ihren angebundenen Maklern
und Partnern?

Diegel: Aus den Gesprichen mit unseren Partnerunternehmen
hore ich, dass viele bemerkenswert schnell und gut auf die neue
Situation reagiert haben. In unseren digitalen Foren konnten
wir beispielsweise feststellen, dass die Frequenz der Kommu-
nikation dort merklich zugenommen hat. Auch die Nutzung
digitaler Medien in der Kundenkommunikation als Reaktion
auf die Pandemie hat spiirbar zugenommen. Offensichtlich hat
sich hier auch die Binsenwahrheit bestitigt, dass Unternehmer,
wie sie in der Charta organisiert sind, 16sungsorientiert denken
und handeln. Gleichwohl werden wir alle in der kommenden
Zeit einiges aufzuholen haben — Stand heute sind die langfris-
tigen Folgen noch nicht vollstindig absehbar.

Sie bieten rund 50 Deckungskonzepte an. Wo liegt hier der
Vorteil gegeniiber den Mitbewerbern?

Meeners: Eines vorweg: Auch wir konnen nicht zaubern, auch
wir iiberlisten mit den Bestéinden in den Spezialpolicen nicht
die Versicherungsmathematik. Doch die Charta-Makler be-

Ralph Meeners: ,Jeder unserer Partner wihlt sein
eigenes, ihm genehmes Maklververwaltungsprogramm
und ist somit Herr seiner Daten.”

BERATER UND VERTRIEBE

trachten die Deckungskonzepte als ihre eigenen Konzepte und
gestalten und nutzen sie entsprechend mit Augenmal. Was also
zeichnet die Charta-Spezialpolicen aus? Das sind, neben um-
fanglichen, haftungssicheren Deckungsinhalten zu bezahlbaren
Konditionen, die Konzept- und zeitgleiche Bestandspflege
durch Charta. Gerade erst haben wir die wichtigsten Spezial-
policen einem Relaunch unterworfen. Dabei wird der Vertrags-
bestand grundsitzlich einbezogen, auch der 1996 iiber das
Charta-Konzept abgeschlossene Wohngebidude- oder Hausrat-
vertrag erhdlt automatisch die 2020-er Bedingungen. Das ist
ein echter Mehrwert fiir den Makler. Auch, dass mit Eingang
der Deckungsnote beim Versicherer vorldufige Deckung be-
steht, der VN eine beitragsfreie
Konditionsdifferenzdeckung auf
seinen im Zweifel momentan nur
miBig aufgestellten Bestands-
vertrag erhélt, erleichtern dem
Makler das Leben ungemein.
Zudem bieten wir unseren Part-
nern mit der eigenen Software
,Beraten & Tarifieren” einen
ausgezeichneten Prozess. Von
der Risikoanalyse iiber einen
(Markt-)Vergleich, zum Angebot
und Abschluss wird er bis zum
intelligenten und individuellen,
automatisch generierten Bera-
tungsprotokoll schnell und si-
cher durch die gesamte TAA-
Strecke gefiihrt.

Ein immer wichtigeres Thema im
Markt ist die Cybersicherheit.
Wie stellen Sie sicher, dass die
Bestinde und Kundendaten si-
cher sind?

Meeners: Zunichst einmal ge-
hort zum unabhingigen Unternehmerdasein auch ein Stiick
Eigenverantwortung. Da wir kein Pool sind, hosten wir keine
Bestands- und Kundendaten bei uns. Jeder unserer Partnerbe-
triebe wihlt sein eigenes, ihm genehmes Maklerverwaltungs-
programm und ist somit Herr seiner Daten. Damit ist zuvorderst
auch er selbst fiir die Datensicherheit verantwortlich. Was aber
selbstverstdndlich nicht heif3t, dass wir ihn mit Problemen al-
leine lassen. Wie anfangs erwéhnt verfiigen wir bei der Charta
in Diisseldorf liber exzellente Mitarbeiter und die IT-Abteilung
ist wie vielerorts auch bei uns die zahlenméaBig stirkste Mann-
schaft, die bei allen Fragen weiterhilft. Ein interner Jurist und
die Kooperation mit externen Fachfirmen auf dem Gebiet der
Datensicherheit unterstiitzen die Kollegen bei der Beantwor-
tung oftmals sehr individueller Fragen. Und fiir das verbleiben-
de ,,Restrisiko® bieten wir unseren Partnern im Rahmen des
sogenannten ,,Makler-Risk-Management* den Abschluss einer
speziell auf ihre Belange zugeschnittenen Cyberdeckung bei
einem auf diesem Gebiet marktfithrenden Versicherer zu ver-
glinstigten Konditionen an.

Das Interview flihrte Jorg Droste
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NEUE CHANCEN DURCH
SOLI-ABSCHAFFUNG

Das bevorstehende Aus fiir den Soli bietet Finanzberatern neue Beratungsansétze.

Vor allem durch das Ausnutzen von staatlichen Forderungen und begiinstigen

Produkten ergeben sich ungeahnte Hebeleffekte. Noch sind diese wenig bekannt.

r war das Synonym fiir den Wiederaufbau-Ost: der

Solidaritdtszuschlag. Jetzt, 30 Jahre nach seiner Ein-

fithrung, ist der ,,Soli“ weitgehend Geschichte. Die

drastische Erhohung der Freigrenzen ab dem 1. Janu-
ar 2021 auf die Abfiihrung des seit 1991 bestehenden Solidari-
titszuschlags bedeutet fiir 36 Millionen Menschen in Deutsch-
land sein Ende. Fiir sie bedeutet dies eine Senkung der Steuer-
last und somit effektiv am Ende des Monats mehr Geld im
Portemonnaie. Da der Solidaritdtszuschlag nicht génzlich ab-
geschafft wird, gibt es hierfiir neue Berechnungsgrundlagen.
Nachdem bislang nahezu jeder einkommenssteuerpflichtige
Biirger zur Abgabe verpflichtet war, dndert sich hier zum Jah-
reswechsel Folgendes:

Auf Bruttojahreseinkommen von Arbeitnehmern bis circa
74.000 Euro (verheiratete bis circa 151.000 Euro) entfillt zu-
kiinftig die Erhebung des 5,5-prozentigen Zuschlags auf die
Einkommenssteuer vollstandig. In einer sogenannten ,,Gleit-
oder Milderungszone® fiir Bruttojahreseinkommen bis circa
109.000 Euro (circa 221.000 Euro) wird der Solidarititszuschlag
ansteigend und anteilig, auf dariiberliegende Einkommen, un-
verdndert in voller Hohe fillig.

Umgerechnet auf die Bevol-
kerung profitieren somit etwa
33,7 Millionen Steuerpflichtige
(auch Selbstindige) von der voll-
standigen und rund 2,8 Millionen
von der anteiligen Abschaffung
des Soli. Fiir etwa zwei Prozent
der Bevolkerung, die liber diesen
Einkommensgrenzen liegen, dn-
dert sich hingegen, bezogen auf
den Solidaritdtszuschlag, nichts.

Im Finanzvertrieb ergeben
sich durch diese Anderung viel-

Liquiditatsvorteil, der im Durchschnitt der kommenden Jahre und
umgerechnet auf den Monat etwa 145,83 Euro betragen kann.

== Durchschnittlicher Beitrag

Die Geschichte des Solidaritatszuschlags

Deutschland hatte im Zweiten Golfkrieg (Januar bis Mérz 1991) etwa
15 bis 20 Prozent der Kosten, 16,9 Milliarden D-Mark, tibernommen.
Der Gesetzentwurf der Regierungsfraktionen vom 11. Mérz 1991
sollte 22 Milliarden D-Mark aus dem auf ein Jahr befristeten Solidari-
tatszuschlag erbringen. Die Bundesregierung begriindete ihn damals
so: ,Mehrbelastungen ergeben sich nicht nur aus dem Konflikt am
Golf, sondern auch fiir die Unterstiitzung der Lander in Mittel-, Ost-
und Siideuropa. Hinzu kommen zusitzliche Aufgaben in den neuen
Bundesldndern.” Der Solidaritatszuschlag wurde zunéchst vom 1. Juli
1991 bis 30. Juni 1992 erhoben und betrug 7,5 Prozent p. a. der Ein-
kommen-/Kérperschaftsteuer. Fiir die Jahre 1991 und 1992 erhob der
Fiskus also jeweils 3,75 Prozent der Einkommen-/Kérperschaftsteuer
zusétzlich als Solidaritatszuschlag, da er in jedem Jahr nur fiir je sechs
Monate zu erheben war.

1993 und 1994 war kein Solidaritdtszuschlag zu entrichten. Ab 1995
fiihrte die Bundesregierung erneut einen Solidaritatszuschlag ein.
Begriindung diesmal: Finanzierung der Kosten der deutschen Einheit.
Von 1995 bis 1997 betrug der Zuschlag 7,5 Prozent, seit 1998 be-
trégt er 5,5 Prozent.

Entwicklung der Steuerersparnisse
1. Wegfall Solidaritdtszuschlag (ab 2021) =
2. Steuervorteile AIREInkG =
3. Steuervorteile BurgEntIG =
Hochrechnung bis 05. 2050 =

14.286,80 EUR
23.817,59 EUR
13.958,54 EUR
52.062,93 EUR

féltige Moglichkeiten, insbeson-
dere im Bereich der Altersvorsor-
ge. Denn fiir die grofite Gruppe
der Personen mit einem Jahres-
einkommen von 30.000 — bis
40.000 Euro bedeuten die neuen
Freigrenzen ein Nettoplus von
ungeféhr 20 bis 30 Euro pro Mo-
nat. Das kann fiir einen durch-

—ds - [ generelle
schnittlichen  Privathaushalt Steuerersparnis
schon eine ganze Menge ausma- aus AltEinkG.

chen. Betrachten wir beispiels-

88 Cash.Special Versicherungen 2020

2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031 2032 2033 2034 2035 2036 2037 2038 2039 2040 2041 2042 2043 2044 2045 2046 2047 2048 2049

M Steuerersparnis
Burgerentlastungs-
gesetz

[l Steuerersparnis aus Netto-
Soli-Anpassung aufwand



FOTO: FINANZPORTAL24

Hubertus Schmidt

weise einen 35-jdhrigen alleinstehenden Angestellten mit einem
Bruttoeinkommen von 3.000 Euro, so ergibt sich rechnerisch
bis zum Rentenbeginn, unter Annahme einer jihrlichen Ge-
haltssteigerung von zwei Prozent, eine steuerliche Entlastung
von insgesamt 14.287 Euro. Umgerechnet auf den Monat ergibt
sich so ein durchschnittlicher Liquiditétsvorteil von 37 Euro.

Kunden fillt es noch immer oft schwer, die finanziellen
Mittel fiir eine ausreichend hohe, zusitzliche Altersversorgung
und die Sicherung des Ruhestandes aufzubringen — in Zeiten
von Corona mehr denn je. Ist der Vorsorge-Bedarf nach Steu-
ern, Krankenversicherung der Rentner (KVdR) und Inflation
geklart, dann reicht das aktuelle Einkommen bekanntlich oft
nicht aus, um die ermittelte Rentenliicke zu schlielen. Viele
Vermittler platzieren dann mit ungeforderten Produkten nur
noch niedrige Sparbeitridge. Nun aber, so ergab unlingst eine
YouGov-Umfrage, wollen zwei Drittel der Deutschen den Soli-
Betrag in die Altersvorsorge stecken.

Und: Neben dem Plus aus dem Soli-Wegfall konnen Berater
und Vermittler noch zusitzlich Liquiditét schaffen. So kdnnen
sie softwarebasiert entlastende Steuervorteile aus dem Abzug
von Rentenversicherungsbeitridgen nach dem AltersEinkiinfte-
Gesetz (AltEinkG) und dem BiirgerEntlastungsGesetz (Biir-
gEntlG) vorrechnen. Die Vorteile summieren sich in der breiten
Masse auf nochmal rund 50 Euro monatlich, die beispielsweise
in die eigene Altersvorsorge angelegt werden konnen. In obi-
gem Rechenbeispiel wiren das noch einmal 108 Euro.

Wird dieser Betrag regelmifig in steuer- und sozialversi-
cherungsbegiinstigte Altersvorsorgeprodukte der Schichten 1
und 2 investiert, fiihrt dies zu einem zusétzlichen Hebel. Dafiir

BERATER UND VERTRIEBE

Diskussion um die Abschaffung

Seit Jahren wurde eine politische Debatte gefiihrt, ob der Solida-
ritdtszuschlag abgeschafft werden soll. Das Institut der deutschen
Wirtschaft schlug im Krisenjahr 2008 die kurzfristige Streichung des
Solidaritatszuschlags vor, um die Konjunktur anzukurbeln und die
Binnennachfrage zu stérken.

Laut einer représentativen Umfrage von Infratest dimap unter 1003
Befragten sprach sich im August 2013 eine knappe Mehrheit der
wahlberechtigten Bevolkerung in Deutschland fiir die Abschaffung
des Solidaritatszuschlags aus (54:44 Prozent). In Westdeutschland
fiel die Mehrheit etwas deutlicher aus (58:39 Prozent), im Osten war
hingegen nur eine Minderheit fir die Abschaffung des Solis (37:62
Prozent). Der damalige Bundesfinanzminister Wolfgang Schiuble
sprach sich dagegen in einem Interview im September 2016 dafiir
aus, den ,Solidaritatszuschlag verfassungsgeméaB nach 2019 aus-
laufen* zu lassen. Sein Vorschlag sei es, ,den Solidaritatszuschlag
ab 1. Januar 2020 in elf gleichméBigen Raten bis 1. Januar 2030
abzuschaffen”. Im August 2019 legte das Bundesfinanzministerium um
Olaf Scholz einen Gesetzentwurf zur Abschaffung des Solidaritatszu-
schlags vor. Der Soli entfiele ab 2021 laut Gesetzentwurf im ,ersten
Schritt* fiir rund 90 Prozent der Biirger (91 Prozent der Arbeitnehmer
und 88 Prozent der Gewerbetreibenden). Die komplette Abschaffung
des Soli wiirde nach Angaben des Bundesfinanzministeriums rund
elf Milliarden Euro kosten. Das Bundeskabinett stimmte den Planen
von Olaf Scholz zu. Nach diesen miissten ledige Arbeitnehmer den
Zuschlag ab 2021 erst ab einem Bruttojahreseinkommen von mehr
als 74.000 Euro zahlen. Am 14. November 2019 hat der Bundestag
dieses Gesetz beschlossen.

eigenen sich beispielsweise die Basisrente oder die betriebliche
Altersvorsorge. Ganz hiufig entstehen so monatliche Sparbei-
triage von etwa 100 Euro die nahezu vollstindig liquiditdtsneu-
tral in die eigene Altersvorsorge flieBen konnen. So kann in
unserem Beispiel bei einer Direktversicherung ein Altersvor-
sorgevermogen in Héhe von 112.590 Euro zusitzlich aufgebaut
werden. Ein Umsatzturbo fiir den Vermittler, ein Liickenschlie-
Ber fiir den Kunden.

Diese Effekte ermdglichen den Kunden also wesentlich
hohere Beitragsleistungen und damit den Beratern einen vollig
neuen Beratungsansatz - abseits von reinem Preisvergleich und
Billigverkauf. Im Ergebnis ist sogar eine Altersversorgung zum
Nulltarif moglich. Doch wie gelangt der Berater zu nachvoll-
ziehbaren Ergebnissen? Nach einer Analyse der finanziellen
Verhiltnisse — bestmoglich nach DIN 77230 — empfiehlt sich
der Einsatz von Forderrechnern, um alle genannten Aspekte
iibersichtlich und verstandlich fiir den Verbraucher aufzuberei-
ten und um anschlieend darzustellen, in welchem Durchfiih-
rungsweg der hochste Effektivzins erzielt werden kann. Vor-
ausblickende ermittler werden das Potenzial erkennen. Deshalb
ist es wichtig, sich frithzeitig mit diesem komplexen Thema zu
beschiftigen. Um sich entsprechend bei den Bestandskunden
und im jeweiligen Regionalmarkt zu positionieren.

Hubertus Schmidt ist Griinder

und Geschéftsfiihrer des Anbieters
von Finanzberatungs-Software
Finanzportal24 GmbH
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Phishing gab es zuletzt besonders oft wahrend der intensiven Homeoffice-Phase.

CYBERSICHHEIT IM HOMEOFFICE
Phishing war haufigste Angriffsart

Jeder zweite Mitarbeiter hat im ersten Halbjahr 2020 aufgrund der Corona-
Pandemie zumindest teilweise im Homeoffice gearbeitet. In dieser Phase ist

die Zahl der Cyberangriffe gegeniiber 2019 um 67 Prozent gestiegen. 50 Prozent
der Cyberangriffe sind seit dem Corona-Lockdown auf Phishing-Attacken
zuriickzufiihren.

www.cash-online.de/versicherungen/2020/cybersicherheit

PENSIONSK ASSEN
Mit Volldampf in den Untergang?

Der Niedrigzins beschiftigt Pensionskassen seit 10 Jahren. Diese Entwicklung
nimmt durch die Corona-Krise weiter an Fahrt auf. Arbeitgeber sollten jetzt
Risiken evaluieren und Handlungsoptionen priifen, meint das Beratungshaus
auxilion.

www.cash-online.de/versicherungen/2020/pensionskassen

METALLRENTE-UMFRAGE

Deutsche rechnen bei BU mit staatlicher Unterstiitzung

Jeder Zweite erwartet, bei Berufsfahigkeit durch eine gesetzliche BU-Rente
abgesichert zu sein. Obwohl das Bewusstsein fiir die Notwendigkeit
zusétzlicher Vorsorge grof ist, hapert es zudem am Wissen um die richtigen
Produkte. Die reprisentative Umfrage im Auftrag des Versorgungswerks
Metallrente offenbart einmal mehr Vorsorgeillusionen.

www.cash-online.de/versicherungen/2020/metallrente-umfrage

KFZ-VERSICHERER

Ausnahme-Gewinne durch Corona-Krise

Der Riickgang der Verkehrsunfille in der Corona-Krise wird den
Kfz-Versicherern in Deutschland nach Berechnungen der Hannover Riick
2020 einen Ausnahmegewinn bescheren. Schon im kommenden Jahr
diirften die Schadenfille wieder auf ein NormalmaB zuriickkehren.

www.cash-online.de/versicherungen/2020/kfz-versicherer
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