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Der Preis i1st heif3

In Zeiten der Zinskrise gilt die Tarifierung als wichtiger denn je. Ihre Entwicklung scheitert jedoch

haufig an mangelnden Daten.Welche Schritte nétig sind, um modernes Pricing umzusetzen

Von Thomas Budzyn, Carina Gotzen und Onnen Siems

eder Versicherer gibt heute vor, irgendwie , digital”

zu sein — auch in der Tarifierung. Dies spiegelt sich in

einer wahren Flut von Begriffen, die den Anschein er-
wecken, moderne Methoden seien langst gang und gabe.
Ein Eindruck, den die immer haufiger eingerichtete Position
des ,CDO, Chief Digital Officer” noch verstarkt. Doch in
der Realitat lauft Tarifierung heute nicht anders als vor 20
Jahren. Die Pramien fur neue Produkte werden meist auf
Basis recht schmaler Statistiken und durch den Blick nach
rechts und links auf die Wettbewerber ermittelt — seit Be-
ginn des Zeitalters fur Tarifvergleiche und -ratings jedoch
mit einem signifikanten Unterschied: Es werden Leistungen
erganzt, um die volle Punktzahl im Rating zu erreichen. Die
Pramie allerdings bleibt haufig unverandert. Ist die Pramie
falsch ermittelt, bleibt der Ausweg der Sanierung.

Die Entwicklung eines Tarifes mit einer modernen Daten-
analyse scheitert haufig an mangelnden oder mangelhaften
Daten. Der Grund: eine systematische Datenerfassung und
Zusammenfassung in entsprechenden Data Warehouses wur-
de in der Regel stiefmitterlich behandelt. Mit dieser ,,intuiti-

ven” Tarifierung ging es jahrzehntelang gut. Doch nun ist die
Branche unter Druck. Zinskrise und steigende Kosten fir die
zunehmende Regulierung (Solvency Il, EU-DSGVO, IDD, ...)
erzwingen, die anstehende Modernisierung, die im Lippen-
bekenntnis zu ,Data Science” ja anklingt, nun endlich um-
setzen. Die Werkzeuge liegen schon bereit. Entwickelt wur-
den die nétigen aktuariellen Methoden in Deutschland seit
der Deregulierung Mitte der 90er Jahre — zunachst in Kraft-
fahrt. AnschlieBend wurden sie nach und nach auf die ande-
ren Sparten Ubertragen. Ein fortwahrender Prozess, der noch
nicht abgeschlossen ist. So weist das Know-how im Pricing
in einzelnen Sparten oder Kundensegmenten unterschiedli-
che Reifegrade auf. GroBBe Hauser sind im Pricing meist pro-
fessioneller aufgestellt als kleine und mittlere Unternehmen.
Grundsatzlich kann festgehalten werden: Die Kenntnis Uber
den erwarteten Schadenaufwand des versicherten Risikos ist
der SchlUssel zum wirtschaftlichen Erfolg. Auch die Kennt-
nis Gber die Wettbewerber in Form des Marktpricings ist ein
entscheidendes Geschaftspotenzial. Wer seine Quersubven-
tionierung identifiziert und Differenzialrendite nutzt, hat die
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Beispielhafte Darstellung zur Bewertung der Datenqualitat (getrennt nach Art und Relevanz von Merkmalen im System):
Wie viele Merkmale sollten insgesamt vorliegen? Wie viele davon kénnen wirklich mit plausiblen Ergebnissen ausgewertet werden?
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Nase vorn und kann Wettbewerber ausstechen. Doch auch
wenn Marktpricing ein essenzieller Bestandteil einer profes-
sionellen Tarifierung ist, gilt: Wer sich nur darauf verlasst,
hat keine ausreichende Orientierung. Denn nur, wer den tat-
sachlichen technisch notwendigen Schadenerwartungswert
kennt, kann beurteilen, ob beispielsweise ein Tarif bedarfs-
gerecht, unter- oder Ubertarifiert ist; dies gilt fir eigene Tarife
ebenso wie fur auch fir Tarife von Wettbewerbern.

Die Bedenken gegen Risikodifferenzierung sind so alt
wie die Methodik selbst. Ein haufig genanntes Argument:
Ausdifferenzierte Tarife fuhren zur Erosion der versiche-
rungstechnischen Ergebnisse. Eine Sorge, die aus der Zeit
der Deregulierung in den 90er Jahren stammt. Damals kam
es zu Verlusten durch hohen Wettbewerbsdruck und einen
noch nicht hinreichenden Reifegrad in der Versicherungsma-
thematik. Kompensiert wurde dies seinerseits mit Hilfe von
hohen Kapitalertragen, die die schlechten Ergebnisse in der
Versicherungstechnik kaschiert haben. Hierbei handelt es
sich um eine Schlacht, die in der Vergangenheit geschlagen
waurde. Die Uhren haben sich in mehr als 20 Jahren weiterge-
dreht. Die Versicherungsmathematik ist heute leistungsstark
und prazise.

VERSICHERER OHNE DATEN IM BLINDFLUG

Eine weitere, sehr zentrale Sorge, die oft gegen Risikotrans-
parenz ins Feld gefiihrt wird: Ausdifferenzierte Tarife sind
dem Vertrieb nicht zuzumuten. Das Gleiche gilt fir Beitrags-
anpassungen oder Kiindigungen, die manchmal bei immens
untertarifierten Risiken sogar nétig sind, selbst wenn der Ver-
sicherungsnehmer noch keinen Schaden hatte. Dass der Ver-
trieb eine wichtige Stimme darstellt, ist verstandlich. Produk-
te sind nur gut, wenn sie sich auch verkaufen. Aber wenn
dies so weit geht, dass Neugeschaft ungesteuert gezeichnet
wird und das Portefeuille durch Negativselektion eine Schlag-
seite bekommt, kann etwas nicht stimmen.

Wer aus Angst vor dem Vertrieb auf Risikofragebdgen
verzichtet, bekommt eher friiher als spater ernste Schwie-
rigkeiten. Denn ohne Daten ist ein Versicherer im Blindflug.
Oft genannt wird das Argument, dass die Umsetzung in der
IT zu aufwandig oder erst gar nicht moglich sei. Wahr ist,
dass es ohne Investitionen nicht gehen wird. Andererseits:
Wie passt es zusammen, sich neuer Technik zu versperren
— und gleichzeitig Big Data als Allheilmittel zu preisen, das
ohne Rechenkapazitat nun einmal nicht funktioniert? Wahr
ist: Datenmanagement, insbesondere flr statistische Zwe-
cke, ist eine unliebsame Aufgabe. So kommt es dazu, dass
sie nur selten die notige Wertschatzung erféhrt. Stattdessen
meckert jeder gerne, wenn ein analysiertes Merkmal in 90
Prozent der Falle ,unbekannt” ist. Obwohl jeder zustimmt,
dass Daten das Gold der Zukunft seien, wird dem Thema
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nicht gendgend Aufmerksamkeit geschenkt — geschweige
denn ein professionelles Datenmanagement bzw. ein eige-
nes Vorstandsressort. Um die gelebte Praxis der Tarifierung in
einem Unternehmen wirklich zu verandern, muss auf meh-
reren Ebenen angesetzt werden. Entscheidend ist zundchst
die Verantwortlichkeit. Datenmanagement muss Chefsache
sein. Dieses Feld bloB3 einzelnen Mitarbeitern als zusatzliche
Aufgabe zu Ubertragen, reicht nicht aus.

Die nétigen fachlichen Strukturen, die aufgebaut werden
mussen, betreffen das Erheben und Nachhalten von Daten.
Wichtig ist, moglichst viele Daten nutzbar zu machen. Rele-
vant sind samtliche Antrags-, Vertrags-, Bedingungs-, Klau-
sel-, Schaden- und Stornodaten. Unternehmen, die mit 20
Jahre alten Systemen arbeiten, bei denen die Implementie-
rung eines neuen Merkmals oder eine Anderung der Struk-
tur fur die Datenmeldung an den GDV ein IT-GroBprojekt
ist, sind noch nicht im digitalen Zeitalter angekommen. Der
Hinweis auf die seit der EU-Datenschutzgrundverordnung
geltende Datensparsamkeit greift nur bedingt. Liefert ein
Merkmal keine Differenzierung der Risiken, kann es aus dem
System entfernt werden. Auch Daten des GDV sowie Daten
aus Gemeinschaftsstatistiken mit anderen Versicherern (Da-
tenpools) sollten dringend einbezogen werden. Doch allein
Daten zu sammeln, reicht nicht aus.

Ein weiterer, unabldssiger Schritt ist die Einfihrung eines
Prozesses zur kontinuierlichen Verbesserung der Datenhygi-
ene. Hierflir macht sich der Einsatz leistungsfahiger Tools zur
Datenvalidierung schnell bezahlt. Daneben sollten dringend
KPIs zur Messung der Datenqualitdt eingefthrt werden.
Wichtig ist gerade hier ein Benchmark mit anderen Unter-
nehmen und ein Austausch von Best-Practices. Die eingangs
genannten modernen Tarifierungsmethoden schaffen ge-
genUber klassischen Verfahren fur die meisten Pricing-Frage-
stellungen keinen zusatzlichen Nutzen. Der gréBere Stellhe-
bel fur eine hohere Modellgite ist eine valide Datenbasis,
getreu dem Motto , Garbage In — Garbage Out”. Dies alles
sind Grundlagen und Werkzeuge. Sind sie einmal installiert,
kann die inhaltliche Arbeit beginnen. Folgende Projekte kon-
nen aus der Erfahrung heraus empfohlen werden und sollten
flr jede Sparte sowie auch spartentbergreifend vorhanden
sein: Risikomodelle, Storno- und Neugeschaftsmodelle sowie
Sanierungsmodelle. Ohne Arbeit ist dies nicht zu haben. Hier
setzt sich keine , Wissenschaft im Elfenbeinturm” in Szene.
Es geht um Grundfragen. Wer die Versicherungstechnik klug
nutzt, bringt den Rubel zum Rollen. Wer den Kopf in den
Sand steckt, verliert den Anschluss.

Thomas Budzyn und Carina Gétzen sind

Leitende Berater, Onnen Siems Geschéaftsfihrender
Gesellschafter von Meyerthole Siems Kohlruss.

87



