Autoversicherung: Alles bleibt anders

So einfach kann Revolution sein. ,,Folgen
Sie den Tarifempfehlungen des GDV — das
wird die Branche verdndern®, sagte Dr. Per-
Johan Horgby, Vorstand der VHV, auf der
diesjdhrigen K-Tagung. Die Pramie sei der
Differenzierungsfaktor — adaquate Auf-
schldge fur junge und éltere Nutzer/Versi-
cherungsnehmer wiren zu erheben, der Fa-
milienbonus sollte abgeschafft werden. Im
Kern ein alter Gedanke: Den Aktuaren statt
dem Vertrieb zu folgen. Der Sprengstoff 14-
ge darin, dies auch tatsachlich umzusetzen.

»Doch, das geht. Auch wenn es nicht ein-
fach war, wir bei der VHV haben damit
gute Erfahrungen gemacht®™, resiimierte
Horgby, der den Eréffnungsvortrag der K-
Tagung hielt, die SCOR Global P&C und
Meyerthole Siems Kohlruss (MSK) unter
dem Motto “K-Versicherung am Scheide-
weg” ausrichteten.

Was sind die Innovationstreiber?

Eine Tagung mit Kontroversen, etwa
beim Thema ,,carsharing®. Aus Sicht Horg-
bys ein Nischenthema — bis auf weiteres.
sInternational sieht dies anders aus®, wand-
te Dr. Ingo Telschow ein, CEO der Daimler
Insurance Services GmbH. In Folge wach-
sender Metropolen rechnet Telschow da-
mit, dass Autobesitz in dicht bevolkerten
Weltregionen weniger attraktiv wird. Aber
wird dies bis in die deutsche Provinz aus-
strahlen?

,.Es liegt an der Jugend®, sagte Michael
Schreckenberg, Professor fiir Physik von
Transport und Verkehr an der Universitat
Duisburg-Essen. ,,Die Jugend wendet sich
vom Automobilbesitz ab, die Nutzung digi-
taler Medien nimmt extrem zu, zudem wer-
den die Innenstddte immer teurer. Wird
damit die utopische Vorstellung wahr, dass
das Leben nur noch zu Hause stattfindet?
Bislang steigt in Deutschland die Anzahl der
Autos weiter an. Iindet das Anschaffen des
eigenen Autos in Zukunft nur spéater statt —
wenn eine eigene Familie gegriindet wird?
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Ein wesentlicher Innovationstreiber, dies
machte die Tagung klar, ist die Telematik.
Von guter Akzeptanz berichtete Lisbeth
Kristensen (Tryg-Versicherung, Danemark)
in ihrem Uberblick zu Skandinavien.
Wihrend in Dédnemark Pay-how-you-dri-
ve-Konzepte mit einer Box umgesetzt wer-
den, bietet der schwedische Versicherer ,,If*
seit Anfang 2013 eine Smartphone-App an.
Wichtig sei dem Kunden, Geld zu sparen.
Ein Testfeld der VHV bestitigte dies; mehr
als 80% der Kunden wiirden sich erneut fiir
eine Telematik-Versicherung entscheiden.

”FEin Markt, der die Spielregeln verandern
kann“, so Horgby — und zwar durch individu-
elle Tarifierung. Wobei dies nicht alle gleich
berthren wird. Wer, wie Telschow fiir Daim-
ler, das Auto als Gesamtkonzept sieht —
Kauf/Leasing, Versicherung, Werkstattbin-
dung und Garantieversicherung —, kann auf
neue Spielregeln gelassener reagieren.

Beim Themenkomplex autonomes Fahren
wagte Horgby eine Prognose. Als erstes wir-
den Lkw autonom fahren. In Anlehnung an
eine Studie des “Institute of Electrical and El-
ectronics Engineers” erwartet er bis 2020 ins-
gesamt keine Marktdurchdringung — wobei
aber schon 2040 drei Viertel aller Autos auto-
nom fahren kénnten. Zu klaren ist, wer tiber-
haupt haftbar ist — Hersteller oder Program-
mierer. ,,Aullerdem gibt es viele grundlegende
technische Probleme®, erklarte Schrecken-
berg am Beispiel ,,Sicherheitsabstand auf der
Autobahn®. Wenn ein autonom fahrendes
Auto den vorgeschriebenen Abstand einhélt,
wirde die Lucke bald von einem normalen,
nicht-autonom gesteuerten Auto gefullt —

ASSEKURANZ aktuell

schlieBlich hielte kaum einer die Sicherheits-
abstdnde auf der Autobahn ein. Das autono-
me Fahrzeug musste abbremsen — womaglich
mit Unfallfolge.

Doch das autonome Fahren wird kommen,
waren sich die Redner einig. Auch wenn sich
die K-Versicherung in ihrer heutigen Form
novelliert, wird sie nicht tiberfliissig. Zu er-
warten ist etwa ein zusétzlicher Bedarfan Cy-
ber-Versicherungen, wie Onnen Siems (MSK)
anmerkte: Sobald Computer die Steuerung
von Autos tibernehmen, werden sie auch fur
Hacker interessant.

Neben technischen Innovationen wird der
Klimawandel die Branche beschiftigen, er-
lauterte der Meteorologe Dr. Iakovos Barm-
padimos (SCOR) am Beispiel von Hagelereig-
nissen. Auch wenn ein wissenschaftlicher
Nachweis schwer ist, sei ein Anstieg der mittle-
ren Temperatur zu erwarten — und damit
auch der Hagelintensitdt. Die Branche muss
mit einer Neugewichtung der Schiden auf
Gebiduden und Autos rechnen. Der Erfah-
rungswert, dem zufolge der deutlich groB3ere
Part auf Autos zutrifft, habe schon beim
Sturmtief ,,Andreas™ nicht mehr gestimmt.
Dort lag das Verhaltnis bei 50:50.

Fahrzeuge werden bereits durch Hagelkor-
ner mit 2 cm Durchmesser geschidigt, Ge-
baude erst ab einer Grofe von 4 cm. Barmpa-
dimos zufolge konnte dies ein Vorgeschmack
auf den Hagel der Zukunft sein: er werde so-
wohl heftiger als auch hdufiger. Damit wird ei-
ne neue Einpreisung notig. Wird dies die ,,Re-
volution® befordern, die Horgby anregte — ein
neuer Fokus auf Versicherungstechnik?

Abbildung: Der “Markt” weicht vom GDV je nach Merkmal stark ab (Abweichungen von GDV-Empfehlung)
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MAKLER

In eine dhnliche Richtung gingen die Ge-
danken von Robert Oberholzer (SCOR):
“Angesichts der bevorstechenden Entwick-
lungen miissen wir den aktuariellen Nach-
wuchs deutlich besser férdern.” Er bat die
Branche, den “K-Forderverein fur Versi-
cherungsmathematik und Kraftfahrtversi-
cherung” zu unterstiitzen. Der Verein wer-
de noch dieses Jahr gegrundet. Einen origi-
nellen Vergleich zog Dr. Dietmar Kohlruss

(MSK). Zum Thema Solvency 1II sagte er:
"Im Grunde ist es wie im FuBball." Die deut-
sche Nationalmannschaft musste 2006,
2008, 2010 und 2012 bei EM und WM am
Ende Riickschldge hinnehmen. Der Erfolg
von Jogi Low 2014 habe sich insbesondere
auf Schliisselspieler gegriindet, die es ver-
gleichbar kiinftig auch bei den Versicherern
gebe: die Interne Revision, die Complian-
ce-Funktion, die Risikomanagement-Funk-

tion sowie die Versicherungsmathematische
Funktion (VMF). Letztere bewertet u.a. die
Schwankungen in den versicherungstechni-
schen Riickstellungen, aber auch die Tarif-
politik und die Riickversicherung. Sie kann
intern umgesetzt oder auch ausgegliedert
werden. Wenn ein Unternehmen auf die be-
ratende Komponente der VMF setze, kon-
ne es fiir 2016 mit einem "WM-Erfolg" fiir
Solvency II rechnen.

Grundsatzliche Vorbehalte gegen neue Vergiitungsformen

Makler wissen wenig iiber die zukiinftige Vermittlerregulierung

Seit Jahren wird in der Branche tiber eine
Verschirfung der Vermittlerregulierung
diskutiert. Das LVRG, aber auch kiinftige
europaische Gesetzesvorhaben wie IMD II
werden tief in den Vertrieb eingreifen. Die
betroffenen Vermittler interessiert das bis
heute offenbar weniger. Nach einer aktuel-
len Befragung des Marktforschungs- und
Beratungsinstituts Heute und Morgen ge-
meinsam mit der V.E.R.S. Leipzig GmbH
ist das Wissen uiber die kunftigen Verande-
rungen erschreckend gering.

Fast jeder zweite befragte Makler (47%)
beurteilt den eigenen Kenntnisstand zu den
aktuellen gesetzlichen und brancheninter-
nen Entwicklungen im Versicherungsver-
trieb nur als ,,mittelmaBig* oder ,,schlecht™.
Teils haben die Vermittler von Richtlinien
wie ,,PRIIBs*, ,,IMD II* oder ,,MiFID II*
noch nicht einmal gehért. Speziell zur Ver-
mittlerrichtlinie IMD II verfigen fast drei
Viertel (72%) der Makler nach eigenen An-
gaben bisher nicht tber ausreichende
Kenntnisse und wissen noch gar nicht, was
auf sie zukommt.

Wer mehr weiB, denkt anders

Generell stechen die Makler der Reform
der Vermittlerrichtlinie — wie auch dem
GDV-Kodex — mehrheitlich ablehnend ge-
gentiber. Allerdings: Wer mehr weil3, denkt
anders. Die Akzeptanz steigt mit dem Grad
der Beschiftigung mit den konkreten Inhal-
ten. So wird beispielsweise die Forderung
nach standiger beruflicher Weiterbildung
von zwei Dritteln der Makler mit gutem
Kenntnisstand zur IMD II begriiit. Auf der
anderen Seite betrachten die meisten Mak-
ler IMD 1II als existentielle Herausforde-
rung. Eine AusschlieBlichkeit der Honorar-
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beratung wird strikt abgelehnt. Bemerkens-
wert: Mehr als jeder vierte Makler hat auf-
grund der verschdrften Anforderungen
auch bereits tiber eine Aufgabe seiner Mak-
lertatigkeit nachgedacht. Zudem wird er-
wartet, dass in den kommenden drei Jahren
durchschnittlich jeder fiinfte Kollege aus
dem Markt ausscheiden wird.

Die Befragung offenbart, wie wenig die
Debatte um die Zukunft des Berufsstandes
die Makler tatsdchlich erreicht. Und sie
zeigt einmal mehr, dass sich die Mehrheit
der Makler nur fiir ihre Tagesarbeit interes-
siert, und sonst fiir gar nichts. Das wirft die
Frage nach der Professionalitit der tber
40.000 Makler auf, die momentan im Ver-
mittlerregister eingetragen sind. Ein erheb-
licher Teil diirfte mit den neuen Herausfor-
derungen nicht zurechtkommen und aus
dem Markt ausscheiden. Eine Qualitits-
konsolidierung ist unausweichlich, das zeigt
die aktuelle Umfrage eindrucksvoll auf.

Fundamentalopposition gegen
jede Veranderung?

Versicherer, Pools und Verbande stehen vor
der Herkulesaufgabe, hier gegenzuhalten und
die Vermittler tiber die neuen Regeln aufzu-
kldren. Dass sie dabei auf grundsétzliche Vor-
behalte stoBen, machte kiirzlich eine Veran-
staltung von Standard Life deutlich. Der Ver-
sicherer diskutierte Mitte September in
Frankfurt mit seinen Vertriebspartner nicht
nur tber neue Produkte, sondern auch tber
die Zukunftsherausforderungen fiir die Ver-
mittler. Die durch den Gesetzgeber ins Rollen
gebrachten Verdnderungen bei der Vergi-
tung stieBen bei den anwesenden Maklern
weitgehend auf Unverstandnis und offene Ab-
lehnung. Deutlich weniger als 20% der Makler

konnten sich etwa vorstellen, kiinftig fiir die
Vermittlung von Lebensversicherungen ver-
starkt laufende Verglitungen zu bekommen
statt der heute vorherrschende Abschlus-
scourtage (bel unverdnderte Hohe der Ge-
samtverglitung).

Gerade bei der Vergtitung, das wurde auf
der Veranstaltung deutlich, setzen etliche
Makler auf Fundamentalopposition gegen
jede Veranderung. Sie sehen nicht ein, war-
um sie von der Politik fiir die Fehlleistungen
anderer Vermittler bestraft werden und
kiinftig fiir ihre gute Beratungsarbeit nicht
mehr die volle Entlohnung direkt nach der
erbrachten Leistung erhalten sollen. Und
sie verstehen nicht, warum die Versicherer
mit solchen Veranderungen ihren Vermitt-
lern vor den Kopf stoBen. Dass die Versi-
cher hier Getriebene der Politik sind, tritt
dabei meist in den Hintergrund.

Die Branche wird ithre Aufklarungsarbeit
deutlich verstarken miissen, um den Mak-
lern den Weg in die Zukunft zu 6ffhen. Sie
wird besser erklaren miissen, warum es not-
wendig ist, sich auf neue Vergiitungsformen
einzustellen. Konkrete Hilfe bei der Umstel-
lung auflaufende Vergiitung in der Lebens-
versicherung wird dabet eine zentrale Rolle
spielen. Nicht hilfreich wire es, wenn ein-
zelne Gesellschaften — wie im Markt be-
fiirchtet — aus Wettbewerbsgriinden weiter-
hin die hohen Abschlussprovisionen aus-
kehren. Das wiirde die Makler in falscher
Sicherheit wiegen und die notwendigen An-
passungen des Geschiftsmodells verhin-
dern. Und es konnte dafiir sorgen, dass die
Politik kiinftig zu noch drastischeren Maf3-
i der
ndchsten Regulierungsrunde Abschlusspro-
visionen ganz verbietet. M.S.
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