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Die Beitragsspreizung zwischen ein-
zelnen Berufsgruppen bei BU-Tarifen
erschwert Maklern das Geschdft. Zu
viele Risiken finden nur sehr teuren
Versicherungsschutz. Im Gesprdch mit
der finanzwelt dufSert Stephan Kaiser,
Geschdftsfiibrer der BU Expertenser-
vice GmbH, Verstiindnis fiir die
Zwangslage vieler Versicherer. Er kri-
tisiert jedoch Marktauswiichse: Bis
zum Weibnachts- und Urlaubsgeld
vom Versicherer sei es nicht mebr weit.

finanzwelt: Herr Kaiser, das LVRG be-
schneidet die Risikogewinne der Ver-
sicherer, Solvency I steht ins Haus, fiir
grofie Teile der Bevolkerung ist eine ver-
niinftige Berufsunfihigkeitsversiche-
rung unbezahlbar geworden. Verab-
schiedet sich dieses Modell durch die
Hintertiir?

Kaiser }» Die Gefahr besteht wohl.
Deutsche Lebensversicherer speisen
den Uberschusstopf der sogenannten
LSonstigen Risiken® im Wesentlichen
mit den Risikogewinnen aus dem Be-
rufsunfihigkeitsgeschift. Bisher wurden
den Kunden so 75 % dieser Risikoge-
winne zugefiihrt, nach LVRG werden es
90 % sein. Das ist ein grofler Ein-
schnitt, schliefilich verliert ein Lebens-
versicherer dadurch 60 % seines Anteils
an diesen Gewinnen. Eine natiirliche
Reaktion wire, wenn Versicherer ab
2015 deshalb ihrer Risikopriifung ver-
schirfen wiirden, um eine geringere
Schwankungsbreite im gezeichneten
Risiko zu erhalten. Allerdings darf das
nicht zu stark anziehen, weil sonst zu
wenige tiberhaupt noch versichert wiir-

,, Wer spadter bremst,
fdhrt Idnger schnell.”

den. Zudem ist bei vielen Versicherern
die finanzielle Lage derzeit sehr ange-
spannt, da sich aufgrund der anhalten-
den Niedrigzinsphase die nétigen Zu-
fiihrungen zur Zinszusatzreserve auf ca.
8 Mrd. Euro belaufen werden. Auch die
Garantiezinssenkung kann negative
Auswirkungen auf die Kalkulation der
Biometrieprodukte haben. Es bleibt
insgesamt aber abzuwarten, wie die Un-
ternchmen reagieren werden und wohin
sie der Marktdruck dann lenken wird.
Die Prognose aber, dass der Anteil der
Haushalte, die keinen Zugang zur BU-
Absicherung finden, grofer wird, ist si-
cherlich nicht aus der Luft gegriffen.
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finanzwelt: Es ist seit einiger Zeit eine
zunchmende Differenzierung der Be-
rufsgruppen festzustellen. Einige An-
bieter teilen ihren Berufskatalog bereits
in 12 oder gar 14 Berufsgruppen ein,
was wesentlich zur Primienspreizung
beigetragen hat. Wird dieser Trend
weiter fortgesetzt werden?

Kaiser } Als Marktteilnehmer muss man
diesen Trend mitgehen, da man sonst
schnell einem negativen Selektions-
mechanismus ausgesetzt wire: Innerhalb
einer Berufsgruppe, nennen wir sie
Berufsgruppe 1, stellen die einzelnen Be-
rufe fiir den Versicherer ein dhnliches,
aber trotzdem leicht unterschiedliches




Risiko dar. In diesem Sinn ist die Kal-
kulation also eine Mischkalkulation.
Nehmen wir an, ein zweiter Versicherer
unterteilt diese Berufsgruppe 1 feiner,
zum Beispiel in die drei Berufsgruppen
1a, 1b und 1c. Dann wird im Vergleich
zur Berufsgruppe 1 des ersten Versi-
cherers diese neue Berufsgruppe 1a bil-
liger und die Berufsgruppe 1c teurer sein,
wihrend die 1b in etwa das gleiche
kosten wird. Der erste Versicherer be-
kime keine Berufe aus der Gruppe 1a
mehr zugefiihrt, da diese beim zweiten
Versicherer ja billiger geworden sind. Im
Gegenteil, er bekdme vermehrt die Be-
rufe aus der Gruppe 1c in seinen Be-
stand, weil er hier billiger ist. Er zicht
also die kalkulatorisch schlechteren Ri-
siken an und bekommt die aus seiner
Sicht besseren Risiken nicht in sein
Kollektiv. Die Folge ist, dass die Misch-
kalkulation des ersten Versicherers nicht
mehr aufgeht, weil sein kalkulierter
Beitrag jetzt im Mittel zu billig ist. Also
wird er seine Berufsgruppen auch feiner
aufteilen.

finanzwelt: Wohin wird diese Entwick-
lung in der Zukunft fithren?

Kaiser > Man muss in Zukunft sicher-
lich mit vermehrten Run-offs in diesem
Bereich rechnen. Und wenn es ganz
schlimm kommt, werden in Zukunft nur
noch einige wenige Versicherer in der
Lage sein, dieses Risiko zu zeichnen. Fiir
mich ist nicht die Frage, ob das geschieht,
sondern eher, wann. Es gibt hierfiir ein
paar reale Beispiele aus kiirzerer Ver-
gangenheit: In Australien beispielswei-
se hat genau dieser ruinése Wettkampf
stattgefunden mit dem Ergebnis, dass
nicht nur die Riickversicherer entspre-
chendes Lehrgeld bezahlen mussten,
sondern auch die Versicherer und der ge-
samte Markt schlussendlich den Reset-
knopf driicken mussten. Ahnliche Er-
fahrungen haben auch die Niederlande,
Grofibritannien oder die USA bereits ge-
macht. Wir werden uns wohl in diese
Aufzihlung einreihen, da ich nicht schen
kann, dass sich auch nur ein Versicherer
aus der Deckung trauen wiirde und
den Anfang macht, getreu dem Motto
. Wer spiter bremst, fihrt linger schnell®.

finanzwelt; Also wiire eine ,Verschlech-
terung” der Bedingungen der BU eine

mogliche Lésung des Problems?
Kaiser } Im Endeffekt wiirde die Be-
rufsunfihigkeitsversicherung zum ab-
soluten Luxusprodukt werden, weil sie
in vielen Fillen weit iber den eigentli-
chen Bedarf hinaus reguliert. Ich bin ge-
spannt, wann der erste Versicherer sei-
nen berufsunfihigen Versicherten ein
Urlaubs- und Weihnachtsgeld bezahlt.
Viele Versicherungsbedingungen ent-
halten mittlerweile ,Gelber-Schein-
Klauseln®, Infektionsklauseln, Wieder-
eingliederungshilfen oder Moglichkei-
ten der Aufstockung des Versiche-
rungsschutzes ohne erneute Gesund-
heitspriifung tiber vielfiltige Nachver-
sicherungsgarantien und Dynamik-
moglichkeiten. Jede Verbesserung macht
das Produkt auch teurer. Deshalb wire
ein gewisser Riickschritt durchaus sinn-
voll. Dieser ist aber nur durchfiihrbar,
wenn sich alle Marktteilnehmer einig
sind.

finanzwelt: Kann denn die neu entwi-
ckelte Sparte der Funktionsinvalidi-
ditsversicherungen eine sinnvolle Al-
ternative sein?

Kaiser » Das kann die BU nicht erset-
zen, da diese als einziges Produkt das
konkrete Berufsbild des Versicherten mit
seiner Krankheit verbindet. Die Funk-
tionsinvalidititsversicherungen gibt es
in sehr unterschiedlicher Ausprigung;
ein einheitliches Bild ist noch nicht zu
erkennen. Aber natiirlich sind diese
Produkte ein moglicher Baustein einer
Risikovorsorge fiir all jene, die in der
Berufsunfihigkeitsversicherung nicht
unterkommen.

finanzwelt: Der Kampf um Neuge-
schiift wird mit viel Kreativitit gefiihrt.
Es gibt mittlerweile Versicherer, die
Neuvertrige in gewissem Umfang ohne
oder mit nur stark abgespeckter Risiko-
pritffung anbieten.

Kaiser ) Man muss sich fragen, warum
ein Versicherer das macht. Er verwiissert
damit absichtlich seinen Bestand und
kauft sich Risiken ein, die er eigentlich
ablehnen wiirde. Mir fillt als Antwort
nur ein, dass hier alleine die Generie-
rung von Neugeschift, also neue Bei-
tragseinnahmen, und die anfinglich
positiven Auswirkungen auf die Bi-
lanz im Vordergrund stehen. Abgese-
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hen davon, dass das zu Lasten der Be-
standskunden geht und diesen gegen-
iber unfair ist, fithrt es zur Negativse-
lektion. So verzichten Versicherer bei
diesen Aktionen beispielsweise gerne auf
die Abfrage von gefihrlichen Hobbies.
Natiirlich durchforstet der Vermittler da-
raufhin seinen Bestand nach dem kick-
boxenden oder eistauchenden Kunden
und unterbreitet ihm gezielt dieses An-
gebot. Der Witz ist, dass diese Versi-
cherer das wissen und trotzdem machen.

finanzwelt: Der Vermittler und sein
Kunde sollten also die Finger von sol-
chen Angeboten lassen?

Kaiser » Der Vermittler hat seinem vor-
her nicht versicherbaren Kunden durch
cin solches Angebot cinen wichtigen
Versicherungsschutz besorgt. Das ist
aus seiner Sicht eine Pflichtiibung. Der
Kunde kann sich tiber seinen neu er-
worbenen Versicherungsschutz freuen.
Zu erwarten, dass sich Vermittler und
Kunden kollektiv gegen diese Angebo-
te stellen, ist utopisch. Hier sind die Ver-
sicherer selbst und gegebenenfalls die
Aufsicht gefragt.

finanzwelt: Was kénnte dann ganz kon-
kret ein Ansatz sein, der auch durch-
setzbar wiire?

Kaiser » Man sollte sich die Frage stel-
len, was dem Versicherten in seiner je-
weiligen Situation am besten helfen
kénnte. Daraus ergiben sich, je nach der
Schwere der Einschrinkungen, unter-
schiedliche Ansitze: Wihrend der durch
multiple Sklerose an den Rollstuhl ge-
fesselte Kunde seine monatliche Leis-
tung zum Leben braucht und meist kei-
ne weitere Alternative hat, ist das beim
30-jahrigen Bicker mit Mehlstaub-
allergie anders. Hier gilt es anzusetzen.
Provokant formuliert: Warum bauen
Versicherer nicht etwas wie Aus- und
Weiterbildungszentren auf und sorgen,
in intelligenter Zusammenarbeit mit
den entsprechenden Sozialversiche-
rungstrigern, fiir eine schnelle und
kompetente Ausbildung ihrer Berufs-
unfihigen und bringen diese dann auf-
grund ihrer vielfiltigen Beziehungen
und Maoglichkeiten auch wieder ganz
konkret in Lohn und Brot? Die Ver-
sicherer konnten hier viel Positives
bewegen. m (hwt)
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