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Christian F. Preuss

Die Entwicklungen, die den Krafifahrt-
Versicherungsmarkt seir seiner Deregulie-
rung zu dem am hirtesten umbkimpfien
Segment der Versicherer gemacht haben,
wie auch dessen ungewisse Zukunft erklii-
ren das grosse Teilnahmeinteresse der dreitii-
gigen Konferenz in Koln iiber aktuelle
Markt- und Wetthewerbsentwicklungen rund
um die Kfz-Versicherung. Nicht geringe
Wechselbarrieren, der Kontrahierungszwang
in der Kraftfahrzeug-Hafipflichtversiche-
rung oder ein einbeitlicher Kiindigungster-
min mit verkiirzter Kiindigungsfrist sind
schuld an diesen Entwicklungen, sondern
vielmehr die selbst initiierten Preis- und
Rabattschlachten, die sich die Versicherer
untereinander liefern. Der Fokus der Kon-
ferenz lag dabei auf folgenden Themen:
Marktentwicklungen und Trends, Wettbe-
werbsintensitit, Tarifstrukturen und -merk-
male, neue Vertriebsformen sowie Schaden-
steuerung und -management.

Marktentwicklungen und Trends
«Harte Zeiten» — Diese Formulierung mar-

kierte den Ausgangspunkt des von Dr. Rii-
diger Hermann, Mitglied der Geschifts-
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leitung, Allianz Zweigniederlassung Ber-
lin, Allianz Versicherungs-AG, geleiteten
Diskussionsforums und verwies gleichzei-
tigauf die angespannte Situation im Kraft-
fahre-Versicherungsmarke. Markierte das
Jahr 1999 den absoluten Tiefpunk, so ist
der Markt weiterhin «ein Beispiel fiir eine
aus Unternehmenssicht erfolglose Deregu-
lierung verglichen mit anderen Mirkten
wie z. B. Strom, Telekommunikation etc.».
Der Riickblick auf das Versicherungsjahr
2005 zeigte dabei nicht nur einen inten-
siveren Wettbewerb mit erhthter Dyna-
mik, sondern erneut eine Verinderung an
der Preisfront im Sinne schwindender bzw.
weiter differenzierter Primien. Der Primi-
enriickgang vollzog sich dabei grosstenteils
im Vollkasko-Segment mit —3,5 Prozent
(Abbildung 1). Nach den Zahlen des Ge-
samtverbandes der Deutschen Versiche-
rungswirtschaft ist eine Stagnation bis
leichter Riickgang des Marktvolumens
festzustellen (Umsatzriickgang von ca. 0,7
Milliarden Euro) mit aktuell ca. 54 Milli-
onen haftpflichtversicherten Fahrzeugen
(Abbildung 2).

Erfreuliche Entwicklungen zeigten sich im
Schadenbereich. Die Aufwendungen fiir
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Abb. I: Durchschnittspramien 1998-2005 (Quelle: E+S Riick)
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Schiden haben sich seit dem Jahr 2000
(Ausnahme 2002) reduziert (2004: Auf-
wand von ca. 18,2 Milliarden Euro). Dif-
ferenziert man bei den Schadenaufwen-
dungen nach Sach- und Personenschiden,
so ist die riickliufige Schadenquote aus
Unternehmenssicht weniger erfreulich, da
die nicht steuerbaren Personenschiden ge-
geniiber den Sachschiden im Verhiltnis
gestiegen sind und Einsparungen bei der
Schadenabwicklung fiir den Versicherer
schwieriger machen, so Dr. Michael Pickel,
Mitglied des Vorstandes, E+S Riickversi-
cherung AG. Allgemeiner Konsens
herrschte bei der Einschitzung zukiinftiger
Kfz-Zulassungszahlen. Werden diese in
Zukunft kontinuierlich fallen und die
Wettbewerbsintensitit weiter steigen las-
sen, so werden Unternehmen zunehmend
gefordert sein, ihre Geschiftsmodelle zu
iiberdenken und anzupassen. Diese Forde-
rung wird durch die demographische Ent-
wicklung zusitzlich verstirke. Aufgrund
der Tatsache, dass sich die ehemalige de-
mographische «Zwiebel» immer mehr in
die Richtung eines «Trichters» verindert,
werden sich die Versicherungsunterneh-
men in Zukunft mit einer kontinuierlich
sinkenden Zahl junger Fahrer konfrontiert
sehen. Wihrend ebensolche Entwicklung
in anderen Versicherungssparten als gelas-
sen anzusehen oder sogar willkommen ist,

bestehtin der Kraftfahrt-Versicherung das
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Abb. 2: Anzahl der Risiken / Gesamtpramie (Quelle: E+S Riick)

Problem der Verschiebung der Schaden-
freiheitsklassen. Waren junge Fahrer auf-
grund ihrer mangelnden Erfahrung und
dem damit verbundenen héheren Risiko
bisher «Ertragsbringer» in Form héherer
Primien, so wird jene Kundengruppe auf
lange Sicht schrumpfen.

Wettbewerbsintensitit

«Geiz ist geil» und «Aldisierung» — Die
Ansicht des schrumpfenden Autoversiche-
rungsmarktes mit steigender Wett-
bewerbsintensitit teilte auch Martin Wei-
rich, Bereichsleiter Kraftfahrt, Victoria
Versicherung AG. In seinen Augen sind die
Problemezum gréssten Teil <hausgemacht.
Obwohl die Primien fiir die Kfz-Versiche-
rung durchgehend gefallen sind, versahen
die Versicherungsunternehmen das Stan-
dardproduket nach und nach mit weiteren,
teilweise stark Kosten verursachenden
«gadgets». Die Produktvariationen sind
dabei vielfiltig: 100 statct 50 Millionen
Pauschaldeckung (80 von 118 Unterneh-
men), Haarwilderweiterung (11 von 118),
Neuwertentschidigung (6 von 118), GAP-
Deckung (18 von 118), Maderbissschiden
inkl. Folgeschiden (3 von 118) und der
Verzicht auf § 61 Versicherungsvertrags-
gesetz (VVG) (24 von 118). Dass jene
Produkterweiterungen bei Primiensen-
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kungen das Ergebnis «driicken» kénnen,
veranschaulichte das Beispiel in Bezug auf
§ 61 VVG («grobe Fahrlissigkeit»). Allein
der Verzicht auf die Anwendung des § 61
VVG kostete einen grossen Konzern einen
zweistelligen Millionenbetrag. Nach dem
Motto «Zuriick in die Krise? — Erfolgs-
strategien fiir den Markt von morgen»,
appellierte Martin Weirich an die Kon-
ferenzteilnehmer, «Zusatzleistungen auch
zusitzlich bezahlen zu lassen», auch wenn
bestimmte Werbeslogans das vorhandene
hybride Kiuferverhalten — treffend als
«Aldisierung der Gesellschaft» formuliert
— weiter forcieren. Von daher sollte sich
die Tendenz der erhéhten Kunden-
souverdnitit bei gleichzeitig geringerer
Markentreue auch in Zukunft fort-
setzen.

Tarifstrukturen und -merkmale

In Bezug auf die Kalkulation der Kfz-Ver-

sicherung prisentierte Marco Morawetz,

Leiter Gen Re Consulting, eine Analyse

von 70 Versicherungsunternechmen an-

hand eines fiktiven, fiir den deutschen

Markt jedoch reprisentativen Bestandes.

Auch hier ergab sich ein dhnliches Bild. Lag

die Durchschnittsprimie am 1.Juli 2005

noch bei ca. 395 Euro, so ergab sich zum

1.Juni 2006 eine durchschnittliche Primie
knapp unterhalb des Betrags von 390 Eu-
ro. Diese Entwicklung fiel bei der Kombi-
nation von Kraftfahrzeug-Haftpflichcund

Vollkasko noch deutlicher aus (1.Juli 2005:

ca. 622 Euro, 1.Juni 2006: ca. 608 Euro).

Im Rahmen der eingangs erwihnten Un-

tersuchung fiir 70 Versicherungsunterneh-

men konnte ebenfalls belegt werden, dass
der Preiskampf bzw. die Rabattschlacht
durch die grossten zehn Versicherungsun-
ternehmen eingeleitet wurde und den
kleineren Versicherungsunternechmen ein

«Follower» —Verhalten zugesprochen wer-

den kann. Weitere interessante Erkennt-

nisse der prisentierten Studie lassen sich
wie folgt zusammenfassen:

* Es existieren Kundensegmente, deren
Kraftfahrt-Haftpflicht-Tarife im Markt-
durchschnitt nicht reduziert wurden:
kein Kasko, Pkw-Alter iiber 7 Jahre,
Nutzer < 23 Jahre.

e Berufsbeamte zahlen fiir ihre Kraft-

fahre-Haftpflicht- und Vollkaskoversi-



Tagungsauswertung 2

cherungbei einigen Unternehmen bis
zu 30 Prozent weniger Beitrag.

* In Bezugauf die Tarifstrukturen bzw.
-merkmale wird es in Zukunft unver-
meidbar sein, von Seiten des Versiche-
rungsunternchmens zusitzliche Tarif-
merkmale einzufiihren. Erhilt jedes
Risiko folglich eine risikoadiquate
Primienzuweisung, so ergeben sich
folgende Vorteile: keine Quersubven-
tionierung, risikogerechte Primienzu-
weisung und Stirkung des versiche-
rungstechnischen Ergebnisses.

* Demgegeniiber stehen jedoch auch
Nachteile: Ausgrenzung von «Prob-
lemrisikofeldern» (die jungen Nutzer),
im Regelfall kein Ausbau des versiche-
rungstechnischen Ergebnisses (reine
Umverteilung), hohere Kosten durch
einen aufwendigeren Tarif und nied-
rigere Primieneinnahme durch posi-
tive Risikoauslese.

Im Ergebnis besteht weiterhin grosser
Weiterentwicklungsbedarfin der Ausge-
staltung von Kfz-Versicherungstarifen.
Im Detail werden die Tarife der Zukunft
sich nicht nur in der individuellen aktu-
ariellen Bewertung der Unternehmen
angleichen, sondern zusitzlich weiter an
Komplexitit und Risikodifferenzierung
gewinnen. Die Tarife werden zusitzlich
um neue Komponenten wie Kapitalkos-
ten und ALM erginzt.

Neue Vertriebsformen

Roland Voggenauer, Mitglied der Direk-
tion, Swiss Re Germany AG, stellte im
Anschluss die Neuerungen der Tarif-
strukturen dar. Grob klassifiziert in die
Bereiche «Klassisch», «Scoring» und
«CarTrees» galt es, zuerst einen Uber-
blick iiber die Tarifmerkmale zu schaf-
fen. Wihrend klassische Tarifmerkmale
wie Typklasse, Tarifgruppe, Regional-
klasse, Schadenfreiheitsklasse und De-
ckungssumme meistens durch moderne,
zusitzliche Tarifmerkmale wie Garage /
Wohneigentum, Fahrleistung, benann-
ter Fahrer, Fahrzeugalter, Geschlecht /
Alter/ Beruf des Versicherungsnehmers,
Familienstand, Alter der Kinder etc. er-
ginzt werden, so sollten laut Voggenauer
vielmehr Jahreseinkommen, jihrliche

Ausgaben fiir Fahrzeugpflege und Kon-
sumverhalten des Versicherungsnehmers
zukiinftige Tarifmerkmale darstellen. Fo-
kussierend auf die Tarifkalkulation wurde
zuerst ein Uberblick iiber die klassischen
Modelle gegeben. Das Ziel, eine moglichst
gute Schitzung des Schadenbedarfs fiir je-
des Risiko der Versicherungsnehmerzu er-
halten, wurde anfangs durch die multipli-
kative Darstellung des Schadenbedarfs
nach Simon & Bailey (1960) erreicht. Birgt
jenes Modell die Nachteile einer vorausge-
setzten Abhingigkeit der Merkmale (frag-
lich) sowie grosse Uniibersichtlichkeit,
wurde jenes Verfahren durch die Scoring-
Methode abgeldst. Die Grundidee des Sco-
rings liegt in der Absicht, ein Verfahren zur
Bewertung von Risiken mittels Punkte-
system zu schaffen. Dabei gilt die Gesamt-
punktzahl als Mass fiir die Qualitit eines
Risikos, die sich aus der Addition von teil-
weise unterschiedlich gewichteten Einzel-
punkten (Scores) fiir verschiedene Risiko-
merkmale ergibt.

Eine komplett neue Tarifstruktur hingegen
verbirgt sich hinter dem Begriff «CarTrees»
(CAR = «Classification And Regression» ).
Als mathematisches Verfahren zur Unter-
scheidung bzw. Zerlegung von Mengen
(dhnlich einer Diskriminanzanalyse) ist es
insbesondere das Ziel, Abhingigkeiten
zwischen Risiken bzw. Tarifmerkmalen zu
berticksichtigen. Dahinter steckt die Idee
einer schrittweisen Aufteilung des Porte-
feuilles, wobei 1.) das Merkmal zu withlen
ist, das am stirksten Risiko differenzierend
ist, 2.) das Portefeuille nach den Auspri-
gungen des Merkmals aufzuteilen ist und
3.) in jedem der so resultierenden Teil-
portefeuilles mit den restlichen Merkma-
len wieder Schritt 1 auszufiihren ist. In Be-
zug auf die Stabilitit der stochastischen
CarTree-Methode verwies Roland Vog-
genauer auf zu geringe Erfahrungswerte,
die sich aus der kurzen Existenz der vorge-
stellten Tarifstrukeur ergeben.

Schadensteuerung und -manage-
ment

Eine weitere Studie prisentierte Johannes
Pohl-Grund, Leiter Sachversicherung,
Risk-Consulting Prof. Dr. Weyer GmbH.
Um den Einfluss der Bonitit auf das versi-
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cherungstechnische Schadenrisiko zu
quantifizieren, wurden historisierte Daten
der Sparten Kraftfahrt, Haftpflicht, Unfall,
Hausrat und Wohngebiude fiir einen gros-
sen Sachversicherer iiber mehrere Jahre ge-
sammelt und verdichtet. Mit einem Beo-
bachtungsumfang von 13 Millionen Jah-
reseinheiten, angereichert mit Bonitits-
merkmalen, wurde die Korrelation zwi-
schen Bonitit und Schaden-Risiko fiir den
Bereich Kraftfahrt allein und fiir die Spar-
ten Haftpflicht, Hausrat, Unfall und
Wohngebiude allgemein errechnet. War
im ersten Untersuchungsfeld insbesondere
ein starker Zusammenhang zwischen Bo-
nitit und Schadenfreiheitsklasse (SFR)
messbar, so konnte beim allgemeinen Spar-
tenvergleich nach dem Schadenquoten-In-
dex (anhand «harter Bonititsmerkmale»,
d. h. dem Anteil der Vertrige nach Scha-
denfrequenz, Schadenbedarfund Schaden-
quote) die Erkenntnis gewonnen werden,
dass je weniger differenziert die Sparte ta-
rifiert, desto lohnender der Einsatz von Bo-
nititsmerkmalen ist. Erméglicht zusam-
menfassend die Einbeziechung von Boni-
titsdaten eine scharfe Risikodifferenzie-
rung, dessen Einfluss iiber alle Sparten
stark ist, so muss hinzugefiigt werden, dass
die Bonitit in den aktuellen Tarifwerken
der Versicherer bisher nicht abgebildet wer-
den kann. Im Vergleich der Sparten Kraft-
fahrt und Haftpflicht ergab die Untersu-
chung des Einflusses der Bonitit auf das
versicherungstechnische Schadenrisiko fer-
ner, dass je undifferenzierter der Tarif, des-
to effizienter die Bonititsinformation ist.
Diese ist ebenfalls fiir die Bereiche Leben
und Kranken ein wichtiges Merkmal.

Verstanden als der Versuch, direkt und ak-
tiv auf die Art und Weise der Schadenab-
wicklung bzw. Schadenerhebung Einfluss
zu nehmen, stellte Thomas Jacobi, Abtei-
lungsdirektor Schadenmanagement, Aa-
chenMiinchener Versicherung AG, die
praktischen Herausforderungen und Er-
folgsfaktoren eines ganzheitlichen Scha-
denmanagements heraus. Schafften es die
Versicherer in der Vergangenheit mehr und
mehr, die Kunden in die eigene Dienstleis-
tungskette zu integrieren bzw. an sich zu
binden (Gutachter, Werkstitten etc.), so
steht nach wie vor die Reduktion der von
den Versicherern getragenen Schadenkos-
ten im Fokus. Im Sinne eines ganzheit-
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lichen Schadenmanagements ergeben sich
neben dem Hauptziel der Schadenkosten-
senkung zwei weitere unabdingbare For-
derungen. Wihrend es gleichzeitig gilt,
Bearbeitungskosten der Schadenabwick-
lung zu reduzieren, ist die Erhéhung des
Kundenservices ein weiterer Erfolgsfaktor.
Um allen Anforderungen gerecht zu wer-
den, ist eine Neuformulierung der Scha-
denphilosophie zumeist unumginglich.
Dabei ist es entscheidend, das Selbstver-
stindnis auf Basis des Geschiftsmodells zu
tiberpriifen und gegebenenfalls radikal zu
dndern. Dies wird erginzt nach der Forde-
rung, die formulierte Schadenphilosophie
anhand der Sichtweise des Kunden zu ent-
wickeln. Abschliessend muss die Schaden-
philosophie eine klare Positionierung zu
den iibrigen Marktteilnehmern erkennen
lassen und mit der Sparten- als auch Ver-
triebssicht abgestimmt werden. Im Rah-
men der Neuformulierung der Schaden-
philosophie der AachenMiinchener wur-
den dabei die folgenden zehn wichtigsten
Treiber im Schadenmanagement identifi-
ziert (hierarchische Reihenfolge): Schaden-
privention, Personalentwicklung, Work-
flowsteuerung, Einbezichung des Aussen-
dienstes, Betrugsbekimpfung, DV-Sys-
tem, Partnernetzwerke, Service im Pro-
dukt, Steuerung / Controlling, Strukturen

und Prozesse (Abbildung 3).

Ganzheitliches Schadenmanagement er-
fordert nach der Formulierung einer klaren

Schadenphilosophie im Rahmen des Ge-

schiftsmodells in einem zweiten Schritt die
Vernetzung und regelmissige Abstimmung
der zehn Komponenten. Die individuelle
Beurteilung wie «Reifegrad» und «Poten-
zial de facto» muss durch die Schwerpunkt-
setzung bei den identifizierten Wert trei-
benden Komponenten abgeschlossen wer-
den, so Thomas Jacobi.

Die Identifikation der Treiber-Strukturen
und -Prozesse als wichtiger Bestandteil im
Rahmen des ganzheitlichen Schaden-
managements war Kern des anschlies-
senden Vortrags von Alexander Jessnitzer,
Hauptabteilungsleiter Betriebs-Schaden-
Management, Gothaer Allgemeine Ver-
sicherung AG. Zum Thema «Effizienz-
steigerung durch Einsatz des Kfz-Aussen-
dienstes» wurde vor allem die Frage: «<make
or buy?» diskutiert. Der Untersuchungs-
fokus lag dabei auf dem Nutzentreiber
Kooperation in Bezug auf den Schaden-
aussendienst. Im Detail erreichte die Go-
thaer Allgemeine Versicherung AG durch
die Kooperation bzw. Zusammenarbeit des
Schadenaussendienstes mit der Tochter-
gesellschaft Niirnberger Versicherung AG
eine hohere Produktivitit, die sich mit
folgenden Zahlen belegen lisst. Durch ei-
ne Verkleinerung der Reisegebiete und
Erhshung der Schadendichte reduzierte
sich die Fahrleistung des Kraftfahrzeug-
Sachverstindigen um 22 Kilometer je
Auftrag. Die erledigte, tigliche Auftrags-
zahl konnte so um 25 Prozent gesteigert
werden (von 2,8 auf 3,5). Bewirkt die

I hoch A

Schaden- Personal- Workflow-
pravention  entwicklung ' steuerung
Einbeziehung Betrugs- \
Aussendienst  bekampfung = -
Pa 4-" .
; rtner-
«Potenzial» DV-System el esios
mittel
Service
im Produkt
Steuerung /
Controlling
Strukturen /
Prozesse
gering _
gering mittel hoch
«Reifegrad»
Abb. 3: Ansatzpunkte fiir zukiinftige Verbesserungen im Schadenmanagement
(Quelle: AachenMiinchener)
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héhere Anzahl von Kfz-Sachverstindigen
und Kfz-Schiden eine gleichmissigere
Steuerung und Auslastung, so kann neben
der Begutachtung gleichzeitig ermittelt
und reguliert werden, was wiederum Zeit
und Kosten spart. Die Vorteile eines
Outsourcing (bzw. einer Kooperation) des
eigenen Schadenaussendienstes liegen zum
einen in der Verringerung der Fer-
tigungstiefe — dies ist vor dem Hintergrund
der wenig industrialisierten Asseku-
ranzbranche (vgl. Capital, «Ende der
Nadelstreifen», 19.01.2006) mit einer
Fertigungstiefe von 85 Prozent gegeniiber
der Automobilwirtschaft mit lediglich 20
Prozent besonders interessant — und zum
anderen in einer hoheren Flexibilitit des
Schadenmanagements. Dies wird erginzt
um die positive Wirkung auf die direkten
dusseren Schadenregulierungskosten, die
generellen Kooperationsvorteile wie der
Erhalt des eigenen Know-hows und den
Wissenstransfer zwischen den Koopera-
tionspartnern.

Fazit

Werden die verschiedenen Entwicklungen
und Trends zusammengefiigt, so wird
schnell deutlich, dass Markt und Wett-
bewerb im Kraftfahrt-Versicherungsmarkt
weiterhin einer starken Dynamik aus-
gesetzt sind. Um auch in Zukunft Ertrige
in dieser trotz geringer Wechselbarrieren
aussichtsreichen Sparte zu generieren,
miissen die Verantwortlichen die Verinde-
rungsprozesse des Marktes erkennen und
die moglichen Auswirkungen abschitzen.

Als Fazit der Tagung seien folgende Thesen

aufgestellt:

* Die Primien in der Kfz-Versicherung
kénnten auch in Zukunft aufgrund der
gefallenen Schadenaufwendungen sin-
ken, wobei gleichzeitig vorstellbar ist,
dass Versicherer die Anzahl der zusitz-
lichen «Schmankerl» (Neuwertentschi-
digung, Verzichtauf Paragraph 61 VVG
etc.) ihrer Tarife zuriickfahren.

e Der Versuch, iiber Rabatte bzw. Dis-
count-Tarife Marktanteile einzukaufen,
wird in Zukunft nur noch von wenigen
Versicherern unternommen, da die
Vergangenheit klar gezeigt hat, dass
diese Vorgehensweise zum Scheitern
verurteilt ist.
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e Ertragsorientierte Strategien werden un-

ter dem Einfluss von Kapitalmarkt und
Solvency Il an Bedeutung gewinnen.

Der Trend zeigt, dass sich das Produkt-
angebot von Versicherungsunterneh-
men auf zwei «Grundformen» be-
schrinkt. Wihrend — aufgrund des
Kontrahierungszwangs — ein Produkt
die «Basisanforderungen» befriedigen
soll, wird das zweite Produkt zusitzliche
«Assistance» -Leistungen beinhalten,
die jedoch auch extra bezahlt werden

(ca. 15 bis 20 Prozent iiber dem «Basis-
tarif» )

Die zuletzt genannte Entwicklung ldsst
vermuten, dass das Produkt Kraftfahrt-
Versicherung alszunehmend mehr stan-
dardisiert betrachtet werden kann. Dies
konnte auch dazu fiihren, dass diese
Sparte vom Kerngeschift der Versiche-
rung «wegdriftet» und hauptsichlich
iiber die Kanile Internet bzw. Hotline
vertrieben wird (Anmerkung;: ab 2008
entfillt die in Deutschland bisher not-
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wendige «Doppelkarte» — insofern re-
duzieren sich die Méglichkeiten der
Einflussnahme durch den Aussen-
dienstpartner).

Die Primienfestlegung wird sich auch in
Zukunftam eigenen Schadenbedarfund
an den eigenen Moglichkeiten zur risi-
kogerechten Tarifierung orientieren.
Die Hinzunahme weiterer Merkmale
wiez. B. Bonititsdaten ermdglicht den
Versicherern eine noch schirfere Risi-
kodifferenzierung,.
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