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Vorsicht Beitragsfalle

So schutzen Sie lhre Kunden
vor steigenden BU-Pramien

Noch nie waren die BU-Bedingungen so gut wie heute. Mittlerweile findet der Wettbewerb oft tiber den
Preis statt. Aber wie stabil sind die Pramien tatsachlich? Michael Franke erlautert, welche Faktoren die
Beitragsstabilitat gefahrden konnen.

Michael Franke ist geschaftsfiihren-
der Gesellschafter der Unternehmen
,Franke und Bornberg GmbH“ und
,Franke und Bornberg Research
GmbH“.

Er ist Pionier des Versicherungs-Pro-
duktratings. Seit 1987 analysiert

er Versicherungsbedingungen und
veroffentlichte 1995 das erste qua-
litative Rating von Versicherungs-
produkten im deutschen Markt.
2002 Launch einer Onlineplattform
fur Riestervertrage. 2004 erstmalige
Entwicklung eines VVG-konformen
technischen Beratungsprozesses
mit ersten Robo-Elementen. 2013
Grindung von vers.diagnose, der
ersten elektronischen Risikoprii-
fungsplattform fir biometrische
Versicherungsprodukte.
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Egal ob Politiker, Vermittler oder Ver-
braucherschiitzer - in diesem Punkt
sind sich alle einig: Eine private Berufs-
unfihigkeitsversicherung (BU) zdhlt zu
den wichtigsten Vertrdgen iiberhaupt.
Doch im Neugeschift hinterldsst diese
Erkenntnis aktuell wenig Spuren. 2015
kamen nur 415.168 Stiick und damit 7,6
Prozent weniger Vertrige in die Biicher
als im Jahr zuvor. Rechnerisch hat 2015
nicht mal einer von hundert Erwerbsta-
tigen in Deutschland einen BU-Vertrag
abgeschlossen.

Dabei war die BU-Versicherung noch nie
so leistungsfihig wie heute. Als Franke
und Bornberg vor mehr als 20 Jahren die

ersten BU-Ratings erstellten, gab es gerade
einmal zwei Berufsgruppen und keine
Tarifstandards im Markt. Das hohe Bedin-
gungsniveau von heute ist das Ergebnis
vieler kritischer Analysen und der daraus
entstandenen Transparenz. Mittlerweile
gilt der Verzicht auf abstrakte Verweisung
ebenso als Bedingungsstandard wie welt-
weiter Versicherungsschutz. Einige frithere
Ratingstandards wie die Definition des ver-
sicherten Berufes sind heute sogar Geset-
zesbestandteil. Auch heute gibt es noch
sinnvolle Neuerungen, etwa Leistungen bei
Arbeitsunfahigkeit oder Pflegebausteine.
Insgesamt aber beobachten wir, dass sich
der Wettbewerb verlagert hat - weg von
den Bedingungen hin zum Preis.
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Risikofaktor 1:
Unrealistisches Beitragsniveau

Diese Entwicklung birgt erhebliche Gefah-
ren. Leistungsstarke Bedingungen zum
niedrigen Preis konnen in Kombination
mit erodierenden Zinsen eine explosive
Mischung hervorbringen. Dabei kénnte
alles so einfach sein: Die kalkulierte Pra-
mie - also die Bruttopriamie - sollte nahe
am erwarteten Risiko liegen. Langjahrige
Erfahrungswerte insbesondere der Riickver-
sicherer erlauben es, BU-Neugeschift und
Bestand auf der Grundlage einer soliden
Risikopriifung sehr genau einzuschétzen.
Dies gilt insbesondere dann, wenn Kollek-
tive und damit die Berufsgruppenstruktur
nicht zu kleinteilig gewahlt werden. Hau-
fig ist aber genau das Gegenteil der Fall:
Auch Versicherer mit kleinen Bestdnden
und relativ geringer Durchschlagskraft im
Markt versuchen, ihre Wettbewerbsposi-
tion durch stirkere Differenzierung der
Berufsgruppen zu verbessern.

Franke und Bornberg hat die Beitragskalku-
lation von 57 BU-Versicherern untersucht
- mit bemerkenswerten Ergebnissen. Denn
die Bandbreite ist enorm, beim Brutto- wie
auch beim Nettobeitrag (Zahlbeitrag). Als
Benchmark haben wir fiir sechs Muster-
fille das jeweilige Beitragsmittel der 20
bedeutendsten BU-Versicherer zugrunde
gelegt. Davon weichen die Beitrdge um bis
zu 50 Prozent (brutto) beziehungsweise
30 Prozent (netto) ab, in Ausnahmefallen
sogar noch dariiber hinaus. Besonders
ausgeprigt sind die Unterschiede in den
vermeintlich ,,guten” Berufsgruppen, wie
das Berechnungsbeispiel fiir einen Bank-
kaufmann zeigt - offenbar eine Folge des
scharfen Wettbewerbs.

(siehe Tabellen)

Ist bei einem Tarif der Abstand (,,Spread®)
zwischen Brutto- und Nettoprimie auf-
grund sehr optimistischer Annahmen
zum Risikoverlauf besonders grof3, wichst
die Gefahr, dass spiter die Uberschiisse
sinken und der Zahlbeitrag steigt. Prak-
tiker kennen das Prinzip, wenn auch mit
anderen Kalkulationsgrundlagen, aus der
privaten Krankenversicherung. Dort haben
einige Versicherer mit Kampfpriamien neue
Kunden gewinnen konnen, jedoch den
Beitrag schon nach wenigen Jahren ,,ange-
passt®, sprich drastisch erhoht. Hat sich
der Gesundheitszustand des Versicherten
seit dem Abschluss verschlechtert (und die
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Wahrscheinlichkeit ist grof3), gehen seine
Chancen auf giinstigen Versicherungs-
schutz bei einer anderen Gesellschaft gegen
Null, und er steckt in der Falle.

Risikofaktor 2:
Falsche Risikoeinschatzung

Die Bewertung der beruflichen Risiken
hat — neben der Gesundheitspriifung -
entscheidenden Einfluss auf die Pramien-
kalkulation. Haufig verwenden Versicherer
dafiir ein Scoring-Modell, das sich am
Anteil der kaufmannischen bzw. korper-
lichen Tatigkeit sowie der Reisetatigkeit
des Antragstellers orientiert. Nicht selten
treten Sprungstellen zutage, also Anteils-
grenzen, deren Uberschreiten zu iiberpro-
portionalen Steigerungen des Beitrages
fithrt. Das verleitet Kunden und manchmal
auch Vermittler dazu, die Prozentsitze fiir
korperliche und Reisetitigkeit eher abzu-
runden und kaufmannische Tatigkeiten
iiberproportional zu gewichten. Trotzdem
haben Versicherer kaum realistische Chan-
cen, falsche Angaben zu sanktionieren.
Auch in diesen Bestinden schlummert
also die Gefahr, dass die Pramien nicht
auskommlich sind.

Risikofaktor 3:
Negativselektion

Unkalkulierbare Risiken gehen Gesell-
schaften ein, die mit grof3ztigigen Nachver-
sicherungsgarantien werben und Beitrags-
dynamik tiber ein verniinftiges Maf$ hinaus
zulassen. Nach unseren Beobachtungen
versichern immerhin sieben von 57 Ver-
sicherern stolze zehn Prozent Dynamik
ohne zusitzliche Gesundheitspriifung. Die
Gefahr einer Negativselektion ist offen-
sichtlich. Insbesondere Kunden, die wegen
ihres (schlechten) Gesundheitszustan-
des am Markt keine Chance auf weiteren
Versicherungsschutz haben, werden hier
beherzt zugreifen und die maximale Dyna-
mik ausschopfen.

Makler geraten an dieser Stelle oft in einen
Gewissenskonflikt. Auf der einen Seite
wollen sie ihrem Kunden den bestmogli-
chen Versicherungsschutz bieten. Ande-
rerseits ist ihnen klar: Sie handeln gegen
die Interessen des Versichertenkollektivs,
wenn sie ihm schlechte Risiken zufiihren.
Auf lange Sicht kann das nicht gutgehen.

(siehe Tabelle)

Risikofaktor 4:
Finanzielle Schwache

Das Lebensversicherungsreformgesetz,
kurz LVRG, erlaubt Versicherern, Ver-
luste einer Gewinnquelle mit Ertragen aus
anderen Quellen auszugleichen. Sind die
Kapitalertrage niedriger als die Verpflich-
tungen aus Garantieversprechen und Zins-
zusatzreserve, steigt der Handlungsdruck.
Gesellschatten, die in dieser Situation von
der Querverrechnung Gebrauch machen
und Uberschiisse aus der BU als Ausgleich
fiir fehlende Kapitalertrige heranziehen,
provozieren eine Negativspirale: Junge
und gesunde Kunden kiindigen wegen
der Beitragserh6hung, die niedrigere
BU-Uberschiisse mit sich bringen, und
wechseln zu anderen Versicherern. Im
Versichertenkollektiv bleiben iiberwiegend
Altere und Kunden mit bereits verschlech-
tertem Gesundheitszustand. Wahrend die
Schiden steigen, sinken die Uberschiisse
oder werden sogar zu Verlusten. Der Versi-
cherer gerit in einen Sog aus Unterdeckung
bei Garantieversprechen und negativen
Schadenquoten im BU-Geschift.

Status quo und Ausblick

Franke und Bornberg wollte es genau wis-
sen: Gibt es bereits Versicherer, die ihre
BU-Uberschussdeklaration in den Jah-
ren 2005 bis 2015 nennenswert reduziert
haben? Von insgesamt 57 untersuchten
Gesellschaften ist das tatsichlich bei 13
der Fall. Von diesen haben elf den Ver-
rechnungsgewinnanteil und weitere zwei

Dynamik

die Bonusrente in zumindest einer Tarif-
generation gesenkt. Manchmal waren nur
einzelne Eintrittsalter oder Berufsgruppen
betroffen. Noch sind Beitragssteigerungen
in der BU-Versicherung also eine Rander-
scheinung. Sobald aber ein Tarif fiir das
Neugeschift geschlossen wird, wéchst die
Gefahr, dass Uberschiisse zuriickgenom-
men werden.

Miisste ein Versicherer die deklarierten
Uberschiisse auf breiter Front senken,
wire die weitere Entwicklung vorher-
sagbar. Sie fiihrte mittel- und langfristig
zu einer Entmischung des Versicher-
tenkollektivs und damit zur weiteren
Beschleunigung der Talfahrt. Die private
Krankenversicherung zeigt uns bereits,
wie Vermittler und Kunden in dieser
Situation reagieren: mit gezielter Umde-
ckung gesunder Kunden. Im Gegenzug
hitten gesundheitlich angeschlagene
Versicherte kaum Chancen, bei einem
anderen Unternehmen bezahlbaren Ver-
sicherungsschutz zu erhalten.

Vor dieser Entwicklung schiitzt sich, wer
auf einen vorsichtig kalkulierenden und
finanzstarken Anbieter setzt. Erste Wahl
fiir Vermittler und Kunden sind deshalb
BU-Versicherer, die durch auskommliche
Kalkulation, realistische Risikopriifung
und eine starke Finanzausstattung lang-
fristig sicherstellen, dass Uberschiisse
und damit der Zahlbeitrag konstant
bleiben.

Ein Gastbeitrag von
Michael Franke
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