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Das ePaper fiir die Vertriebspartner der Assekuranz

ALTERSVORSORGE

Narrische Zeiten

Ein verstérender Vorschlag der SPD kénnte die Bemihungen
um die Reform der privaten Altersvorsorge konterkarieren

enn es um Altersvorsorge geht,

haben die Lebensversicherer in
Deutschland eine wichtige Funktion:
Seit jeher verlassen sich Menschen hier-
zulande nicht nur auf die gesetzliche Ren-
te. Um ihren Lebensstandard auch im
Alter zu halten, setzen viele, aber noch
zu wenige auch auf private Absicherung.

Nicht alles, was die Branche in der
Vergangenheit ihren Kundinnen und
Kunden angeboten hat, verdient das
Pradikat ,,empfehlenswert” — so hat sich
zum Beispiel die vor mehr als 20 Jahren
mit viel Tamtam gestartete Riester-Ren-
te weitgehend zum Rohrkrepierer entwi-
ckelt. In den Augen vieler Kritiker war
die staatlich geférderte Zusatzrente oh-
nehin nichts anderes als ein gewaltiges
Konjunktursonderprogramm fiir die Ver-
sicherungswirtschaft.

Tatsachlich war Riester der erste groB-
angelegte Versuch, mit staatlicher Forde-
rung den Einstieg in die kapitalgedeckte
Altersvorsorge zu gestalten. Aus gutem
Grund: Eine rein umlagefinanzierte Ren-
te ist wegen der demografischen Ent-
wicklung nicht langer finanzierbar.

Falsch war die Versuchsanordnung. Die
fir Riestervertrage geforderte Beitrags-
garantie hat die Beinfreiheit der Anbie-
ter begrenzt. In der Niedrigzinspha-
se haben die Kosten der Produktgeber
die Renditen der Anleger aufgefressen —
und die Riester-Rente vollends diskre-
ditiert. Dass eine Reform liberfillig ist,
hat niemand bestritten — dennoch blieb
sie Uber mehrere Legislaturperioden aus.

Das soll sich nun andern. Parteiuber-
greifend wird diskutiert, wie die priva-
te Altersvorsorge attraktiver und leis-
tungsstarker wird. Dass ausgerechnet
die Regierungspartei SPD nun vorschlédgt,
die Finanzierung der angeschlagenen
gesetzlichen Krankenkasse auf weitere
Einkommensarten auszuweiten, ist ein
Rickschlag fiir die Reformbemiihungen.
. Wer Eigenvorsorge politisch starken will,
darf sie nicht im nachsten Schritt finanzi-
ell entwerten”, warnt Norman Wirth, Ge-
schaftsfihrender Vorstand des AfW, in
seinem Gastbeitrag (s. S. 6).

Narrische Zeiten — der Versicherungs-
profi winscht IThnen und Ihren Kunden,
dass dieser Unsinn nicht Realitat wird.

STUDIE I ——
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STUDIE I
Haus mit E-Auto

Wallbox an der Hauswand oder
inder Garage? Noch haben Eigen-
heimbesitzer in Deutschland die
bequemsten Lademdglichkeiten
und fahren drei von vier priva-
ten E-Autos (s. S. 4).

Wohnverhaltnisse der Besitzer
von reinen Elektroautos
In Prozent der Befragten
Mieter Selbst-
genutztes
eigenes
Haus

Mit der Rente vom Staat im Defizit

Bei den Altersrenten rangiert Deutschland in Europa nur
im Mittelfeld. Das zeigt eine Auswertung der gesetzlichen
Jahresbruttorenten 2023 von Datapulse. Danach erhielten
Rentner 19138 Euro (vor Steuerabzug). Deutschland gehort
damit zu den Defizitlandern, denn mit dieser Rente lassen
sich nur etwa zwei Drittel der durchschnittlichen Ausgaben
von Personen der Generation 60plus decken. Der Durch-
schnitt aller 30 untersuchten Lander liegt bei 17321 Euro. Die
hochsten Rentenleistungen flieBen in Luxemburg (34413 Eu-
ro) und Danemark (30534 Euro).

IMPRESSUM I ——

Unterschitzte Naturgefahren

Trotz zunehmender Extremwetterereignisse unterschatzt
ein GroBteil der Bevolkerung das Risiko. So halten 50 Prozent
Schaden durch Hochwasser oder Starkregen in den kommen-
den zehn Jahren fur ,,eher” bis ,sehr unwahrscheinlich”. Das
zeigt der aktuelle AXA Praventionsreport. Auch unter Immo-
bilieneigentiimern ist diese Einschatzung weit verbreitet (47
Prozent). Entsprechend gering ist die Bereitschaft, in Praven-
tion zu investieren: Mehr als die Halfte der Eigentiimer (54
Prozent) halt das Risiko fur zu klein, um dafur gezielt in Um-
baumaBnahmen wie Ruckstauklappen zu investieren.

Verantwortlich fiir diesen Newsletter: FOCUS Magazin Verlag GmbH, Arabellastr. 23, 81925 Muinchen, Tel. 0 89/92 50-38 22, Fax: 0 89/92 50-36 10, E-Mail: leserservice@focus-money.de
Amtsgericht Miinchen HRB 97887 Ust.Nr.: DE 811 286 855 Jahrliche Abo-Gebiihr: 500 Euro Projektleiter und verantwortlich i.S.d. TMG: Georg Meck, Arabellastr. 23, 81925
Munchen Redaktion: Peter Lindemann Disclaimer: Samtliche Inhalte des Versicherungsprofi wurden nach bestem Wissen und Gewissen recherchiert und formuliert. Dennoch kann
weder seitens des Verlags noch seitens der Redaktion eine Gewahr fr Richtigkeit, Vollstandigkeit und Genauigkeit dieser Informationen gegeben werden. Die Ausfihrungen im Rahmen
des Versicherungsprofi stellen im Ubrigen weder eine Aufforderung zum Kauf oder Verkauf von Wertpapieren noch eine Anlageberatung dar. Eine Haftung fiir eventuelle Vermégensscha-
den, die durch Anwendung von Hinweisen und Empfehlungen des Versicherungsprofi eventuell auftreten bzw. aufgetreten sind, ist demzufolge kategorisch ausgeschlossen.
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Hab und Gut in
besten Handen

K®@MPAKT

@ Lucke. Eine Hausratversiche-
rung gehort zum Grundschutz.
Trotzdem ist einer von drei
Haushalten nicht abgesichert.

@ Schutz. Von Mobeln tber Klei-
dung bis zu elektronischen Ge-

Zufrieden mit dem Hausratversicherer: Welche Anbieter mit ihren Policen den kompletten Hausrat ab.
und Services Uberzeugen und von einer starken Kundenbindung profitieren

raten deckt die Versicherung

@ Studie. EIf von 38 Unterneh-
men erhielten besonders viel

chlieBfacher bieten einen hohen Schutz fiir Schmuck,

Gold oder wichtige Dokumente. Was viele Kundinnen
und Kunden aber nicht wissen: Banken und Sparkassen
begrenzen die Standardhaftung auf 10300 Euro. Zuletzt hat
der spektakulare Einbruch in die Sparkasse Gelsenkirchen
Ende Dezember daran erinnert, warum etwa eine Hausrat-
versicherung eine gute Idee ist — leistungsstarke Policen de-
cken auch Verluste durch aufgebrochene SchlieBfacher. Und
die koénnen erheblich sein: Der Gesamtschaden des weih-
nachtlichen Coups in Gelsenkirchen wird auf mehrere Mil-
lionen Euro geschétzt.

Lob von ihren Versicherten.

zahl von Ereignissen: | @ Weiterempfehlung. Eine
So kommen sie auch starke Kundenbindung ist die
fir Schaden durch Basis fur nachhaltigen Erfolg.

Feuer, Blitzschlag, Im-
plosion und Explosion, Sturm (ab Windstédrke 8) und Hagel
sowie Uberspannung auf.

Angesichts zunehmender Starkregen-Ereignisse durch
Klimawandel und Extremwetter sollten Vermittlerinnen und
Vermittler fiir ihre Kunden prifen, ob eine ergénzende Ele-
mentarschadendeckung fir den Hausrat sinnvoll ist. Zu den
Elementarschaden zahlen Uberschwemmung,
Rickstau oder Schneedruck.

von Hausrat, der etwa auf Reisen mitgenommen
wird. Hier sollten Vermittler ihre Kundinnen und
Kunden aber genau tiber die Versicherungsbedingungen auf-
klaren — nicht immer ist zum Beispiel der Verlust eines Lap-
tops nach einem Einbruchsdiebstahl an Bord einer gechar-
terten Yacht versichert.

Naturgefahren lauern. Das Leistungsspektrum ei-
ner Hausratpolice ist breit gefachert, die Hohe der Beitra-
ge ist liberschaubar — umso erstaunlicher ist es, dass nur
rund zwei Drittel der Haushalte tiber einen entsprechenden
Schutz verfiigen. AuBer bei Schdden durch Leitungswasser
und Einbruchsdiebstahlleisten die Versicherer bei einer Viel-

Zu Hause und auf Reisen. von Mébeln @
tiber Kleidung, Bargeld oder Wertsachen bis VERSICHERUNGSPROFI Das Votum der Kunden. Mit oder ohne
hin zu Haushaltsgerdten oder elektronischem HOCHSTE Elementarschutz: Welcher Hausratversicherer
Equipment: Mit der Police versichern Mieter und bietet nicht nur einen erstklassigen Versiche-
Eigentiimer ihren kompletten Hausrat. Je nach GESAMT- rungsschutz, sondern iiberzeugt auch bei Ser-
Vertrag ist auch der Diebstahl von Fahrradern ZUFRIEDENHEIT vice, Beratung oder Tarifleistung?
abgedeckt oder die Rettung von Daten. HAUSRAT- Ein guter Indikator fir Makler ist hier die
Ebenfalls wichtig: eine AuBenversicherung. VERSICHERER Gesamtzufriedenheit erfahrener Kunden. Das

Sie umfasst Gartenmébel oder auch den Schutz &8 NII‘ONEYI-)Ve(rj/c;g;:ngsprofi Kolner Analyse- und Beratungsunternehmen
usgabe

ServiceValue hat zusammen mit dem FOCUS
MONEY-Versicherungsprofi knapp 3600 Kun-
denurteile zu 38 Hausratversicherern ausgewertet. Die gute
Nachricht: Die Zufriedenheitswerte fallen noch besser aus
als im Vorjahr. 77 Prozent der Befragten sind mit ihrem An-
bieter hochzufrieden. Die starksten Werte erzielten Ammer-
lander Versicherung, CosmosDirekt und HUK24.

AuBerdem holten die Experten Urteile zu Kundentreue,
Weiterempfehlungsbereitschaft, emotionaler Bindung und
Loyalitdt ein. Diese vier Kriterien sind besonders relevant
fur die Kundenbindung — und damit auch fir den langfristi-
gen und nachhaltigen Erfolg des Versicherers. Wer auf die-
sen Feldern iiberzeugt, zeigen die Tabellen auf Seite 3. g

Gesamtzufriedenheit: EIf Hausratversicherer erhalten héchste Bewertung
,Wie beurteilen Sie Ihren Das ist eine starke Perfor- mm
Hausratversicherer insgesamt?“ mance: Gut drei Viertel al- Ammerlénder Versicherung Sehr Hoch
D.urchs‘..cbnlttswerte in Prozent ler Kunden und Kundin- CosmosDirekt Sehr Hoch
mittelm&Big ‘ ,1 schlecht nen sind mit ihrem HUK24 : Sehr Hoch
3 Hausratversicherer rundum — BELAESNEIN S
qut 19 zufrieden. Sie beurteilen :e:r:“:
40 ausge-  dlie Leistung mit ,, ausge- szh: szh
zeichnet  zeichnet” oder ,,sehr gut”.
Sefr Hoch
7 s FOCUS MONEYRar i o
sehr gut king der Besten schafften e i
9 ¢ HUK-Cohurg Sehr Hoch
es elf Anbieter. ERGO Sehr Hoch
Quelle: ServiceValue
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Die Basis der Kundenbindung

Nachhaltiges
Geschaft

Nicht allein die
Kundenzufriedenheit
entscheidet Gber den
Unternehmenserfolg.
Eine hohe Relevanz
hat auch die Kunden-
bindung.

Emotionale Bindung »

Loyalitat

Weiterempfehlung »

Emotionale Bindung

Unternehmen | Wertung |
[ Mianiz__ | SehrHoch |
| VG Versicherungen | Sehr Hoch |
[ Concordia | SehrHoch |

»lch fiihle mich bei meinem Hausrat-
versicherer gut aufgehoben.*
Durchschnittswerte in Prozent

Treue

HUK-COBURG Sehr Hoch
LVM Versicherung Sehr Hoch
Sehr Hoch

[ Hoke4 | SehrHoch |

»lch werde auch in zwei Jahren
noch Kunde meines
Hausratversicherers sein.“
Durchschnittswerte in Prozent

trifft eher : trifft trifft eher ’7 trifft
nicht zu 2 {iberhaupt nicht zu liberhaupt
7 nicht zu 3 nicht zu

1"

43 — it L L tifit
trifft voll un trifft voll und
eher zu4 ganz zu eher zu4 ganz zu

Loyalitat Weiterempfehlung

Unternehmen | Wertung |
[ Mz | SehrHoch |

Barmenia

»Bei Hausratversicherern
kommt fiir mich nur

mein Versicherer infrage.“
Durchschnittswerte in Prozent

trifft trifft
{iberhaupt ‘ ‘ voll und
nicht zu 10 ganz zu
trift ——/17
eher
nicht zu

M i

eher zu

HUK-COBURG Sehr Hoch
HUK 24 Sehr Hoch
LVM Versicherung Sehr Hoch

»ich empfehle meinen
Hausratversicherer auch meinen
Freunden und Bekannten.“
Durchschnittswerte in Prozent

trifft
voll und
ganz zu

trifft
eherzu

Kunden-
bindung

In  der Kundenzufrieden-
heitsstudie zu Hausratversiche-
rern hat das Kolner Analyse-
unternehmen ServiceValue nicht
nur Aussagen zur Gesamtzufrie-
denheit abgefragt. Fur den lang-
fristigen und nachhaltigen Erfolg
eines Unternehmens sind zufrie-
dene Kunden zwar wichtig - die
Kundenzufriedenheit stellt im
mathematischen Sinn aber ledig-
lich eine notwendige Bedingung
dar. Die hinreichende Bedingung
— und damit das ,héartere” und
relevantere Kriterium - ist die
Kundenbindung. Erst sie gewahr-
leistet, dass der Kunde auch zu-
kunftig seinen Beitrag zum Un-
ternehmenserfolg leisten wird.

Verbundene Kunden zeichnen
sich vor allem durch eine positi-
ve emotionale Einstellung gegen-
Uber dem Anbieter, eine hohe
Treue und Loyalitdt sowie eine
ausgepragte Weiterempfehlungs-
bereitschaft aus.

In der Studie Uber die Haus-
ratversicherer wird die Kunden-
bindung daher Uber einen Index
aus vier Fragen erfasst (s. Grafi-
ken 1.). Die Auswertung zeigt, dass
die emotionale Bindung der Ver-
sicherungskunden an ihren An-
bieter sehr hoch ist. 91 Prozent
der Kunden gaben an, sich dort
gut aufgehoben zu fuhlen (,,trifft
voll und ganz zu” und , trifft eher
zu"). Die besten Bewertungen be-
kamen hier HUK-Coburg, Allianz
und Ammerlander.

Sehen lassen kann sich auch die
durchschnittliche Kundentreue.
86 Prozent aller Befragten signa-
lisierten, dass sie ,auch in zwei
Jahren noch Kunde” bei ihrem
Versicherer sein werden. Am meis-
ten kénnen sich in diesem Punkt
HUK-Coburg, Allianz und LVM auf
ihre Kunden verlassen.

Nur etwas zurlckhaltender sind
die Kunden mit der Weiteremp-
fehlung ihres Anbieters an Freun-
de und Bekannte. 81 Prozent sind
dazu bereit. Besonders viel Mund-
zu-Mund-Propaganda bekommen
HUK-Coburg, HUK24 und LVM
Versicherung.

Die groBte Herausforderung fur
jeden Versicherer ist die Loyalitat
der Kunden. Die gewinnen aber
immerhin fast drei von vier Versi-
cherern — 73 Prozent der Kunden
setzen auf ihren Anbieter. Allianz,
LVM und Wiirttembergische ha-
ben die loyalsten Kunden.
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PRODUKTWELT

Neuer Zahn-Schutz

Die Universa hat eine neue Zahn-
zusatzversicherung fur gesetzlich Ver-
sicherte und Heilfursorgeberechtigte
auf den Markt gebracht. Das Produkt
~uni-dent|Top” bietet drei Tarifstufen.
So kann fur héherwertigen Zahnersatz,
Implantate, schmerzlindernde MaB-
nahmen, Knirscherschienen und mehr
die prozentuale Erstattung mit 75, 90
oder 100 Prozent individuell festgelegt
werden. Fur den Abschluss ist keine Ge-
sundheitsprifung notwendig und es
gibt keine Wartezeiten.

PKV

Extra fiir die Pflege

Pflege im Heim wird fur die Be-
wohner immer teurer. Die Eigenan-
teile steigen von Rekord zu Rekord.
Finanziell entlasten kann eine Vor-
sorge vom Arbeitgeber.

Kein Wunder, dass mehr als
drei Viertel der Beschaftigten in
Deutschland (76,3 Prozent) eine
betriebliche Pflegeversicherung
(bPV) zur Absicherung von Eigen-
anteilen begruBen wurden. Das er-
gab eine Online-Umfrage des Mei-
nungsforschungsinstituts Civey im
Auftrag des PKV-Verbands. Fur 64,2
Prozent wére ein solches Extra so-
gar wertvoller als andere Zusatzleis-
tungen wie ein Dienst-Handy oder
Tickets fur den 6ffentlichen Nahver-
kehr. ,Die kapitalgedeckte betrieb-
liche Pflegeversicherung kann das
finanzielle Risiko dieser Pflegelticke
nicht nur effizient zu gtinstigen Pra-
mien, sondern auch nachhaltig und
generationengerecht absichern”, so
PKV-Verbandschef Thomas Brahm.

Die bPV gehort zur betrieblichen
Krankenversicherung (bKV). Letztes
Jahr haben bereits rund 60000 Un-
ternehmen ihren Beschéaftigten ei-
ne bkV angeboten (+ 15,6 Prozent).

Hohere Azubi-Lohne

Laut Bundesinstitut fur Berufsbil-
dungsinddietariflichen Ausbildungs-
vergUtungen 2025 um 6,7 Prozent
gestiegen. Uber alle Lehrjahre er-
hielten Azubis durchschnittlich 1209
Euro. Kaufleute fiir Versicherungen
und Finanzanlagen gehéren mit
1404 Euro zu den Spitzenverdienern.

Flexible Altersvorsorge

Ein umfangreiches Update fur die be-
triebliche Altersvorsorge (bAV) kommt
von der Bayerischen. So ist bei der bAV-
Generation 2026 eine flexible Anpas-
sung der Beitrage moglich — prozentual
oder automatisch entlang der Beitrags-
bemessungsgrenze. Bei ,,bAV Blue In-
vest” und ,bAV Hallo Zukunft” gibt es
eine optionale Beitragsbefreiung bei
Berufsunfahigkeit ohne Gesundheits-
priifung. Fur ,bAV Blue Invest” hat der
Versicherer die Auswahl an nachhalti-
gen Fonds deutlich ausgeweitet.

KFZ

Cyber-Abschluss light

Die HDI Versicherung erleichtert
kleinen und mittelstandischen Unter-
nehmen mit bis zu 20 Millionen Eu-
ro Jahresumsatz den Abschluss eines
Cyber-Versicherungsschutzes deutlich.
Sie mussen dafur keine umfangreichen
Risiko-Frageb6gen mehr durcharbei-
ten, wenn sie gleichzeitig einen ,,Cyber
Security Baustein” abschlieBen. Damit
werden stichprobenartig die Sicher-
heitsmaBnahmen des Unternehmens
Uberpruft. Bisher war dies nur bis zehn
Millionen Euro Jahresumsatz moglich.

Rekord-Wechsel auf E-Autos

2025 stiegen mehr Autofahrer denn je auf einen reinen Stromer um.
Welche Rolle die Wohnsituation dabei spielt, zeigt die HUK-Coburg

Strombetriebene Mobilitat legt in
Deutschland weiter zu. Das zeigen Zah-
len des mit mehr als 14 Millionen versi-
cherten Fahrzeugen gréBten deutschen
Autoversicherers HUK-Coburg.

Laut dem neuesten E-Barometer des
Platzhirsches war die Umstiegsquote
von Verbrenner- auf Elektroautos bei
Privatpersonen im vierten Quartal 2025
so hoch wie seit drei Jahren nicht mehr.
Sie lag bei 6,3 Prozent aller privaten
Fahrzeugwechsel im Bestand des Versi-
cherers. Fur das Gesamtjahr 2025 ergibt
sich daraus mit 5,5 Prozent die héchste
bislang gemessene jahrliche Umstiegs-
quote (s. Grafik).

»Die Ankiindigung einer neuen staat-
lichen Foérderung bei der Anschaffung
von E-Autos hat 2025 offenbar nicht
zu einem breiten Abwarten bei priva-
ten Kaufern gefuhrt. Augenscheinlich
scheint die Attraktivitat der E-Mobilitat
inzwischen also auf einem deutlich sta-

Umstiege von Autos mit Verbrennungs-
motor zu reinen Elektroautos

Anteil in Prozent der Fahrzeugwechsel im
HUK-Bestand

55
49 48 o
4
35 37

| 3
2
16 —
1
0

2020 2021 2022 2023 2024 2025

Quelle: HUK-E-Barometer 4. Quartal 2025

bileren Fundament zu stehen”, so HUK-
Coburg-Vorstand Dr. Jérg Rheinlander.
Auch die weiteren Planungen der Pri-
vathaushalte gehen in die gleiche Rich-
tung: 15 Prozent derjenigen, die in den
kommenden zwei Jahren einen priva-
ten Fahrzeugwechsel vornehmen wol-
len, fassen aktuell einen Umstieg auf ei-
nen rein elektrischen Antrieb ins Auge.
Interessante Unterschiede zeigt das
HUK-E-Barometer mit Blick auf den Be-
stand. So haben Besitzer eines eige-
nen Hauses oder einer eigenen Woh-
nung dreimal so haufig ein privates
E-Auto (4,8 Prozent) wie Menschen, die
zur Miete wohnen (1,6 Prozent). Und:
81 Prozent aller privaten E-Autos in
Deutschland werden von Immobilien-
besitzern gefahren. Da in GroBstadten
die Eigentumsquote niedriger ist als auf
dem Land, verwundert dieses Ergeb-
nis nicht: Bewohner in den 15 gréB3ten
Stadten Deutschlands stiegen mit einer
Quote von 4,6 Prozent deutlich selte-
ner auf E-Autos um, als dies im Bundes-
durchschnitt der Fall war (5,5 Prozent)
—und das, obwohl die GroBstadter Elek-
troautos viel haufiger fur ,gut” oder
»Sehr gut” halten (59 Prozent) als die
Ubrige Bevolkerung (45 Prozent). So ha-
ben etwa in Diisseldorf nur 3,3 Prozent
ein privates E-Fahrzeug. In Starnberg,
dem Spitzenreiter unter den Landkrei-
sen, sind es immerhin 6,6 Prozent.
+Wenn sich in den GroBstadten
Deutschlands die Lademoglichkei-
ten auch fiir Freiluftparker verbessern,
kénnte das also noch mal deutliche
Zuwachse beim Hochlauf der Elektro-
mobilitdt bringen — denn hier besteht
noch erhebliches Potenzial”, folgert
HUK-Coburg-Vorstand Rheinlander.
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D Produkt des Monats
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Friher Start fiir
die Fondsrente

K®MPAKT

@ Ziel. Kapitalgedeckter Vermo-
gensaufbau von Kindesbeinen
an soll kiinftige Generationen
vor Altersarmut schitzen.

@ Neu. Die Alte Leipziger hat
mit , ALfonds-young” eine
innovative Fondsrente fur den

Vorsorge von klein auf — kostenglinstig, kapitalmarktbasiert und flexibel. Die
Alte Leipziger hélt ftr den Nachwuchs bis 15 ein innovatives Konzept parat

Nachwuchs konzipiert.
@ Highlights. Das Produkt ver-
bindet die lukrative Anlage in

DER VORSPRUNG

Immer weniger Beitragszahler fiir immer mehr Rentner - so
sieht die Zukunft des gesetzlichen Rentensystems in Deutsch-
land aus. Drohender Altersarmut will die Bundesregierung
jetzt mit der Friihstart-Rente begegnen. Diese soll den Ein-
stieg in die kapitalmarktbasierte Altersvorsorge bereits im
Kindesalter ermdglichen. Den politischen Pldnen weit vor-
aus ist die Alte Leipziger Lebensversicherung.
Mit ,ALfonds-young” bietet die Gesellschaft B
seit diesem Jahr eine fondsgebundene Kinder- @“
vorsorge an, die frithzeitiges Sparen mit den
Chancen des Kapitalmarkts verbindet und zu-
gleich eine lebenslange Rente ermoglicht.

DAS PRODUKT

,Ein frilher Vermoégensaufbau wird immer wich-
tiger”, erlautert Dr. Jurgen Bierbaum, Vor-
stand der Alten Leipziger Lebensversicherung.
SchlieBlich lasst sich der finanzielle Aufwand damit deutlich
begrenzen, denn: Je frither mit dem Sparen begonnen wird,
desto groBer ist der Effekt des Zinseszinses (s. Grafik). , Mit
unserem Angebot schaffen wir eine Losung, die genau hier
ansetzt: friih starten, langfristig am Kapitalmarkt investieren
und am Ende von einer lebenslangen Absicherung profitie-
ren”, so Bierbaum.

+ALfonds-young” baut auf den etablierten fondsgebunde-
nen Tarifen (ALfonds) des Versicherers auf. Das Eintrittsalter
fur die Kindervorsorge liegt bei héchstens 15 Jahren. Dane-
ben bleibt das Kinderkonzept , ALbart" im Portfolio beste-
hen, ein Rundumpaket fiir Vermogensaufbau und zugleich
frihen Schutz der Arbeitskraft.

VERSICHERUNGSPROFI

PRODUKT
DES MONATS

FOCUS MONEY-Versicherungsprofi
Ausgabe 04/2026

ETFs mit der gezielten Anspra-
che junger Eltern und flexiblen
Gestaltungsméglichkeiten.

DIE FLEXIBILITAT

Die flexible Fondsren-

te kann mit der Geburt des Kindes beginnen. Moglich sind
Monatsbeitrage zwischen 25 Euro und der maximalen Kin-
dergeldhéhe von aktuell 259 Euro. Versicherte Person ist
das Kind, Versicherungsnehmer und Beitragszahler konnen
Eltern, GroBeltern oder andere Bezugspersonen sein. Mit der
Volljahrigkeit lasst sich der Vertrag einfach auf
das Kind libertragen.

Beitrdge konnen angepasst, pausiert oder
durch Zuzahlungen erganzt werden - etwa
wenn es von der Familie Geldgeschenke gibt.
Fihrerschein, Studium, eigene Wohnung?
Stehen gr6Bere Wiinsche an, sind jederzeit
Entnahmen moglich. Fir sicherheitsorientierte
Kunden bietet ,ALfonds-Young" optional fle-
xible Beitragsgarantien bis 80 Prozent.

DIE AUSWAHL

Kundinnen und Kunden der Alten Leipziger steht eine brei-
te, vorselektierte Fondsauswahl von 84 ETFs sowie 19 Fonds
der Investmentgesellschaft Dimensional zur Verfiigung. Fur
die Kindervorsorge kann ein Paket mit bis zu 20 Fonds zu-
sammengestellt werden. Weiteres Plus: Fondswechsel sind
kosten- und steuerfrei moglich. ,Der Markttrend geht klar
in Richtung fondsgebundene Altersvorsorge und rendite-
orientierte Produkte, insbesondere ETFs", weil Bierbaum.
Die Kinderpolice vereint deshalb eine groe Auswahl an
kostengiinstigen ETF-Investments mit der Moéglichkeit ei-
ner lebenslangen Rentenzahlung. Das flexible Konzept mit
exakter Zielgruppen-Ansprache ist im Markt einzigartig. |
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STANDPUNKT

b Altersvorsorge

VERSICHERUNGSPROFI

MEINUNG

+~SPD-Vorstof3 zur Gesundheitsabgabe
untergrabt die private Altersvorsorge”

Die Sozialdemokraten schldgt eine Sonderabgabe auf Kapital- und Mieteinkiinfte vor, um die Finanzprobleme
in der gesetzlichen Krankenkasse zu I6sen. Warum der Vermittlerverband AfW die Idee vehement ablehnt
und strukturelle Entlastungen auf der Ausgabenseite fordert. Ein Gastbeitrag von Norman Wirth

Der AfW Bundesverband Finanzdienstleis-
, ’ tung lehnt den VorstoB aus der SPD entschie-

den ab, zur Finanzierung der gesetzlichen Kran-
kenversicherung (GKV) kiunftig auch

weitere Einkommensarten wie Kapital-
und Mietertrage mit einer zusatzlichen

fen wéaren auch Ertrage aus langfristigem

bau. Einkiinfte also, die viele Biirgerin-

Widerspruch zu den politischen Bemii-
te Vorsorge zu starken. Es wird aktuell

wie private Vorsorge attraktiver, flexibler
und zielgerichteter ausgestaltet werden
kann. Gleichzeitig sollen nun Einkommensarten belastet
werden, die typischerweise der privaten Vorsorge dienen.
Wer Eigenvorsorge politisch starken will, darf sie nicht im
ndchsten Schritt finanziell entwerten.

Vertrauen in Politik wird massiv beschadigt

Aus Sicht des AfW verkennt der SPD-Ansatz die Realitat
der Altersvorsorge in Deutschland. Private Vorsorge ist kei-
ne Erganzung, sondern ein zentraler Pfeiler in einem umla-
gefinanzierten System, das angesichts des demografischen
Wandels zunehmend unter Druck gerat. Wer entsprechende
Einkommensarten nachtraglich mit zusatzlichen Abgaben
belastet, schwacht Eigenverantwortung und entwertet lang-
fristige Vorsorgeentscheidungen. So beschadigen wir das

DER BUNDESVERBAND (ARN)
v

Finanzdienstleistung

Der AfW Bundesverband Finanzdienstleistung ist die berufsstan-
dische Interessenvertretung unabhangiger Finanzberaterinnen
und -berater. Der Verband mit Sitz in Berlin vertritt die Interessen
von ca. 40000 Versicherungsmaklerinnen und -maklern sowie un-
abhangigen Finanzanlagen- und Immobiliardarlehensvermittlerin-
nen und -vermittlern aus Gber 2 100 Mitgliedsunternehmen.

Sparen, Investieren oder Vermdgensauf- sorge pOIitiSCh

Hinzu kommt, dass eine Gesundheitsabgabe auf Miet-
und Kapitaleinkiinfte vor allem Versicherte mit mittleren
Einkommen und vergleichsweise geringen Kapitalertragen
treffen wiirde. Gerade diese Gruppen
sind auf private Vorsorge angewiesen
und verfugen nicht uber groe Vermo-

Gesundheitsabgabe zu belasten. Betrof- Wer Eigenvor— genspolster, um zuséatzliche Belastungen

abzufedern.

Umfassende Strukturrefom der GKV

nen und Biirger gezielt als Baustein ihrer Sta rken Wi I I 5 Aus unserer Sicht muss die Bundesregie-
Altersvorsorge nutzen — unabhdangig da- ; . rung stattdessen vorrangig das struktu-
von, ob sie staatlich geférdert sind oder darf sie nicht relle Ausgabenproblem der gesetzlichen
nicht. . . Krankenversicherung angehen. Notwen-

Der Vorschlag steht damit im klaren im nachsten dig sind umfassende Strukturreformen,

die die Versorgung effizienter gestalten

hungen, die steuerlich geférderte priva- e I RIGET AN und die Wirtschaftlichkeit des Systems

verbessern. Eine immer weitere Ausdeh-

parteiiibergreifend dariiber gesprochen, entwerten. nung der Abgabenbasis ist keine nach-

haltige Losung.

Der AfW warnt eindringlich davor,
private Vorsorge erneut zur Manovriermasse kurzfristiger
Finanzierungsideen zu machen. Deutschland braucht kon-
sistente, verlassliche Rahmenbedingungen, die eigenver-
antwortliche Vorsorge férdern — nicht politische Signale, die
sie schrittweise aushebeln und das Vertrauen der Biirgerin-
nen und Birger weiter schwéchen. |

Ubt scharfe Kritik

Norman Wirth,
Geschaftsfiihrender
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D Aktuelle Rechtsfragen und Urteile

VERSICHERUNGSPROFI

FIRMENVERSICHERUNG

Nach Wasserschaden:

Bittere Pille fuir Arztpraxis

Beschlagen im
Versicherungsrecht:
Dr. Markus Weyer

von der Berliner Kanzlei
Weyer Rechtsanwalts-

gesellschaft

Das OLG Ndrnberg stellt klar: Versicherungsschutz fir Schaden in
ausgelagerten Arztpraxisrdumen besteht nur, wenn diese ausdrick-

lich als Versicherungsort vereinbart wurden

www.weyerlegal.com

Die Rechtslage. in der Sachversicherung wird Versi-
cherungsschutz raumlich eingegrenzt. Im Versicherungsfall
besteht Deckung nur fiir den im Vertrag vereinbarten Versi-
cherungsort. Was aber, wenn der Sachschaden nicht im Be-
trieb des Versicherungsnehmers (VN), sondern im Betrieb
eines vom VN betrieblich genutzten Dritten eintritt und erst
dort zu einer Betriebsunterbrechung fiihrt (Riickwirkungs-
schaden)? Wann sind solche Drittbetriebe mitversichert?

Der Fall. Eine iiberdrtliche Praxisgemein-
schaft fihrte Behandlungen in Rdumen ei-
ner GmbH durch, die kassenarztlich als aus-
gelagerter Praxisraum abgerechnet wurden
(§ 24 Arzte-ZV). Die Praxisgemeinschaft
schloss eine Ertragsausfallversicherung fiir
die Gefahr ,Leitungswasser” ab. Nach den
Bedingungen bestand auch Deckung fiir Er-
tragsausfallschaden infolge von Sachschédden, die sich in
einem besonders vereinbarten weiteren Versicherungsort
in fremden Unternehmen ereignen. AuBlerdem waren mit
dem Hinweis ,Zulieferer und Abnehmer” auch Sachschéden
erfasst, die auf einem Betriebsgrundstiick eines Unterneh-
mens entstehen, mit denen der VN in laufenden Geschafts-
beziehungen steht. Die GmbH war in der Police allerdings
nicht genannt. Kurz darauf meldete der VN einen Wasser-
schaden. Der Versicherer verweigerte die Regulierung. Die
GmbH sei nicht als Risikoort mitversichert.

REISEABBRUCH GKV

Die Bewertung. Das Landgericht Regensburg wies
die anschlieBende Klage der Praxisgemeinschaft ab (Az. 35
O 1764/23). Der durch die Gefahr ,Leitungswasser” verur-
sachte Schaden habe sich nichtinnerhalb des vertraglich ver-
einbarten Versicherungsortes ereignet. MafBgeblich sei die
Police, welche den Risikoort der GmbH aber nicht nenne.

Das Oberlandesgericht Niirnberg wies die Berufung der
Praxisbetreiber zurtick (Az. 8 U 910/25) — und argumentier-
te dhnlich. Die betriebliche Sachversicherung
erstrecke sich nicht schon deshalb auf einen
anderen Betrieb, weil dort ein ausgelagerter
Praxisraumi.S.v. § 24 Arzte-ZV betrieben wer-
de. Stattdessen miissen diese Rdumlichkeiten
im Versicherungsschein als Versicherungsort
ausdriicklich genannt oder nach Vertragsab-
schluss als zusatzlich aufzunehmender Versi-
cherungsort vereinbart worden sein.

Das Fazit. Uberértliche Praxisgemeinschaften miissen
bei der Nutzung von ausgelagertem Praxisraum achtge-
ben. Das OLG hat klargestellt, dass sich der Versicherungs-
schutz nicht auf Raume erstreckt, die von Dritten genutzt
werden. Dass diese als ausgelagerte Praxisraume nach der
Zulassungsverordnung oder als anerkanntes Operationszen-
trum gelten, ist hier unerheblich. Diese Vorschriften betref-
fen nur die Zulassung von Vertragsarzten und schaffen kein
besonderes Sonder-Versicherungsrecht. |

VERMITTLER

Unfalltag mafB3geblich

Eine Reise gilt bereits mit dem Un-
fall als abgebrochen, nicht erst mit der
Abreise, so das Amtsgericht Miinchen.
Eine Familie hatte einen einwéchigen
Skiurlaub gebucht. Bereits am zwei-
ten Tag stirzte die Mutter, zog sich da-
bei einen Kreuzbandriss zu und musste
operiert werden. Damit war der Urlaub
insbesondere flr den Ehemann qua-
si gelaufen. Weil sich die Organisation
des Riicktransports hinzog, reiste die
Familie erst am vorletzten Tag ab. Die
Reiseriicktrittsversicherung erstattete
die Reisekosten deshalb nur anteilig. Zu
Unrecht: Entscheidend sei der Tag des
Unfalls (Az. 132 C 23372/24).

Lebensrettendes Urteil

Nach einem Schlaganfall war ein
unter der Nervenerkrankung ALS lei-
dender Mann nicht mehr in der La-
ge, ohne Hilfe sein Absauggerat und
den Hustenassistenten zu bedienen -
ein todliches Erstickungsszenario droh-
te. Arzte verordneten ihm daraufhin
eine 24-Stunden-Intensivpflege durch
geschultes Pflegepersonal. Seine Kran-
kenkasse bewilligte jedoch nur die Mit-
tel fur acht Stunden taglich und stutz-
te sich dabei auf ein zehn Monate
altes Gutachten. In einem Eilverfahren
sprach ihm das Sozialgericht Miinchen
die notwendige Rund-um-die-Uhr-Be-
treuung zu (Az. S 59 KR 171/26 ER).

Unzul3ssige Provision

Der Bundesgerichtshof hat entschie-
den, dass jahrlich wiederkehrende Pro-
visionen nach Vermittlung einer Kapi-
talanlage ohne neue Maklerleistung
rechtlich unzulassig sein kénnen. Das
Urteil bedeutet fur Gewerbetreiben-
de, dass Provisionsmodelle in Standard-
vertrdgen nicht langer automatisiert
Uber Jahre laufen durfen, wenn keine
kontinuierliche Dienstleistung dahinter-
steht. Werden solche Klauseln dennoch
verwendet, riskieren Vermittlungsun-
ternehmen die Unwirksamkeit der ge-
samten Regelung und die Riickforde-
rung bereits gezahlter Betrage durch
die Kundschaft (Az. | ZR 60/25).
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> Kolumne

KlI-Schub im Underwriting -
welche Hebel wirken

Mehr Tempo, mehr Service, mehr Innovation versus Jobverlust, Datenmissbrauch und Cyber-Kriminalitit:
Kdnstliche Intelligenz (Kl) ist auch in der Assekuranz Top-Thema. In unserer KI-Kolumne PROMPT!
beziehen Experten und Entscheider Stellung. Heute: Corin Targan, Director bei Deloitte Deutschland
nderwriting ist das strategische Herzstiick jeder Versicherung. Hier entscheidet sich,
| | welche Risiken profitabel sind und welche Preise tragfahig bleiben. Doch genau
P R % M PT dieser Kernprozess steht heute unter massivem Druck: Informationen sind fragmentier-

ter, Risiken dynamischer und erfahrene Underwriter knapper als je zuvor.

>KI IM FOKUS<

Wendepunkt mit Chancen. Gleichzeitig steht die Branche vor einem techno-
CORIN logischen Wendepunkt: Fortschritte in der KI erméglichen erstmals beschleunigte Ent-
TARGAN scheidungsprozesse, prazisere Risikobewertungen und skalierbare operative Abldufe.
Lead Customer Fir Versicherer ergibt sich dadurch eine seltene Chance. Mit diesen fiinf Hebeln er-
&C°"ineéiziftgategy zielen sie eine positive wirtschaftliche Wirkung:
Leadgenerierung & Risikoerfassung. KI verarbeitet groBe Mengen unstrukturierter
Daten aus unterschiedlichen Quellen und verdichtet sie zu einem schlissigen Risiko-
bild. Zu den Quellen gehéren zum Beispiel vom Makler tibermittelte und gescannte
VITA Dokumente, erganzende Informationen aus Chatbot-Interaktionen oder auch Stim-
mungsanalysen aus 6ffentlich verfiigbaren Social-Media-Daten. Effekt: Eine verkiirz-
te Time-to-Quote fur die Angebotserstellung und ein reduzierter manueller Aufwand
CORIN TARGAN fihren zu steigenden Reaktionsgeschwindigkeiten.
Der 43-Jahrige hat Datenanalyse & Risikobewertung. Nach der Erfassung der Risiken ermoglichen
International Business Vorhersagemodelle die Berechnung von Risikoscores und die frithzeitige Erken-
studiert. Als Lead nung ungewohnlicher Muster bei Schdden. Die Einbindung externer Daten wie Geo-
Customer & Commercial risikoangaben, Wetterinformationen, ESG-Kennzahlen oder Cyber-Threat-Feeds
Strategy bei Deloitte erweitert und prézisiert die Bewertung. Effekt: Genauere Risikoselektion, robustere
berét er Versicherungs- Pricing-Grundlagen, héhere Entscheidungsqualitét.
Ul i Preisgestaltung & Angebotserstellung. KI er6ffnet die Moglichkeit zur Individuali-
vertriebs- und kunden- . . . oo . . .
strategischen Eragen. sierung von Prelse_n durch dynamlsche’ Tarifierung sowie Deckurvlgsmmu%atlonen und
Das Thema kiinstliche Produktkonfigurationen. MafBlgeschneiderte Angebote lassen sich skalierbar erstel-
Intelligenz ist dabei len, ohne Margendisziplin oder Zeichnungsqualitat zu gefahrden. Effekt: Schnellere
in einem GroBteil \_ Angebotsprozesse, hohere Abschlussquoten und mehr Zeit fir Underwriter, sich auf
der Projekte in- B komplexere Risiken zu konzentrieren.
zwischen ein 4 v Entscheidungssysteme & Policen. Regelbasierte Entscheidungssysteme — also
integraler d solche, die Muster erkennen, welche historisch mit Betrug korrelieren — wer-
Be_stand- ' : den durch KI-Scores ergénzt. So leisten sie einen substanziellen Beitrag zur
teil. L Vertrags- und Policen-Generierung sowie zur fallbezogenen Kundenkommu-
nikation. Besonders relevant ist aktuell die automatische Identifikation mani-
pulierter Dokumente oder Fotos. Effekt: Konsistentere Entscheidungen, ver-
kirzte Policen-Erstellung, verbesserte Kundenerfahrung.
Monitoring & Portfolio-Management. Auch nach Vertragsabschluss unter-
stiitzt KI die kontinuierliche Uberwachung von Risiken. Dabei werden Verén-
derungen im Risikokontext frithzeitig erkannt und relevante Zusammenhénge
im Portfolio sichtbar gemacht. Diese Signale werden als Entscheidungsgrund-
lage fur die Underwriting-Teams aufbereitet. Effekt: Aktiv steuerbare Portfo-
lios und effektivere Monitoring-Schleifen.

Mit Kl auf ein neues Level. KI veréndert damit iiber alle
Phasen des Underwritings hinweg nicht nur Prozesse, sondern den
Charakter der Arbeit selbst. Durchlaufzeiten lassen sich deutlich
verkiirzen, Entscheidungen werden in sich stimmiger und Under-
writer gewinnen Zeit fiir die komplexen Falle, die menschliche
Expertise erfordern. Dadurch hebt KI das Underwriting auf ein
neues Leistungsniveau. |
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D Allianz Lebensversicherungs-AG

VERSICHERUNGSPROFI

Im Hartetest:
Allianz Leben

Vorsorgeklassiker Lebensversicherung: Wir zeigen, wie
sich die Unternehmen im Branchenvergleich schlagen

iesen Profis entgeht nichts: Seit

30 Jahren analysiert die Rating-
Agentur Assekurata den deut-
schen Versicherungsmarkt und bie-
tet Vermittlern und Kunden hilfreiche
Orientierung. AuBlerdem stellen die
Kolner Experten die Kennzahlen fur
den Hartetest von FOCUS MONEY-
Versicherungsprofi zur Verfliigung.

Allianz ()

Fazit: Professionelle
Kapitalanlage,
beeindruckende
Kosteneffizenz in
der Verwaltung:
Der Marktfiihrer
aus Stuttgart spielt
seine GroBenvor-
teile konsequent
aus. Allianz-Kun-
den profitieren zu-
dem von niedrigen
Abschlusskosten.

K®MPAKT

Die Allianz Lebensversiche-
rungs-AG ist seit mehr als 100
Jahren am Markt — und 2024 mit
gebuchten Beitragseinnahmen
in Hohe von 23,8 Milliarden
Euro (+11,8 %) klarer Marktfuh-
rer. Die Anzahl der verwalteten
Vertrage im Bestand lag bei 11,7

Millionen.
Rating Bewertung
S&P (Finanzstirke) i AA,Aushlick: stahil

Datenquelle: Assekurata

Alles im Blick. Fiir den Harte-
test werden zehn relevante Kennzah-
len, die Aufschluss iiber die Leistungs-
fahigkeit eines Lebensversicherers
geben, mit dem Gesamtmarkt ver-
glichen. Der Test bertcksichtigt
Anforderungen des Gesetzgebers
(Solvency II), wirtschaftliche Indika-
toren (Verzinsung, Rendite) und Kun-

Der Marktfiihrer ist auch fir
extreme Krisen geriistet

Mit 287,09 % liegt die aufsichtliche
Solvenzquote der Allianz auf Augen-

héhe mit dem Gesamtmarkt (298,39 %).

FUr einen Anbieter mit vielen alteren,
kapitalbildenden Vertrdgen im Bestand
fallt die Quote erstaunlich hoch aus.

SCR-Quote — Aufsicht in Prozent
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VERSICHERUNGSPROFI

LEBENSVERSICHERER im

HARTETEST

URTEIL: OUTPERFORMER

ASSEKURATA

denbelange (Kosten, Stornierungen).
Gesellschaften, die bei mindestens
sechs Kennzahlen den Marktdurch-
schnitt tibertreffen, erhalten die Aus-
zeichnung ,Outperformer”.
Ausschlaggebend fiir die Bewertung
ist der 5-Jahres-Durchschnitt. Bei den
Solvency-Quoten wird nur das letzte
Jahr beurteilt. |

Hoher Kapitalpuffer
beruhigend fiir Kunden

Die Basis-SCR-Quote ist mit 182,46 %
ebenfalls recht auskommlich. Die
Allianz nutzt fur die Berechnung der
Solvenzquoten ein eigenes Modell -
das erschwert den Vergleich mit dem
Gesamtmarkt (210,44 %).

SCR-Quote — Basis in Prozent
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GroBenvorteile erméglichen
der Allianz héhere Renditen

Das Kapitalergebnis ist sehr gut, die
Allianz nutzt bei der Kapitalanlage ihre
GroBenvorteile. Die Nettoverzinsung
(5-Jahres-Wert) liegt mit 3,08 % klar
Uber dem Marktergebnis (2,83 %) —
trotz des Abbaus stiller Lasten.

Nettoverzinsung in Prozent

2020 2021 2022 2023 2024 F2020-2024
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Die Durchschnittsverzinsung
liberzeugt seit Jahren

Professionelles Anlagemanagement,
ertragsstarke Spezialfonds: Die Allianz
bietet ihren Kunden eine laufende
Durchschnittsverzinsung (5 Jahre:

2,98 %), die deutlich tberhalb der des
Gesamtmarkts (2,53 %) liegt.

Laufende Durchschnittsverzinsung

h 4

in Prozent —
3
1 2
1
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M Allianz Lehen Marktdurchschnitt
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im aufsichtlichen Nachweis ggf.
unter Anwendung der Volatili-
tatsanpassung und/oder einer
UbergangsmaBnahme.

-> SCR-Quote Basis: SCR-Quote
ohne Anwendung der Volatilitats-
anpassung und/oder einer Uber-
gangsmaBnahme.

- Nettoverzinsung: Kapitalanla-
geergebnis in Prozent des mittle-
ren Kapitalanlagebestands zu
Buchwerten.

-> Lfd. Durchschnittsverzinsung:
ordentliches Kapitalanlageergeb-
nis in Prozent des mittleren

=> SCR-Quote Aufsicht: SCR-Quote

Wie sich der Hartetest zusammensetzt

Kapitalanlagebestands zu
Buchwerten.

- Abschlusskostenquote: Ab-
schlussaufwendungen in Prozent
der Beitragssumme Neugeschaft.
- Verwaltungskostenquote:
Verwaltungsaufwendungen in Pro-

zent der gebuchten Bruttopramien.

- Umsatzrendite fir Kunden inkl.
Zufiihrung zur ZZR (Zinszusatzre-
serve): gesamter Rohuberschuss
vor Zufuhrung zur ZZR in Prozent
der Summe aus gebuchten Brutto-
préamien (ohne fondsgebundene
Lebensversicherung) und Kapital-

VERSICHERUNGSPROFI
LEBENSVERSICHERER im

HARTETEST

-> Bestands-
rendite:
gesamter Roh-
Uberschuss in
Prozent der
Brutto-
deckungsrtickstellung und
Ansammlungsguthaben.

= Zuwachsrate APE (Annual
Premium Equivalent)-Bestand:
laufende gebuchte Bruttopra-
mien +10 % der Einmalpramien.
- Stornoquote: vorzeitiger
Abgang nach laufendem Beitrag
in Prozent des mittleren Jahres-

ASSEKURATA

URTEIL: OUTPERFORMER

anlageergebnis.

bestands.

O

Niedrige Abschlusskosten:
Wachstum wird nicht erkauft

Die Allianz gilt als vertriebsstark. Das
Neugeschaft wird aber erkennbar nicht
durch erhéhte Provisionen befeuert.
Mit 3,61 % liegt der Marktfihrer bei
den Abschlusskosten unter dem Markt-
niveau von 4,43 % (5-Jahres-Wert).

Abschlusskostenquote in Prozent
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Beeindruckende Kosten-
effizienz in der Verwaltung

Bei den Verwaltungskosten wird die
Konkurrenz abgehéangt: Die Allianz
erreicht im 5-Jahres-Mittel eine Quote
von 1,06 %, der Markt kommt auf mehr
als das Doppelte: 2,24 %. Die Stuttgarter
profitieren hier auch von ihrer GréBe.

Verwaltungskostenquote in Prozent 3
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Aufwartstrend bei der
Bestandsrendite setzt sich fort

Auch die Bestandsrendite der Allianz
legt weiter zu. Das Ausnahmejahr 2022
macht sich aber noch bemerkbar: Im
Betrachtungszeitraum kommen die
Stuttgarter nun auf 1,45 % - den glei-
chen Mittelwert meldet der Markt.

Bestandsrendite in Prozent 2
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2020 2021 2022 2023 2024 @2020-20247

Robuste Entwicklung der
Umsatzrendite

Die Umsatzrendite fur Kunden steigt
erneut und erreicht im 5-Jahres-Mittel
10,46 %. FUr einen Lebensversicherer
mit gréBerem Bestand an konventio-
nellem Geschaft ein beachtlicher Wert.
Gesamtmarkt: 12,10 %.

Umsatzrendite fiir Kunden inkl.
Zufiihrung zur ZZR in Prozent

2020 2021 2022 2023 2024 &2020-2024
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Gegen den Markttrend
solides Pramienwachstum

Das gelingt den wenigsten Lebensver-
sicherern: Nach laufenden Beitragen
wachst die Allianz seit Jahren konti-
nuierlich — zuletzt mit 2,69 % (Markt:
1,50 %). Schwankungen resultieren
aus dem Einmalbeitragsgeschaft.

Zuwachsrate APE-Bestand
in Prozent —

I 2
| | —_ 0
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Fokus auf Service zahlt sich
langfristig aus

Die Stornoquoten der Allianz sind
zuletzt leicht gestiegen. Mit durch-
schnittlich 4,58 % bewegen sich die
Schwaben aber auf Marktniveau

(5 Jahre: 4,57 %) — fur einen Service-
versicherer ein sehr guter Wert.

Stornoquote in Prozent 5
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D R+VKrankenversicherung AG

Im Hartetest:
R+V Kranken

Private Krankenversicherung: Wir zeigen, wie sich die
Unternehmen im Branchenvergleich schlagen

iesen Profis entgeht nichts: Seit

30 Jahren analysiert die Rating-
Agentur Assekurata den deutschen
Versicherungsmarkt und bietet Ver-
mittlern und Kunden hilfreiche Ori-
entierung. Aullerdem stellen die
Kolner Experten die Kennzahlen fur
den Hartetest von FOCUS MONEY-
Versicherungsprofi zur Verfliigung.

RV

Du bist nicht allein.

Fazit: Niedrige Ver-
waltungskosten,
hohe Riickstel-
lungen, stabile
Beitrage: Bei der
R+V Krankenversi-
cherung stimmt der
Mix nicht nur bei
den Kennzahlen.
Die Kunden uber-
zeugt das Angebot
der Hessen, das
Wachstum ist hoch.

K®MPAKT

Die R+V Krankenversicherung
AG gehért zum R+V Konzern
und ist Teil der genossenschaft-
lichen Finanzgruppe aus Volks-
und Raiffeisenbanken. Die ge-
buchten Bruttobeitrage stiegen
2023 von 906 auf 948 Millionen
Euro. Die Zahl der Vertrége legte
um 5,7 % auf 1,425 Millionen zu.

Rating Bewertung
IVFP i Exzellent

Datenquelle: Assekurata

Hilfreiche Kennzahlen. Der
FOCUS MONEY -Versicherungsprofi
vergleicht zehn relevante Kennzah-
len im Zeitverlauf und in Relation
zum Gesamtmarkt, die Aufschluss
uber die Leistungsfahigkeit des pri-
vaten Krankenversicherers geben. Der
Test berticksichtigt wirtschaftliche In-
dikatoren (Nettoverzinsung, Ergebnis-

Nettoverzinsung: sehr
solider Kapitalanlageerfolg

Der Anstieg der Nettoverzinsung setzt
sich fort und fallt starker aus als bei den
Wettbewerbern. Die R+V meldet zuletzt
2,40 %, der Gesamtmarkt fast unveran-
dert 2,70 %. Die Hessen steuern den Er-
folg wohl weniger als die Konkurrenz.

Nettoverzinsung in Prozent

2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024
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VERSICHERUNGSPROFI

KRANKENVERSICHERER im

HARTETEST

URTEIL: OUTPERFORMER

ASSEKURATA

situation) und Kundenbelange (Kosten,
Uberschussverwendung, Bestandsent-
wicklung).

Der Hartetest prasentiert nur die
Unternehmen, die in mindestens
sechs Kennzahlen den Marktdurch-
schnitt tibertreffen. Diese Krankenver-
sicherer erhalten die Auszeichnung
.Outperformer”. |

Vertrieb: Starkes Wachstum
erhoht die Kostenquote

Auch die Abschlusskosten legen weiter
zu: bei der R+V auf 7,89 %, im Ge-
samtmarkt auf 7,30 %. Die Uberdurch-
schnittliche Quote der Hessen ist dem
sehr guten Wachstum in der Zusatz-
und der Vollversicherung geschuldet.

Abschlusskostenquote in Prozent

2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024
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Effiziente Verwaltung: die
Kosten fest im Griff

Die Verwaltungskosten sind angesichts
des starken Geschafts mit Zusatzpolicen
bemerkenswert stabil. Die Quote bleibt
unverandert bei 2,14 %, im Gesamt-
markt steigt sie auf 2,30 %. Die Verwal-
tung der R+V arbeitet effizient.

Verwaltungskostenquote in Prozent

2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024
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Ergebnis: Die Konkurrenz
wird auf Abstand gehalten

Starkes Wachstum und ein hoher
Anteil ertragsstarker Zusatzpolicen im
Bestand: Die versicherungsgeschéftliche
Ergebnisquote schwankt marktiblich,
fallt mit 10,91 % aber klar héher aus
als beim Wettbewerb (7,10 %).

Versicherungsgeschéftliche

25
Ergebnisquote in Prozent Ton

20

15
I I I :
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D R-+VHKrankenversicherung AG

VERSICHERUNGSPROFI

- Nettoverzinsung:
Kapitalanlageergebnis in Prozent
des mittleren Kapitalanlagebe-
stands zu Buchwerten.

= Abschlusskostenquote:
Abschlussaufwendungen in
Prozent der verdienten Brutto-
pramien.

- Verwaltungskostenquote:
Verwaltungsaufwendungen in
Prozent der verdienten Brutto-
pramien.

-> Versicherungsgeschaftliche
Ergebnisquote: Versicherungs-
geschéftliches Ergebnis in Prozent
der verdienten Bruttopramien.

Wie sich der Hartetest zusammensetzt

- Rohergebnisquote:
Rohergebnis nach Steuern

in Prozent der Summe aus
verdienten Bruttopramien

und Kapitalanlageergebnis.

- RfB-Zufiihrungsquote:
Zufuhrungen zur erfolgsabhan-
gigen RfB brutto (Ruckstellung fur
Beitragsruckerstattung) in Prozent
der verdienten Bruttopramien.

- Umsatzrendite fir Kunden:
Zufuhrungen zur erfolgsabhan-
gigen RfB brutto und gesamte
Direktgutschrift in Prozent der
Summe aus verdienten Bruttopra-
mien und Kapitalanlageergebnis.

VERSICHERUNGSPROFI

KRANKENVERSICHERER im
>RiB-Quote: | HARTETEST
Endbestand er-
folgsabhéngige
RfB (Ruckstel-
lungen fur Bei-
tragsriickerstat-
tung) in Prozent verdienter
Bruttopramien.

= Zuwachsrate vollversicherte
Personen: Veranderung der An-
zahl vollversicherter Personen in
Prozent des Vorjahresendbestands.
=> Zuwachsrate zusatzversicherte
Personen: Veranderung der Anzahl
zusatzversicherter Personen in Pro-
zent des Vorjahresendbestands.

ASSEKURATA

15

Rohergebnis: Anlageerfolg
hat wenig Einfluss auf Quote

Die Rohergebnisquote folgt hauptsach-
lich dem versicherungsgeschéaftlichen
Erfolg. Das Kapitalanlageergebnis hat
darauf nur begrenzten Einfluss. Die
R+V meldet hier 11,18 % — und halt
den Gesamtmarkt auf Abstand (9,00 %).

Rohergebnisquote in Prozent
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Versicherte profitieren von
zusatzlichen Riickstellungen

Der Geschaftserfolg bestimmt stark die
RfB-Zufiihrungen. Die Hessen stehen
sehr gut da, Kunden profitieren von
Ruckstellungen, die Beitrage limitieren
kénnen. Die Quote der R+V bleibt mit
8,76 % Uber der im Markt (7,20 %).

RfB-Zufiihrungsquote in Prozent
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Bestens gewappnet fiir
Beitragsentlastungen

Wachsende Beitragseinnahmen lassen
die Quote sinken, absolut aber steigt die
Hohe der Ruckstellung fur Beitragsrtick-
erstattung. Die R+V erzielt eine sehr
hohe RfB-Quote (51,14 %) — der Markt
(30,00 %) halt da bei Weitem nicht mit.

RfB-Quote in Prozent
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Hohe Umsatzrendite
finanziert das Wachstum

Die Gewinnbeteiligung der Kunden
fiel zuletzt etwas niedriger aus als in
den Jahren zuvor. Die R+V weist mit
9,29 % aber weiterhin einen spurbar
héheren Wert aus als der Gesamt-
markt (7,80 %) — der auch Federn lasst.

Umsatzrendite fiir Kunden in Prozent
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Vollversicherung: Starkes
Wachstum setzt sich fort

Die Krankenvollversicherung steht bei
der R+V nicht im Fokus — der Bestand ist
trotzdem Uppig. Das spricht fur einen
Uberzeugenden Vertrieb. Die Hessen
melden eine Zuwachsrate von 2,56 %,
der Gesamtmarkt erholt sich auf 0,39 %.

Zuwachsrate vollversicherte Personen
in Prozent

2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024
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Zusatzversicherung: Erfolg
mit Qualitatsprodukten

Die R+V wachst stark in der Krankheits-

kostenteilversicherung und verfligt
hier Uber Produkte von hoher Qualitat.
Die insgesamt hohe Zuwachsrate bei
Zusatzpolicen (6,68 %) liegt klar Gber
der im Gesamtmarkt (4,00 %).

Zuwachsrate zusatzversicherte Personen
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Testen Sie 10 Wochen lang FOCUS-MONEY und
profitieren Sie von vielen exklusiven Vorteilen!

USB-Stick Twist, 16 GB (D866) Lieferung frei Haus

Sie lesen 10 Ausgaben fiir Top-Angebote exklusiv fiir
€ 23,~ und sparen iiber 34% Abonnenten in der FOCUS

Verpassen Sie keine Ausgabe Vorteilswelt

FOCUS-MONEY Aktionsnummer: 634724 M04

» JETZT SICHERN!

0180 5 480 3000" \b

*€ 0,14/Min. aus dem dt. Festnetz. Aus dem Mobilnetz max. € 0,42/Min
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