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Das ePaper fiir die Vertriebspartner der Assekuranz

KUNDENBINDUNG

lle Jahre wieder: Der Gesamtverband

der Deutschen Versicherungswirt-
schaft (GDV) wertet die Schaden in der
Kfz-Versicherung aus und berechnet fiir
jeden Zulassungsbezirk in Deutschland
die Regionalklasse. Das ist eine statisti-
sche GroBe, die das Schadenrisiko abbil-
det. Zwolf fiir die Haftpflicht, neun fir die
Vollkasko und 16 fiir die Teilkasko: je h6-
her die Regionalklasse, desto groBer das
Risikoaus Sicht der Kfz-Versicherer(s. S. 4).

Dieunverbindliche Einstufung dient den
Gesellschaften als Marktstandard —ist aber
nicht der einzige Faktor, der die Beitrdage
in der Kfz-Versicherung beeinflusst. Die
Schadenfreiheitsklasse, das Fahrzeugal-
ter und die Typklasse sind weitere wich-
tige Merkmale zur Beitragsberechnung.
Hinzu kommen Stellschrauben, die ver-
tragsabhéangig sind: Selbstbeteiligung,
Werkstattbindung oder spezielle Tarife, die
sicheres Fahrverhalten belohnen.

Wie sich die Beitrdge in der Kfz-Versi-
cherung in den kommenden Jahren ent-
wickeln kénnten, dariiber herschen un-
terschiedliche Ansichten. Der GDV geht
davon aus, das der zunehmende Einsatz

Kulanz vor Profit

In der Kfz-Versicherung nimmt die Wechselsaison Fahrt auf. Was die Beitrags-
hohe beeinflusst — und warum der Preis nicht alles ist

intelligenter Sicherheitssysteme und au-
tonomes Fahren zu weniger Unfallen fiih-
ren wird. Auf der anderen Seite diirfte es
deutlich teurer werden, wenn's kracht —
steigende Reparaurkosten konnten den
Vorteil zunichte machen. Die HUK-Co-
burg, Marktfiihrerin nach Vertrdgen,
stellt dagegen langfristig stark sinkende
Beitrage in Aussicht.

Fir die diesjahrige Wechselsaison in
der Kfz-Versicherung, die nun Fahrt
aufnimmt und am 30. November en-
det, spielt das noch keine Rolle. Klar ist
aber auch: Die Qualitét einer Versiche-
rung hidngtnichtausschlieRlich am Preis.
Eine belastbare Kundenbindung entwi-
ckelt sich aufunterschiedlichen Feldern.
Hervorragender Service und kulantes
Verhalten im Ernstfall stehen hoch im
Kurs. Eine aktuelle Studie von FOCUS
MONEY-Versicherungsprofi und Service-
Value zeigt, welcher Versichererin dieser
Hinsicht das Rennen machen (Topstory).
Wir wiinschen Ihnen allzeit gute Fahrt
und produktive Gespriache mitihren Kun-
dinnen und Kunden - auch tiber die Kfz-
Versicherung hinaus.

Quelle: Franke und Bornberg

Top-Story: Autoversicherer
geben kraftig Gas
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Scoring: Deutsche Arzte-
versicherung im Hartetest

STUDIE I
Wenig Spitzentarife

Nur noch knapp jeder sechste Ta-
rif zur Absicherung grundlegender
Fahigkeiten erzielt die Hochstnote.

Rating Grundfahigkeits-
versicherung

in Prozent
PP I 35,0
FFF 63 39,6
FF* [ 0.3 2!

o]
FF e 355
oD 16,7

o]
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ALLIANZ TRADE II——

GRUNDFAHIGKEITEN II—

KlI-Riesen mit versteckten Schulden

Der globale KI-Boom findet zunehmend auf Pump statt. Laut ei-
ner Studie des Kreditversicherer Allianz Trade haben die acht fiih-
renden US-Tech-Konzerne ihre langfristige Verschuldung binnen
eines Jahres um 86 Prozent erhoht und gleichzeitig ihre auBerbi-
lanziellen Verpflichtungen - etwa fiir Rechenzentren und Energie-
versorgung — auf rund 2,25 Billionen Euro mehr als vervierfacht.
Die tatsachliche Schuldenlast liege damit nun fast 150 Prozent ho-
her als bislang sichtbar. ,Die Tech-Branche hat den Eisberg bis-
lang umfahren, doch die Navigation wird schwieriger®, sagt Ale-
xander Hirt, Head of Public Equity and Credit bei Allianz Research.

Rating an Marktniveau angepasst

Sehen, Sprechen, Gehen: Das Analysehaus Franke und Born-
berg hat bei seinem aktuellen Rating fiir Grundfahigkeitsversi-
cherungen nur noch 15,6 Prozent aller Tarife mit der Héchstno-
te (FFF+) ausgezeichnet. Im Vorjahr waren es noch 38 Prozent (s.
Grafik). Hauptgrund: Die Analysten haben die BewertungsmaB-
stabe an die Marktentwicklung angepasst. Kriterien, die der Markt
inzwischen zum Standard gemacht hat, flieBen somit schwéacher
in die Bewertung ein. ,Damit sie nicht langer die eigentlichen
Unterschiede iiberstrahlen, verlieren sie in unserer Methodik
an Gewicht®, sagt Geschaftsfiihrer Michael Franke.
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Autoversicherer
geben kraftig Gas

K®MPAKT

@ Trend. Hohere Kosten fiir Repara-
turen und Ersatzteile belasten
Kfz-Versicherer. Langfristig kdnn-
ten Préamien trotzdem sinken.

@ studie. Analysten werteten rund
2900 Kundenurteile zur Gesamt-
zufriedenheit aus.

Das war nach den PreiserhGhungen nicht zu erwarten: Kfz-Serviceversicherer
stehen bei ihren Kunden weiterhin hoch im Kurs. Wer besonders performt

@ Pridikat. Vier von 28 Anbietern
erhielten besonders viel Zustim-
mung von ihren Versicherten —

ussten Sie, dass es in Deutschland rund 700 Wespenar-

ten gibt? Manche sind nur wenige Millimeter grof, an-
dere haben den Korperbau einer Hummel. Lastig werden dem
Menschen gerade in diesen Tagen aber nur die ,,Gewdhnliche
Wespe*“ oder die ,Deutsche Wespe*, berichtet Bernd Quell-
malz vom Umweltverband BUND in Bremen.

Heikel wird es, wenn das Insekt bei der Fahrt im geschlos-
senen Auto allein durch seine Anwesenheit dem Fahrer den
Angstschweifl auf die Stirn treibt. , Denn Wespen bemerken un-
sere Angst, SchweiB ist fiir sie ein Warnsignal®,
sagt Experte Quellmalz. In dieser Gemengelage p
heifdt es Ruhe bewahren, Geschwindigkeit reduzie- @;
renund einen sicheren Platz zum Anhalten suchen.
Kommt es durch eine Schreckreaktion zu einem
Unfall, ibernimmt zwar die Kfz-Haftpflichtversi-
cherungdie Schiden anderer Beteiligter. Ohne Voll-
kasko-Schutzbleibt der Unfallverursacheraber auf

VERSICHERUNGSPROFI

HOCHSTE
GESAMT-

ZUFRIEDENHEIT

und die hochste Bewertung.
C Bindung. Bei wem die Kunden-
beziehung Bestand hat, zeigen

rin beim GDV. Assis- valide Parameter.

tenzsysteme werden
nach GDV-Projektion
die Schadenleistungen bis 2040 je nach Szenario um sechs bis
zwolf Prozent driicken. Die Inflation iberkompensiere diesen
Ruckgang aber bei Weitem.

Hoher Kostendruck. optimistischer ist Klaus-Jiirgen
Heitmann. In einem Interview mit der SZ stellte der HUK-Co-
burg-Chef beisinkender Schadenhdufigkeit um bis
zu zwei Drittel niedrigere Versicherungsbeitrage
in Aussicht. Preissensible Kunden wiirden dann
vermutlich ihre jahrlichen Wechselaktivitdten zu-
riickfahren. Doch derPreisistnichtalles,daswissen
vor allem Kfz-Serviceversicherer: ,Wersichumdie
Bediirfnisse seiner Kunden kiitmmert, sich als fairer
Partner bei der Regulierung von Schaden erweist

den eigenen Reparaturkosten sitzen.

Steigende Kosten. Teuerwird'saufjeden
Fall. Ein durchschnittlicher Pkw-Sachschaden in
der Haftpflicht kostete laut Berechnungen des Ge-
samtverbands der Deutschen Versicherungswirtschaft (GDV)
zuletzt rund 4250 Euro. Vor zehn Jahren lag der Vergleichs-
wert noch bei rund 2700 Euro. Kostentreiber sind sowohl die
Ersatzteilinflation als auch der massiv gestiegene Stundensatz
von Autowerkstéatten. Dort werden im Schnitt nun iiber 200
Euro pro Stunde berechnet.

Besserung ist nicht in Sicht: Eine Trendanalyse des GDV
kommt zwar zu dem Schluss, dass moderne Technik in Au-
tos zu weniger Unféllen fiihrt. ,Technologie macht das Au-
tofahren sicherer, aber nicht automatisch giinstiger®, sagt
Anja Kifer-Rohrbach, stellvertretende Hauptgeschaftsfiithre-

KFZ-SERVICE-
VERSICHERER

FOCUS MONEY-Versicherungsprofi
Ausgabe 19/2026

und im Zweifel auch mal Kulanz vor Profit stellt, er-
hoht die Kundenbindung sptirbar*, sagt Dr. Claus
Dethloff, Geschiftsfithrer vom Kolner Analysehaus
ServiceValue.

Starke Leistung. Eine Studie von FOCUS MONEY-Ver-
sicherungsprofi und ServiceValue zeigt, welche Versicherer
hier einen guten Job machen. Insgesamt haben die Kolner Ex-
perten 2929 Kundenurteile zu 28 Kfz-Serviceversicherern
ausgewertet. Acht von zehn Befragten sind demnach mit ihrer
Wahl sehr zufrieden. Die hochste Gesamtzufriedenheit errei-
chen ADAC Versicherungen, Allianz, HUK-Coburg und ERGO.

Fiir die Kundenbindung sind die Variablen Treue, Weiter-
empfehlung, emotionale Bindung und Loyalitat besonders
wichtig. Auch hier haben die Befragten ihre Urteile abgegeben.
Die Ergebnisse liefern die Tabellen auf Seite 3. [ |

Hohe Gesamtzufriedenheit: vier Kfz-Serviceversicherer mit hochster Performance

mittelmaBig

»Wie beurteilen Sie lhren
Kfz-Serviceversicherer insgesamt?“
Durchschnittswerte in Prozent

ausge-
zeichnet

Auch nach dem Anstieg der
Prédmien zu Beginn des
Jahres sind die Zufrieden-
heitswerte bei den Kfz-
Serviceversicherern hoch:
79 Prozent der Kunden be-
werten die Arbeit ihres Ver-
sicherers mit ,ausgezeich-
net“ oder ,sehr gut® Im
Vergleich zum vorigen Jahr
bedeutet das sogar ein

ADAC Versicherungen Sehr Hoch

iceValue

HUK-COBURG Sehr Hoch
ERGO Sehr Hoch

Quelle: Servi

leichtes Plus um einen
Prozentpunkt. Vier Anbieter
bringen besonders viel PS
auf die StraBe.
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Die Basis der Kundenbindung

Nachhaltiges
Geschaft

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

Loyalitat

Emotionale Bindung »

Kunden-
bindung

Weiterempfehlung »

Emotionale Bindung

Unternehmen Wertung

Sehr Hoch
Sehr Hoch
Sehr Hoch
Sehr Hoch
Sehr Hoch

Sehr Hoch

LVM Versicherung
HUK-COBURG
ADAC Autoversicherung

Wiirttembergische

Provinzial
ZURICH

»ich fiihle mich bei meinem
Kfz-Serviceversicherer
gut aufgehoben.“
Durchschnittswerte in Prozent

trifft eher nicht zu 3 trifft iberhaupt nicht zu

|

trifft voll
und
ganz zu

trifft eher zu

Treue

LVM Versicherung Sehr Hoch
HUK-Coburg Sehr Hoch

Provinzial Sehr Hoch
Sehr Hoch

Sehr Hoch

»lch werde auch in zwei Jahren
noch Kunde meines
Kfz-Serviceversicherers sein.“
Durchschnittswerte in Prozent

Sehr Hoch
Sehr Hoch

trifft eher trifft iberhaupt nicht zu

nicht zu

trifft voll
und
ganz zu

trifft
eher zu

HUK-COBURG
ERGO
SV Sparkassenversicherung

Sehr Hoch
Sehr Hoch
Sehr Hoch
Sehr Hoch
Sehr Hoch
Sehr Hoch
Sehr Hoch
Sehr Hoch
Sehr Hoch

Allianz
Provinzial
Generali

-
(]
<

o

~

0):

-+

ADAC Versicherungen
SIGNAL IDUNA
LVM Versicherung

,Bei Kfz-Serviceversicherern
kommt fiir mich nur
mein Versicherer infrage.“
Durchschnittswerte in Prozent

trifft tiberhaupt nicht zu

trifft voll
und
ganz zu

trifft eher
nicht zu

trifft eher zu

Weiterempfehlung

HUK-COBURG
ADAC Versicherungen

Sehr Hoch
Sehr Hoch
Sehr Hoch
Sehr Hoch
Sehr Hoch
Sehr Hoch

LVM Versicherung
Provinzial
SV Sparkassenversicherung

Wiirttembergische

»lch empfehle meinen Kfz-
Serviceversicherer auch meinen
Freunden und Bekannten.“
Durchschnittswerte in Prozent

trifft tiberhaupt nicht zu

\

trifft eher
nicht zu

trifft voll
und
ganz zu

trifft eher zu

In der Kundenzufriedenheits-
studie zu Kfz-Serviceversiche-
rern hat das Kolner Analyse-
unternehmen ServiceValue nicht
nur Aussagen zur Gesamtzufrie-
denheit abgefragt. Flr den lang-
fristigen und nachhaltigen Erfolg
eines Unternehmens sind zufrie-
dene Kunden zwar wichtig — die
Kundenzufriedenheit stellt im ma-
thematischen Sinn aber lediglich
eine notwendige Bedingung dar.
Die hinreichende Bedingung —
und damit das ,,hdrtere“ und rele-
vantere Kriterium —ist die Kunden-
bindung. Erst sie gewaéhrleistet,
dass der Kunde auch zuklnftig
seinen Beitrag zum Unterneh-
menserfolg leisten wird.
Verbundene Kunden zeichnen
sich vor allem durch eine posi-
tive emotionale Einstellung ge-
geniber dem Anbieter, eine ho-
he Treue und Loyalitdt sowie eine
ausgepragte Weiterempfehlungs-
bereitschaft aus.

In der Studie Uber die Kfz-Service-
versicherer wird die Kundenbin-
dung daher Uber einen Index aus
vier Fragen erfasst (s. Grafiken 1.).
Die Auswertung ergab, dass die
emotionale Bindung der Kunden
an ihren Versicherer sehr hoch ist.
91Prozent gaben an, sich dort gut
aufgehoben zu fuhlen (,trifft voll
und ganz zu“ und , trifft eher zu®).
Die besten Bewertungen beka-
men hier LVM, HUK-Coburg und
ADAC Versicherungen.

Sehen lassen kann sich auch die
durchschnittliche Kundentreue. 83
Prozent der Befragten signalisier-
ten, dass sie ,auch in zwei Jahren
noch Kunde“ bei ihrem Versiche-
rer sein werden. Am meisten kon-
nen sich darauf LVM, HUK-Coburg
und Provinzial verlassen.

Kaum zuriickhaltender sind die
Kunden mit der Weiterempfeh-
lung ihres Anbieters an Freunde
und Bekannte. 81Prozent sind da-
zu bereit. Besonders profitieren
von der Mund-zu-Mund-Propagan-
da HUK-Coburg, ADAC Versiche-
rung und LVM.

Zu den groBten Herausforderun-
gen fiir jeden Versicherer gehort
es, loyale Kunden zu gewinnen.
Das gelingt nur zwei von drei Ver-
sicherern — gerade mal 67 Prozent
der Befragten setzen konsequent
auf einen Anbieter. HUK-Coburg,
ERGO und SV Sparkassenversi-
cherung haben die loyalsten Kun-
dinnen und Kunden.
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Mehr Schutz fiirs Haus

Adam Riese hat seine Wohngebaude-
versicherung Uberarbeitet. Der Digital-
versicherer der W&W-Gruppe setzt be-
sonders auf Mehrleistungen bei Praven-
tion und Energieeffizienz. Die Tariflinie
»Riesig* enthélt die Mitversicherung von
Nebengebduden und von Schaden an
Ableitungsrohren. Sie sichert zudem
Nasseschaden aufgrund undichter Fu-
gen unbegrenzt ab. Optional hinzu
kommt die neue Tariflinie ,,Riesig Plus®.
Hier ist die Versicherung des Akkus fur
eine Photovoltaikanlage mdglich.

KFZ

Wo es haufig kracht

Die Schadenbilanzen der Kfz-Ver-
sicherer sind ausgewertet, die neue
Regionalstatistik des Branchenver-
bands GDV fiir die 413 deutschen
Zulassungsbezirke liegt vor. Danach
andern sich die Regionalklassen in
der Kfz-Haftpflicht fiir rund zehn Mil-
lionen Autofahrerinnen und -fahrer.

Positiv ist die Entwicklung in 63
Bezirken, in denen sich die Regio-
nalklassen verbessern konnten. Dort
haben 5,2 Millionen Personen ihre
Fahrzeuge gemeldet. Fir 4,8 Milli-
onen Fahrer aus 46 Zulassungsbe-
zirken steigen die Regionalklassen
dagegen. Dies kann zu hoheren
Kfz-Versicherungsbeitragen flihren.
Wo ein Auto zugelassen ist, kann
fur die Schadenbilanz einen erhebli-
chen Unterschied machen. ,Beson-
ders GroBstadte schneiden haufig
schlechter ab als [andliche Regionen®,
sagt GDV-Chef Jorg Asmussen. Die
schlechteste Bilanz hat erneut Offen-
bach. Bei hier zugelassenen Autos
kracht es etwa 40 Prozent haufiger
als im Bundesdurchschnitt. Es folgen
Gelsenkirchen und Berlin. Die beste
Schadenbilanz weist der branden-
burgische Landkreis Elbe-Elster auf.

RENTE

Abwehr fiir Grof3e

Coalition ist der weltweit erste Anbie-
ter von Active Insurance, einer Versi-
cherung zur proaktiven Abwehr digita-
ler Risiken. Das Unternehmen hat jetzt

LActive Cyber Insurance for Enterprises®
auf den Markt gebracht. Die Losung ist
speziell auf die komplexen Cyber-Risiko-
bediirfnisse groBer Organisationen zu-
geschnitten. Sie umfasst Versicherungs-
schutz, Risikoeinblicke in Echtzeit und
Schadenpravention. In Deutschland bie-
tet Coalition Cyber-Deckungssummen
von bis zu 20 Millionen Euro an.

CYBERSTUDIE

Neuer Werkstattbonus

Ein modernisierter Kfz-Tarif kommt
von der ltzehoer. In der hochsten Stufe
der Selbstbeteiligung gewahrt der
Versicherer kiinftig mehr Beitrags-
ersparnis. Auch der Werkstattbonus
wurde Uberarbeitet. Wer sich bereits
bei Vertragsabschluss fiir die Repara-
tur in einer Partnerwerkstatt entschei-
det, erhélt einen Beitragsvorteil von bis
zu 20 Prozent. Fiir Selbststéndige und
Unternehmen hat die Itzehoer die Klein-
flottenregelung auf Fuhrparks mit bis zu
50 Fahrzeugen erweitert.

Viele Schaden bei den Kleinen

Cyberkriminelle attackieren alle Arten von Unternehmen. Besonders
gravierend aber sind die Folgen flir Freiberufler und Selbststdndige

Cyberangriffe treffen Angehérige

freier Berufe und Selbststandige offen-
bar besoners heftig. Das zeigt die aktu-
elle Cyberstudie der HDI Versicherung.
Fir die Erhebung interviewte das Mei-

nungsforschungsinstitut Sirius Campus

rund 1100 Versicherungs- und IT-Verant-
wortliche von kleinen und mittleren Un-
ternehmen (KMU) sowie Selbststdndige.

Rund ein Drittel der Befragten wur-
de in den vorangegangenen zwei Jah-

Schéaden durch Cyberangriffe bei KMU und
Selbststandigen in Prozent

B — a1
unterbrechnung
, 26
Diebstahl/Verlust I 41

von Kundendaten

Image- und

25
Reputationsschaden I 4e

W Freie Berufe/Selbststéndige
Befragte insgesamt

61

63

Kammerberufe (Arzte, etc.)

ren mindestens einmal Ziel eines Cyber-
angriffs. Freiberufler und Selbststandige
traf es dabei &hnlich oft wie KMU. Gro-
Be Unterschiede zeigen sich jedoch bei
den Folgen: 65 Prozent aller Angegriffe-
nen konnten Attacken abwehren. Unter
den Selbststédndigen und Freiberuflern
gelang dies nur 52 Prozent und bei der
Untergruppe Kammerberufe (z.B. Arz-
te, Rechtsanwalte, Architekten) waren
es nur 40 Prozent. Logische Folge: Bei
Selbststandigen und Freiberuflern
fuhrt Cybercrime deutlich haufiger
zu Schéaden als beim Durchschnitt
der Unternehmen.

Wahrend gréBere Unternehmen
oft auf eigene IT-Abteilungen oder
spezialisierte Fachkrafte zurlick-
greifen koénnen, sind die Méglich-
keiten in kleineren Strukturen hau-
fig begrenzt“, stellt HDI-Experte
Peter Bertram fest. Entsprechend
steige das Risiko, dass Cyberangrif-
fe spiirbare Schaden verursachen®.
Die Grafik links zeigt die haufigsten
Schadenarten.

Quelle: HDI

Forscher korrigieren Lebenserwartung nach oben

Die von der Bundesregierung einge-
setzte Alterssicherungskommission hat
vorgeschlagen, das gesetzliche Renten-
eintrittsalter kiinftig an die Lebenserwar-
tung zu koppeln.

Das Problem: Wie lange Neu-Rentne-
rinnen und -Rentner tatsachlich noch le-
ben werden, steht bei Eintritt in den Ru-

hestand aber langst nicht fest. Darauf hat

das Bundesinstitut fiir Bevolkerungsfor-
schung (BiB) jetzt hingewiesen. Tendenzi-
ell unterschatzt die zum Renteneintritt ge-

messene statistische Lebenserwartung
die kiinftige Rentenbezugsdauer — also

die durchschnittlich erreichte Lebensdau-

erab 65 Jahren. Besonders deutlich wird

die Differenz bei den Jahrgangen, die
zwischen 1980 und 2003 ihren 65. Ge-
burtstag erreicht haben. Mit einem Plus
von eineinhalb bis zwei Jahren hatten sie
die héchsten Zugewinne. Dies hange vor
allem mit den erheblichen medizinischen
Fortschritten bei Herz-Kreislauf-Erkran-
kungen zusammen, so die Forscher.
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abgesichert

Hausbau rundum

K®MPAKT

@ Gefahren. Ob Dritte zu Schaden
kommen oder der Rohbau Feuer
fangt — eine Baustelle ist vielen
Risiken ausgesetzt.

@Absicherung. Bauherren bendti-
gen Versicherungsschutz vor den
finanziellen Folgen.

Unter Dach und Fach: Die GEV biindelt in ihrem Neubaukonzept die drei
wichtigsten Policen fiir den Hausbau und verbessert zahlreiche Leistungen

Paket. Die GEV vereint in ihrem
ganzheitlichen Neubaukonzept
die wichtigsten Policen.

DIE RISIKEN

Ein schlecht gesicherter Bauzaun verletzt eine FuBgéngerin,
ein Handwerker beschéadigt versehentlich die neu eingebaute
Badewanne, das Grundstuck wird tiberschwemmt, das Dach-
gebélk fangt Feuer —beim Bau eines Eigenheims kann einiges
schiefgehen. Zugleich ist das Traumhaus fiir die meisten Men-
schen die gréBte Investition im Leben. Finanziell,
organisatorisch und emotional. Umso wichtiger .
ist ein Versicherungsschutz, der private Bauher- @“
rinnen und Bauherren bereits in der Bauphase be-
gleitet und vor den finanziellen Folgen von Haft-
pflichtfallen und anderen Schéaden schiitzt.

DIE LOSUNG

Mit dem Neubaukonzept der Grundeigentiimer-
Versicherung (GEV)ist seit Kurzem eine innovative
Lésung auf dem Markt. Die GEV hebt sich vor al-
lem mitihrem ganzheitlichen Ansatz vom Wettbewerb ab. Sie
biindelt die wichtigsten Versicherungen fiir private Bauvorha-
ben und bietet einen ideal aufeinander abgestimmten Schutz.
In einer Antragsstrecke konnen die Kunden Bauleistungs- und
Bauherrenhaftpflichtversicherung sowie eine optionale Roh-
bauversicherung gemeinsam abschliefen (s. Grafik). Das redu-
ziert den Verwaltungsaufwand und erleichtert die Tarifierung.
Preisvorteil bei Abschluss des Trios: Der Spezialversicherer
gewdhrt einen Biindelrabatt in Hohe von fiinf Prozent auf die
Bauleistungsversicherung sowie die Bauherrenhaftpflicht.
,Wer heutzutage baut, erwartet nicht nur leistungsstarken
Versicherungsschutz, sondern auch einfache Prozesse. Mit un-
serem Neubaukonzept bringen wir diese Anforderungen zu-
sammen*, sagt Dr. Matthias Salge, Vorstandssprecher der GEV.

VERSICHERUNGSPROFI

PRODUKT
DES MONATS

FOCUS MONEY-Versicherungsprofi
Ausgabe 19/2026

@ Highlights. Die Innovation bietet
Rabatte, verbesserte Leistungen

Nach Bauabschluss und ein nachhaltiges Modul.

geht die Rohbau- in
eine  'Wohngebaude-
versicherung liber. , Das sorgt fiir eine durchgéingige Absiche-
rung vom Baubeginn bis iiber den Einzug hinaus“, so Salge.

DIE LEISTUNGEN

Die GEV hat auch die einzelnen Produkte in vie-
len Punkten verbessert. So bietet die Bauherren-
haftpflichtversicherung kiinftig Deckungssum-
men von bis zu 15 Millionen Euro (bisher zehn
Millionen Euro) und schliefst Eigenleistungen bis
200000 Euro beitragsfrei ein (bisher 25 000 Euro).
Der Schutz umfasst nun unter anderem Bauhelfer,
Anspriiche nach dem Umweltschadengesetz so-
wie regenerative Energieanlagen wie Photovoltaik-
oder Warmepumpenanlagen.

Beider Bauleistungsversicherung sind Photovol-
taik- und Geothermieanlagen nun bereits in der Grunddeckung
enthalten. Die Wiederherstellungskosten fiir Akten, Zeichnun-
gen und Plédne sind ebenfalls neu inkludiert. Hilfsbauten und

-stoffe sind statt bis 50 000 jetzt bis 100 000 Euro mitversichert.

DAS KLIMA-PLUS

Optional lasst sich das Neubaukonzept um das ,,Pro Klima
Modul“ ergidnzen. In Kooperation mit dem nachhaltigen Netz-
werk ,bessergriin” wird nach Fertigstellung des Gebaudes ein
Baum in Deutschland gepflanzt. Kommt es zum Schadenfall in
der Bauphase, flief3t zudem ein Umweltausgleich: Die GEV stellt
bis zu 250 Euro (ein Cent pro Euro Schadenzahlung) fiir ausge-
wahlte Klimaschutzprojekte zur Verfiigung. ]

Die wichtigsten Absicherungen in der Bauphase

QEIEJMSICHERUNG
Ein Haus er-
=> Die GEV ist ein Versicherungs- fillt Trdume.
verein auf Gegenseitigkeit mit Bauherren
Sitz in Hamburg. miissen
-> Der Schwerpunkt liegt aber auch
traditionell in der Versicherung viele Risiken
von Wohngebé&uden.
beachten —
=> Bruttobeitragseinnahmen 2025: durch den
102 Millionen Euro Bau selbst
=> Das Unternehmen beschaftigt oder durch
aktuell 145 Mitarbeiter. GuBere
Vertragsbestand: Einfliisse
509000 Policen :

Rohbau-/
Wohngebéaudeversicherung

® Feuer, Blitzschlag,
Explosion und Implosion
= Sturm, Hagel,
Leitungswasser

= Beitragsfrei

o Personen-
fir 24 ;
Monate Sach- un_q

Vermo-
gens-
schaden

Unfalle durch
schlecht aufgestellte
Bauzdune
Unsichere Lagerung
von Baumaterialien

Bauleistungs-
versicherung

®m Ungeschicklichkeit

und Fahrlassigkeit von
Bauhandwerkern

m Uberschwemmung und Uberflutung

m Vandalismus/Graffitischaden Quelle: GEV
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»Finfluencer posten, wir haften*

Finanzbildung lber Social Media erreicht ein Millionenpublikum. Doch wenn eine Empfehlung wie eine Beratung
wirkt, im Ernstfall aber niemand daflir geradestehen muss, ist das ein Problem, sagt unser Autor Bastian Kunkel.
Warum der Makler und Finfluencer den Ball nicht nur im Feld der Finanzaufsicht BaFin sieht.

ie BaFin will Finfluencer starker kontrollieren. Neue
Gesetze halt sie trotzdem nicht fiir erforderlich. Die be-
stehenden Regeln miissten nur konsequenter angewendet
werden. Und genau da fangt fiir mich das Problem an: Denn
wéhrend ein Finanz-Creator heute mit einem einzigen Video
Hunderttausende oder sogar Millionen Menschen erreichen
kann, gelten fiir klassische Vermittler sehr klare Spielregeln.
Zur Erinnerung, was fiir uns Vermittler gilt: Sachkunde-
prifung, IHK-Register, Vermogensschadenhaftpflicht, Be-
ratungs- und Dokumentationspflichten nach
§ 61 VVG, Weiterbildungsnachweis und Auf-
sicht durch die IHK. Wehe, irgendwo fehlt eine
Dokumentation.

I Die Schieflage ist offensichtlich

Und was muss jemand vorweisen, der vor zwei
Millionen Followern erklart, Bitcoin sei ,,die
Zukunft“ und man solle jetzt noch einsteigen?
Deutlich weniger —solange er die Schwelle zur
erlaubnispflichtigen Beratung oder Vermitt-
lung nicht Giberschreitet.

Man muss kein Jurist sein, um zu verstehen,
wie diinn diese Trennlinie in der Praxis sein
kann. Wenn jemand vor Hunderttausenden Menschen sagt:

, Bitcoin wird weiter steigen, ich wiirde jetzt noch investieren®,
versteht das Publikum das natiirlich als Empfehlung. Ob
es aufsichtsrechtlich tatsachlich eine ist, hangt an Formulie-
rungen und konkreten Umsténden, die dem Zuschauer vol-
lig egal sind.

I Gleiche Wirkung, aber nicht Verantwortung

Der BVK fordert deshalb zu Recht gleiche Regeln fiir alle,
die Einfluss auf Finanzentscheidungen nehmen — unabhén-
gig davon, liber welchen Kanal das passiert. Dem kann ich
nur beipflichten.

Trotzdem ware es mir zu einfach, das komplette Problem bei
der Aufsicht abzuladen. Denn den folgenden Teil der Wahr-

wortung. Mit dieser Einschatzung hat die

heit muissen wir auch ansprechen: Viele erfolgreiche Finanz-
Creator — und das schliefst Leute wie mich ausdriicklich mit
ein-haben Reichweite aufgebaut, weil wir etwas liefern, was
klassische Vermittler jahrelang verweigert haben: Einfach-
heit, Klartext und Erreichbarkeit auf den Kandlen, auf denen
die Zielgruppe tatsiachlich unterwegs ist.

Wer jetzt ausschliefdlich nach harterer Regulierung ruft,
sollte sich auch fragen, warum ein 24-jahriger TikToker bei
jungen Menschen teilweise mehr Vertrauen genieBt als der
Finanzberater oder Versicherungsmakler vor
Ort. Dieses Problem I6st keine BaFin.

I Reichweite ist kein Freifahrtschein

Ich bin selbst seit tiber zehn Jahren auf Social
Media unterwegs und erreiche dort jeden Mo-
nat Millionen von Menschen. Gleichzeitig bin
ich zugelassener Versicherungsmakler, haf-
te fiir meine Beratung und unterliege den-
selben Pflichten wie jeder andere Vermittler
auch. Genau deshalb sehe ich diese Diskussi-
on aus beiden Perspektiven.

Das Problem ist eben nicht, dass jemand im
Internet iber Geld oder Versicherungen vor ei-
nem Millionenpublikum spricht. Im Gegenteil: Wir brauchen
mehr Finanzbildung und mehr verstandliche Inhalte. Das Pro-
blem entsteht dort, wo eine Empfehlung fiir den Zuschauer
wie Beratung wirkt, aber am Ende niemand Verantwortung
fiir mogliche Konsequenzen iibernimmt.

Inunserer Beratungspraxis bei Versicherungen mit Kopfer-
leben wir das fast wochentlich: Kundinnen und Kunden kom-
men mit Aussagen aus Videos zu uns, die so pauschal iiber-
haupt nicht zu ihrer persénlichen Situation passen.

Nicht zwingend boswillig produziert. Nicht zwingend
fachlich komplett falsch. Aber eben ohne Kenntnis der
individuellen Situation — und ohne jemanden, der daftr
geradestehen muss, wenn die pauschale Empfehlung am Ende
teuer wird. [ |

Bastian Kunkel
ist Bestseller-Autor

in recht. Ich bezweifle allerdings, dass eine

bestehender Regeln allein reicht, um diese
wirklich durchzusetzen. Wenn Vermittler fiir
de Dokumentation haften, wahrend reichwei-
gen teilweise ohne vergleichbare Verantwor-
en, darf man diese Schieflage klar benen-

cht wehleidig werden.

Weitere Informationen: www.versicherungenmitkopf.de

(,Total ver(un)sichert*),
Finanzfachwirt, CEO
von VMK Versicherungs-
makler und Griinder
der Social-Media-Marke
Lersicherungen mit
Kopf“ mit tiber 985000
Followern auf YouTube,
Instagram und TikTok.
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D Aktuelle Rechtsfragen und Urteile

BERUFSHAFTPFLICHT

Schaden bewusst in Kauf

genommen?

Ein Architekt macht einen Planungsfehler und haftet. Sein Haftpflicht-
versicherer wirft ihm daraufhin vor, seine Berufspflichten bewusst
verletzt zu haben. Doch das OLG KéIn setzt hierfiir hohe Huirden

Der Fall. Ein Architekturbiiro war mit der Modernisie-
rung eines Schulgebdudes beauftragt. Bei der Planung des
Dachsunterliefen Fehler. Die Stadt verlangte Schadensersatz.
Die Planung habe den anerkannten Regeln der Technik ek-
latant widersprochen. Im Haftungsprozess unterlagen die
Architekten. Das zustdndige Landgericht stellte fest, dass die
Planung gegen baurechtliche Vorschriften verstiefs und verur-
teilte die Architekten zur Zahlung von Schadensersatz.

Das Architekturbliro hatte eine Berufs-
haftpflichtversicherung. Der  Haftpflicht-
versicherer iibernahm zwar zunachst die
Abwehrkosten, lehnte die Deckung des Schadens-
ersatzes jedoch ab. Nach den gerichtlichen Fest-
stellungenhabederPlanerwissen miissen, dasser
elementare Berufspflichten missachtete. Die
Versicherungsbedingungen schlossen Schaden
aus, die der Versicherungsnehmer durch ein be-
wusst pflichtwidriges Verhalten verursacht. Der Nachlass-
verwalter des—mittlerweile verstorbenen — Architekten erhob
Deckungsklage gegen den Haftpflichtversicherer.

Das Urteil. Das Landgericht Koln gab der Deckungs-
klage vollumfanglich statt. Auch das hoherinstanzli-
che Oberlandesgericht KdIn bestéatigte die Entscheidung
(Az. 9 U 50/25). Tenor: Ein gerichtlich festgestellter Pla-
nungsfehler beweise noch nicht, dass der Architekt wuss-

zufolge gegen die anerkannten Regeln der Technik klar ver-
stofien hatte. Fiir den Ausschluss vom Versicherungsschutz
muss der Versicherer vollumfanglich darlegen und beweisen,
dass der Versicherungsnehmer seine Pflicht nicht nur kann-
te (Pflichtbewusstsein), sondern zugleich auch erkannte, dass
sein konkretes Handeln gegen diese Pflicht verstof3t (Pflicht-
verletzungsbewusstsein). Das sei mit den Feststellungen im
Haftungsprozess allein noch nicht bewiesen.

Die Bewertung. Das Urteil betrifft einen

Kernpunkt jeder Haftpflichtversicherung: Haf-

tung und Versicherungsschutz sind zwei ver-

schiedene Fragen und miissen auch getrennt

beurteilt werden. Wer einen schwerwiegenden

Fehler gemacht hat, handelte deshalb nicht au-

tomatisch bewusst pflichtwidrig. Die Feststel-

lungen im Haftungsprozess sind genau zu priifen,

wenn der Versicherer daraus Schliisse fiir seine Leistungs-
pflicht ziehen will.

Grundsatzlich gilt: Der Versicherer darf das Wissen des Ver-
sicherungsnehmers nicht einfach unterstellen. Will er sich
auf den Ausschluss der bewussten Pflichtverletzung berufen,
muss er konkrete Tatsachen vortragen und beweisen. An-
dernfalls verlore die (Berufs-)Haftpflichtversicherung gerade
dann ihren Wert, wenn sie am dringendsten gebraucht wird:
Namlich dann, wenn ein beruflicher Fehler tatsdchlich zu ei-

te, dass er pflichtwidrig handelt — auch wenn er dem Urteil ner Haftung fiihrt. [ |
WOHNGEBAUDE STEUERRECHT PFLEGEZUSATZ
Nicht fahrlassig Nicht absetzbar Nicht aufrichtig

Der Sohn einer Wohnungsmieterin war
mit seinem E-Bike auf Glatteis ausge-
rutscht. Rad und Akku schienen zunéachst
unversehrt. Doch wenige Wochen spa-
ter brannte der Akku und beschadigte
dabei einen Carport sowie angrenzende
Geb&dude. Der Wohngebaudeversi-
cherer bezahlte den Schaden von rund
140000 Euro, wollte der Vermieterin je-
doch eine Mitschuld wegen Fahrldssig-
keit ankreiden. Dieses Ansinnen wies das
OLG Oldenburg ab. Eine Uberpriifung
des Lithium-lonen-Akkus sei nach einem
Sturz kein Muss — die Wahrscheinlich-
keit, dass ein solcher Akku in Brand ge-
rate, sei duBerst gering (Az. 9 U 8/26).

Wer mit dem privaten Auto statt mit
dem kostenlos zur Verfligung stehen-
den Firmenwagen auf Dienstreise fahrt,
kann die Ausgaben nicht als Werbungs-
kosten absetzen, so der Bundesfinanz-
hof (BFH). Im konkreten Fall fuhr ein
Mann mit seinem privaten Sportwagen auf
Dienstreise. Seinen Firmenwagen nutzte
wahrenddessen seine Frau. Fir seinen
Audi TT RS wollte der Klager 2,28 Eu-
ro pro Kilometer statt 30 Cent absetzen,
da das Fahrzeug hohe Kosten verursacht.
Die Freiheit der Verkehrsmittelwahl en-
de, wo aus privaten Motiven unnétige
Mehrkosten entstehen, stellte der BFH
klar (Az. VI R 30/24).

Ein Vater schloss fir seinen neugebo-
renen, an Krampfen leidenden Sohn eine
Pflegezusatzversicherung ab. Arzte
schlossen Epilepsie zun&chst vorlaufig
aus, ordneten aber weitere Untersu-
chungen an. Trotzdem beantwortete er
im Antrag die Gesundheitsfrage zu Epilep-
sie mit ,nein®“. Zwei Tage spater stand die
Diagnose fest; das Kind erhielt Pflegegrad
4. Der Versicherer verweigerte die Leis-
tung und focht den Vertrag an. Zu Recht,
so das OLG Koblenz. Wer eine Frage
ohne ausreichende Kenntnis beant-
wortet und bewusst in Kauf nimmt,
dass die Antwort falsch sein kénnte, han-
delt arglistig (Az. 10 U 629/24).
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Kil-Agenten: Von der

Foto: DOMINIK GIERKE

Euphorie zur Wertschopfung

Mehr Tempo, mehr Service, mehr Innovation versus Jobverlust, Datenmissbrauch und Cyber-Kriminalitdt:
Ktinstliche 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

p——
PRQMPT

>KI IM FOKUS<

CORIN
TARGAN

Lead Customer
& Commercial Strategy
bei Deloitte

VITA

CORIN TARGAN

Der 44-Jahrige hat
International Business
studiert. Als Lead
Customer & Commercial
Strategy bei Deloitte berat
er Versicherungs-
unternehmen in

vertriebs- und kundenstra-
tegischen Fragen.

Das Thema Kiinstliche
Intelligenz ist dabei

in einem GroBteil
der Projekte in-
zZwischen ein
integraler
Bestand-

teil.

ieverdndern die Erwartungen von Kunden grundlegend: KI-Agenten. Mehr als die

Halfte der europaischen Konsumenten nutzt bereits KI-gestilitzte Assistenten ent-
lang ihrer Kaufentscheidungen. Die Interaktion mit intelligenten Agenten wird damit
fiir viele Menschen zum Alltag. Damit entstehen neue Maf3stibe fiir Kundenkommuni-
kation: Sie soll schnell, personalisiert und jederzeit verfiigbar sein. Die Versicherungs-
branche reagiert auf diesen Wandel. Nahezu drei Viertel der Finanzdienstleister planen
innerhalb der kommenden zwei Jahre den Einsatz von Agentic Al Ihr Potenzial reicht
weit iber Effizienzgewinne hinaus. KI-Agenten, die auf Kommunikation ausgelegt sind
(Conversational Al), konnen die Interaktion mit Kunden und Vermittlern verandern —
vom Vertrieb tiber den Service bis zur Schadenbearbeitung.

Wirtschaftlich und realistisch. wer die Prozesse eines Versicherers betrachtet,
findet schnell Dutzende Einsatzmoglichkeiten fiir Conversational AI. Welche davon
zuerst umgesetzt werden sollten, ldsst sich jedoch nicht pauschal beantworten. Die Prio-
ritdten hangen vom Geschéaftsmodell, der technologischen Ausgangslage und den fachli-
chen Anforderungen ab. Zwei Dimensionen sind wesentlich: Welchen Wert kann ein Use
Case schaffen und wie aufwendig ist seine Umsetzung? Zum Wertbeitrag zdhlen etwa
ein verbessertes Kundenerlebnis, eine hohere Dunkelverarbeitungsquote, kiirzere Bear-
beitungs- und Anrufzeiten oder Effizienzgewinne in der Nachbearbeitung. Bei der Um-
setzbarkeit spielen unter anderem die vorhandene IT- und Datenlandschaft sowie regu-
latorische Anforderungen eine Rolle. Erst die gemeinsame Betrachtung zeigt, welche
Use Cases nicht nur moglich, sondern auch wirtschaftlich sinnvoll sind.

Im Kontakt mit den Kunden. Die groften Potenziale entstehen haufig dort, wo
Kunden regelmaf3ig mit ihrem Versicherer in Kontakt treten. Entsprechend konzentrie-
ren sich viele der ersten erfolgreichen Anwendungen auf den Einstieg in die Kundenin-
teraktion. Anliegen werden automatisiert erkannt und priorisiert, Kunden identifiziert,

Standardanfragen beantwortet und Vorgdnge an die richtigen Prozesse weitergeleitet.
Was aus Kundensicht wie ein einfacher Service wirkt, bildet in der Praxis haufig die
Grundlage fiir eine deutlich effizientere Bearbeitung im Hintergrund.
Auf dieser Basis entstehen weitere Anwendungsfalle entlang der Customer
Journey. Dazu zdhlen beispielsweise Vertragsauskiinfte, Statusabfragen oder die
strukturierte Aufnahme von Schadenmeldungen. Diese Prozesse verursachen
hohe Kontaktvolumina und folgen haufig standardisierten Ablaufen. Kunden
profitieren von schnelleren Antworten und einer verbesserten Erreichbarkeit.
Versicherer entlasten ihre Mitarbeitenden von Routinetétigkeiten und schaf-
fen Freirdume fiir komplexere Beratungs- und Serviceleistungen.

Klasse statt Masse. Nach den ersten Anwendungen entscheidet die
Skalierung tiber den Geschaftserfolg. Damit die besten Piloten auf weitere Berei-
che ausgeweitet werden konnen, mussen die Voraussetzungen an Technologie,
Prozesse und Governance jedoch von Beginn an mitgedacht werden. Ebenso
wichtig ist es, bereits vor dem Start festzulegen, woran Erfolg gemessen
wird und wann ein Use Case die Skalierung rechtfertigt.
Erfolgreicher Einsatz von Conversational Al bedeutet nicht, mog-
lichst viele Piloten zu starten. Entscheidend ist, aus der Vielzahl
moglicher Anwendungen die richtigen zu identifizieren, ihren
wirtschaftlichen Nutzen konsequent nachzuweisen und sie
systematisch auszubauen. Erst dann wird aus technologischer
Euphorie nachhaltige Wertschopfung. |
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Im Hartetest: Deu

Arzteversicherung

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. Aufderdem stellen die Kol-
ner Experten die Kennzahlen fiir den
Hartetest von FOCUS MONEY-Versi-
cherungsprofi zur Verfigung.

Ei_' Deutsche
=I=3 Arzteversicherung

Fazit: Die DAV trifft
mit ihren Altersvor-
sorgeprodukten
offenbar den Nerv
ihrer Zielgruppe:
Das Wachstum ist
beeindruckend und
das niedrige Storno
signalisiert eine
hohe Kundenzufrie-
denheit. Gut zu wis-
sen: Die Kolner sind
bestens gewappnet
fur Marktkrisen.

K®MPAKT

Die Deutsche Arzteversicherung
AG (DAV) wurde 1881 von Arzten
fiir Arzte gegriindet. Seit 1996 ist
die Lebens- und Rentenversiche-
rung eine eigenstandige Tochter-
gesellschaft in der AXA-Gruppe.
Die gebuchten Bruttobeitrage
kletterten 2025 um 3,9 Prozent
auf 753 Millionen Euro.

Rating Bewertung

S&P (fiir AXA Gruppe) | AA- (Ausblick:

¢ positiv)

Datenquelle: Assekurata

Alles im Blick. Fiir den Hartetest
werden zehn relevante Kennzahlen,
die Aufschluss tiber die Leistungsfahig-
keit eines Lebensversicherers geben, mit
dem Gesamtmarkt verglichen. Der Test
beriicksichtigt Anforderungen des Ge-
setzgebers (Solvency II), wirtschaftli-
che Indikatoren (Verzinsung, Rendite)
und Kundenbelange (Kosten, Stornie-

Auch extreme Marktkrisen
wiirden weggesteckt

Die DAV hat eine groBe Zahl an fonds-
gebundenen Vertragen im Bestand. Das
macht sich bei der aufsichtlichen
Solvenzquote bemerkbar. Die ist aus-

kémmlich und liegt mit 359,42 % deutlich
hoher als im Gesamtmarkt (298,39 %).

SCR-Quote — Aufsicht in Prozent

2020 2021 2022 2023 2024

Nettoverzinsung liber stille
Reserven gesteuert

400

=
o o

Abschreibungen haben in den letzten
Jahren die Nettoverzinsung bei der DAV
belastet. Ohnehin steuern die Kdlner ihr
Kapitalanlageergebnis. Im 5-Jahres-
Mittel werden 2,47 % ausgewiesen. Der
Gesamtmarkt erreicht 2,83 %.

Nettoverzinsung in Prozent

2020 2021 2022 2023 2024 2020-2024
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LEBENSVERSICHERER im

HARTETEST

URTEIL: OUTPERFORMER

ASSEKURATA

rungen). Gesellschaften, die bei min-
destens sechs Kennzahlen den Markt-
durchschnitt tibertreffen, erhalten die
Auszeichnung ,Outperformer*.
Ausschlaggebend fiir die Bewertung
von Assekurata und FOCUS MONEY-
Versicherungsprofi ist der 5-Jahres-
Durchschnitt. Bei den Solvency-Quo-
ten wird nur das letzte Jahr beurteilt. B

Hohe Solvenzquote auch
ohne bilanzielle Hilfen

Volatilitdtsanpassungen sind kaum er-
forderlich. Deshalb liegt die Basis-SCR-
Quote der DAV mit 346,40 % nahezu
auf dem Niveau der aufsichtlichen
Quote. Das signalisiert ein sehr hohes
Sicherheitsniveau. Markt: 210,44 %.

SCR-Quote - Basis in Prozent

200
100
_0

2020 2021 2022 2023 2024

Durchschnittsverzinsung
bleibt liberdurchschnittlich

Die laufende Durchschnittsverzinsung
der DAV f3llt im 5-Jahres-Mittel (2,56 %)
noch leicht tiberdurchschnittlich aus
(Markt: 2,53 %). Dazu tragt das Ergebnis
2021 bei. Seither diirften die Ausschiit-
tungen aus Spezialfonds geringer sein.

Laufende Durchschnittsverzinsung
in Proz

2020 2021 2022 2023 2024 &2020-2024

lo lu Il |a

[l DAV Marktdurchschnitt
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im aufsichtlichen Nachweis ggf.
unter Anwendung der Volatilitats-
anpassung und/oder einer Uber-
gangsmafBnahme.

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

-> Nettoverzinsung: Kapitalanlage-
ergebnis in Prozent des mittleren
Kapitalanlagebestands zu Buch-
werten.

=> Lfd. Durchschnittsverzinsung:
ordentliches Kapitalanlageergebnis
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 fiir Kunden inkl.
Zufiihrung zur ZZR (Zinszusatzre-
serve): gesamter Rohliberschuss
vor Zuflihrung zur ZZR in Prozent
der Summe aus gebuchten Brutto-
pramien (ohne fondsgebundene Le-
bensversicherung) und Kapitalanla-

VERSICHERUNGSPROFI

LEBENSVERSICHERER im

- Bestands- HARTETEST
rendite:

gesamter Roh- URTE"-: OUTPERFORMER
Uberschuss in

Prozent der Brut- ASSERURATA
todeckungsriick-

stellung und Ansammlungs-

guthaben.

=> Zuwachsrate APE (Annual
Premium Equivalent)-Bestand:
laufende gebuchte Bruttopramien
+10 % der Einmalpramien.

-> Stornoquote: vorzeitiger
Abgang nach laufendem Beitrag
in Prozent des mittleren Jahres-
bestands.

Aufwendiger Vertrieb lasst
Abschlusskosten steigen

Die DAV vertreibt ihre Produkte iiber
qualifizierte Vertriebspartner. Das muss
sich zwangslaufig auf die Provisionen
auswirken. Die Abschlusskostenquote ist

mit 4,94 % (5 Jahre) liberdurchschnittlich,
aber im Rahmen. Markt: 4,43 %.

Abschlusskostenquote in Prozent

0

2020 2021 2022 2023 2024 (&2020-2024

O

Bestandsrendite signalisiert
eine robuste Ertragskraft

lo>

|

Die Ertragskraft zeigt sich auch an der
Bestandsrendite. Die fallt mit 3,58 %

(5 Jahre) bei der DAV mehr als doppelt
so hoch aus wie im Gesamtmarkt (1,54 %).
Auch hier dirfte der Bestand an fonds-
gebundenem Geschéft positiv wirken.

Bestandsrendite in Prozent
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geergebnis.

Verwaltungskosten sind
vergleichsweise hoch

Auch wenn die DAV ein Service- und
Qualitadtsanbieter ist: Bei den Verwal-
tungskosten sollten Effizienzgewinne
maoglich sein. Wahrend der Markt hier

im 5-Jahres-Mittel 2,24 % erzielt, mel-
den die Kolner 3,34 %.

Verwaltungskostenquote in Prozent
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Zielgruppenausrichtung
ermoglicht starkes Wachstum

lo 1= I leo s

Die DAV setzt nicht auf das Einmalge-
schaft — und beeindruckt dennoch mit
einem hohen Pramienwachstum. Vertrieb
und Produkte performen. Im 5-Jahres-
Mittel erzielen die Kdlner 3,38 %, dage-
gen schrumpft der Gesamtmarkt (-0,44 %).

Zuwachsrate APE-Bestand
in Prozent —
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Hohe Umsatzrendite
erfreulich auch fiir Kunden

Hier kommt die Produktausrichtung
zum Tragen: Der groBe Bestand an

fondsgebundenem Geschaft wirft gute
Ertrage ab. Die Umsatzrendite fir Kun-
den erreicht im 5-Jahres-Mittel 34,43 %.
Der Gesamtmarkt lasst Federn: 12,10 %.

Umsatzrendite fiir Kunden inkl.
Zufiihrung zur ZZR in Prozent T
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Stornoquote spricht fiir
zufriedene Kunden

Das ist ein Zeichen fiir Beratungsquali-
tat und gute Produkte: Mit 4,17 % fallt
die langjahrige Stornoquote bei der
DAV niedriger aus als bei der Konkur-

renz. Der Gesamtmarkt meldet im
5-Jahres-Mittel 4,57 %.

Stornoquote in Prozent
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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

DER VERSICHERUNGSPROFI 19/2026 "


http://focus-abo.de/Zeitschriften/FOCUS-MONEY.html



