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> Kraftfahrt 2009

Mit mehr Profil zu mehr Profitabilitat

Trotz des harten Verdrangungswettbewerbs bleiben fiur Kfz-Versicherer viele
Optionen sich im Markt zu positionieren. Dies zeigte sich auf der Konferenz
JKraftfahrt 2009 - Strategien fir mehr Profitabilitat” der Kélner versiche-
rungsmathematischen Beratungsgesellschaft Meyerthole Siems Kohlruss, auf
dem Experten der Branche uber aktuelle Marktzahlen und Zukunftschancen

referierten.

Der Wettbewerb funktioniert

Zu Beginn der Veranstaltung informierte
Geschaftsfuhrer Onnen Siems Uber die
aktuelle Entwicklung im K-Markt. Auf-
grund des Verdrangungswettbewerbs und
einem anhaltend ricklaufigen Schaden-
trend erwartet er auch fur 2009 einen
weiteren Ruckgang der Bruttobeitrags-
einnahmen auf 20 Mrd. Euro. Damit
schrumpfte der K-Markt innerhalb von
funf Jahren um insgesamt 2,4 Mrd. Euro,
also Uber 10 Prozent.

Die verbesserten Sicherheitssysteme in
den Fahrzeugen und der wachsende ge-
sellschaftliche Druck auf unangemes-
senes Fahrverhalten fUhrten zu einem
Ruckgang der Anzahl der Verkehrstoten
und Schwerverletzten. Dieser Trend ist
sehr nachhaltig. In der Kraftfahrt-Haft-
pflicht (KH) prognostiziert Meyerthole
Siems Kohlruss einen Ruckgang von 100
bis 200 Mio. Euro jahrlich.

In K wird Geld verdient. Unter Berlck-
sichtigung der Kapital-Ertrage/Kosten
und nach vollstandiger Abwicklung war

2008 mit 1 Prozent profitabel, cbwohl
das Kasko-Ergebnis verhagelt war und
bei -7,7 Prozent lag.

Fur das Anfallsjahr 2009 schatzt
Meyerthole Siems Kohlruss das abge-
wickelte versicherungstechnische Ergebnis
in KH auf 2,8 Prozent, in Kasko auf -2
Prozent. Die weiterhin positive Schaden-
entwicklung fangt den Beitragsverfall in
20089 auf. Vorausgesetzt es treten keine
Naturkatastrophen wie in 2008 auf, erwar-
ten die Aktuare aus Koln ein Gesamt-
ergebnis in K von 3 Prozent.

Direktvertrieb gewinnt an Fahrt

Der Direktvertrieb wird weiter an Bedeu-
tung gewinnen. Diese Entwicklung hat im
letzten Jahr deutlich an Fahrt gewonnen,
so Jorg Vogelsang, Berater bei Meyerthole
Siems Kohlruss. 2009 werden Direkt-
versicherer in Deutschland einen Anteil
von 20 Prozent erreichen. Erfolgschancen
haben vor allem Anbieter in Verbindung
mit einem bekannten Markennamen oder
reine Direktanbieter, die einen groBen
Marketingaufwand betreiben.

Die Themen dieser Ausgabe
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Liebe Leserin, lieber Leser,
es sind turbulente Zeiten,
die wir im Moment erleben.
Die Finanzkrise wird auch
an der Versicherungsbran-
che nicht spurlos vortber-
gehen. Dabei steht der
konservative - fruher haufig
belachelte — deutsche Markt
noch vergleichsweise gut
da. Es hat sich durchaus
bewahrt, prazise und vor-
sichtig zu kalkulieren.

Es ist wichtiger denn je,
den Markt genau zu ana-
lysieren und Risikobedarfe
richtig einzuschatzen.

Mit der Ausweitung des Ge-
schaftsbereichs Solvency IT
haben wir diesem Sach-
verhalt bereits Rechnung
getragen.

Auch mit dem neuen sach-
lichen Auftritt mochten wir
unsere Herangehensweise
dokumentieren: Wir konzen-
trieren uns auf das Wesent-
liche, damit unsere Kunden
Uber eine optimale Basis fur
ihre Entscheidungsfindung
verfugen.

In diesem Sinne: Volle Kraft
voraus!
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Ihr Onnen Siems



> Kraftfahrt 2009

Allerdings sind Kannibalisierungseffekte
zu beachten: Direktvertriebsangebote der
groBen Versicherer gehen teilweise zu
Lasten der eigenen klassischen Angebote.

Okotarife rollen an

In Zeiten des Klimawandels wachst der
Anteil der Autofahrer, die sich klimascho-
nender verhalten wollen. Bewertungs-
kriterien wie Partikelfilter, CO*-AusstoB
und moderne Antriebsformen wie Hybrid
konnten Kriterien fur eine adaquate
Tarifierung sein. Die Zielgruppe ist Uber-
durchschnittlich gut ausgebildet, ver-
dient besser und verursacht vergleichs-
weise wenig Unfalle. Michael Adler von
der Verkehrsclub Deutschland Service
GmbH (VCD) forderte ,echte” Umwelt-
pramien ein. Der CO?-Tarif, den der VCD
in  Kooperation mit der Deutschen
Allgemeinen anbietet, weist eine Scha-
denquote unter 70 Prozent auf. Aktuell
sind aber nur 4.000 Pkw hier versichert.

Strategien uber den Autohandel

Die Erfolgsgeschichte des Marktes
schrieben in den letzten Jahren die
Autohersteller und ihre Versicherungs-
partner. Den Vorteil des direkten Kun-
denkontaktes im Autohaus nutzend, er-
oberten sie immer mehr Marktanteile im
Neuwagengeschaft.

Die Finanzkrise und Automabilkrise lasst
Autohersteller nun noch starker auf das
profitable Reparatur- und Teilegeschaft
sowie das Angebot von Versicherungen
und Finanzdienstleistungen setzen Vor-
aussetzung fur eine hohe Penetration beim
Verkauf von Versicherungsleistungen im
Autohaus st eine professionelle Schulung
der Autohaus-Mitarbeiter. Hier besteht
in vielen Hausern noch Nachholbedarf.

Eine interessante Option fur die Neu-
wagenfinanzierung ist die Restschuld-
versicherung (RSV). Thorsten Keil von

der SCOR Life sieht in der RSV ein sinn-
volles Instrument zur Absicherung von
Darlehensnehmern gegen die biome-
trischen Risiken Tod, Arbeitsunfahigkeit
und Arbeitslosigkeit. Fur den vermitteln-
den Darlehensgeber stellt die RSV eine
nicht unerhebliche zusatzliche Rendite dar.

Dr. Konrad WeBner von der Puls-Markt-
forschung GmbH erwartet in der Zukunft
maBgeschneiderte Versicherungslosungen
fur einzelne Autohauser. Schon heute
kooperieren viele Autohauser nicht
nur mit der Herstellerbank und dessen
Versicherungspartner, sondern holen
sich zusatzlich einen herstellerunab-
hangigen Versicherer ins Haus. Die
Turen der Autohauser sind also noch
nicht zugeschlagen. Im Gegenteil: Mehr
Unabhangigkeit vom Hersteller liegt
durchaus im Interesse der Autoverkaufer.

Profil scharfen - Marktanteile gewinnen
Insgesamt deutet im K-Markt alles da-
rauf hin, dass die Produktdiversifikation
zunehmen wird. Der heutige Kunde ist in-
formierter denn je und erwartet ein auf
seine individuellen Bedurfnisse zuge-
schnittenes Angebot. Patentlosungen fur
den Markterfolg gibt es keine, Chancen
um so mehr.

In Kurze:

Hochkaratige Experten
diskutierten tiber Chancen
im K-Markt.

Fir Kommentare und Anre-
gungen zur Kfz-Konferenz
steht Ihnen zur Verfligung:
Onnen Siems

Tel. +49 (0)221 42053-25
siems@aktuare.de
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Die Kanferenz wurde von Dr. Marc Surminski, Zeitschrift fur Versicherungswesen
moderiert. Sein Fazit:

~Der deutsche Kfz-Versicherungsmarkt steht weiter unter Druck. Die glinstige
Schadenentwicklung bietet den Versicherern aber die Méglichkeit, sich bei
momentan noch auskémmlichen Ertragen auf die Herausforderungen der
Zukunft einzustellen und neue, profitable Geschéftsbereiche zu erschlieBen.”

> Kraftfahrt 2009
Die Top 40 des K-Markts nach Anzahl der Kfz

Versicherungsgruppe Vertrige [Tsd.]* | Marktanteil| kumuliert * Anzahl der KH-Vertrage
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> VHV-Benchmarkstudie

Durchblick im Tarifdschungel

Meyerthole Siems Kohlruss legt regel-
maBig eine Benchmarkstudie zu Neu-
geschaftspramien der Verbundenen
Hausratversicherung (VHV) auf.

Die Studie zeigt, dass der deutsche VHV-
Markt sehr heterogen ist. Spielraum, um
Differenzierungen in den Beitragssatzen
umzusetzen, ist durchaus vorhan-
den. Beim gunstigsten Anbieter ist der
Beitrag halb so hoch wie beim teuersten
Anbieter. Dieser Unterschied entspricht
ca. 200 Euro im Beitrag. Haufig besetzen
kleine und mittlere Gesellschaften die
vorhandenen Nischen und Ubernehmenin
vielen Segmenten die Preisfuhrerschaft.

Fur den Marktvergleich wurden die
Standardrisiken ,Bauartklasse 1", ,stan-
dig und selbst bewohnte Wohnungen”
sowie Tarife ohne Selbstbeteiligung be-
trachtet. Die Studie deckt einen
Marktanteil von 66,49 Prozent gemes-
sen an den Beitragseinnahmen der 71
beteiligten Versicherer ab.

Veranstaltungen 2009

Fur die Studie standen Informationen
von ca. 350.000 Einzelrisiken zur Ver-
flgung. Um die verschiedenen Deck-
ungskonzepte vergleichen zu konnen,
wurden die vorliegenden Tarife in die
Produktlinien Basis-Versicherungsschutz
(25 Tarife), erweiterter Versicherungs-
schutz (63 Tarife) und Premium-Ver-
sicherungsschutz (56 Tarife) eingestuft.
Weiter wurde nach Segmenten Wohn-
flache, Vertragssumme, Uberspannung,
Fahrraddiebstahl und den 6 GDV-Tarif-
zonen VHV gesamt unterteilt.

Die Studie macht den VHV-Markt trans-
parent. Jeder Versicherer kann damit
ohne viel Aufwand die Angebote der
Mitbewerber einschatzen und seine ei-
gene Position im Wettbewerb genau
einstufen. Diese Informationen bedeu-
ten einen wichtigen Wissensvorsprung
fur die Kalkulation zukinftiger Tarife.

Fir mehr Informationen
zur VHV-Studie wenden
Sie sich an:

Jorg Vogelsang

Tel. +49 (0)221 42053-18
vogelsang®@aktuare.de

Mehr Informationen zu den
einzelnen Veranstaltungen
sendet Ihnen:

Beate Gdlden

Tel. +49 (0)221 42053-11
goelden@aktuare.de
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> Neuer Name

Mit neuem Auftritt volle Kraft voraus

Anfang 2008 trat Dr. Dietmar Kohlruss als
neuer GeschaftsfUhrender Gesellschafter
in das Unternehmen ein. Er ist verantwort-
lich fur die Bereiche Risikomodelle und
Solvency IT.

Zum Jahreswechsel erfolgte daher die
Neufirmierung in:

Meyerthole Siems Kohlruss, Gesellschaft
fur aktuarielle Beratung mbH.

Die Neufirmierung wurde auBerdem
zum Anlass genommen, das gesamte
Erscheinungsbild zu tGberarbeiten.

,Der neue Auftritt unterstreicht unseren
sachlichen Kommunikationsansatz aus-
gezeichnet,” so Onnen Siems, geschafts-
fUhrender Gesellschafter und verant-
wortlich fur die Bereiche Marketing und
Vertrieb. ,,Wir konzentrieren uns auf das
Wesentliche, damit unsere Kunden die
oft sehr komplexen Themen optimal
erfassen und schnell fiir ihre Entschei-
dungsfindung nutzen kénnen.”

Mit einem Neujahrsempfang im Kalner
Schokoladenmuseum feierte das Unter-
nehmen mit vielen Geschaftsfreunden
den Neuanfang unter dem Motto:

.Volle Kraft voraus!”

2| Meyerthole
Siems
Kohlruss

Gesellschaft fir
aktuarielle Beratung mbH

Das neue Geschaftsfiihrer-Trio
begriiBte zahlreiche Gaste auf
dem Neujahrsempfang im
Kélner Schokoladenmuseum.

Heinz-Peter Welter,

Mitglied der Vorstande der
ADAC-Schutzbrief- und der
ADAC-Rechtsschutz Versiche-
rungs-AG fiihrte kurzweilig
duch die Historie von
Meyerthole Siems Kohlruss.



Seit Ende letzten Jahres arbeitet Sarah Brings als Beraterin bei Meyerthole Siems
Kohlruss. Zuvor war sie bereits als Praktikantin und Werkstudentin im Unternehmen
tatig. Zu einem der Schwerpunkte der Mathematikerin gehort die Bewertung von
Schadenreserven. Weiter ist sie Ansprechpartnerin fur alle Fragen rund um das
Softwaretool zur Abwicklungsanalyse VENUS. Ausgleich zur Arbeit mit Zahlen und
Formeln findet Sarah Brings als aktive Chorsangerin und begeisterte Inline-Skaterin.

Serie Solvency 11, Teil 10

MaRisk VA in Kraft

Mit dem Inkrafttreten der MaRisk VA (Min-
destanforderungen an das Risikoman-
agement in Versicherungsunternehmen)
zum 01.01.2009 ergeben sich neue An-
forderungen an das Risikomanagementin
Versicherungsunternehmen. Die MaRisk
fokussieren auf die Einbettung des
Risikomanagements in das Unternehmen.
Ziel ist ein konsistenter Ablauf mit fest-
gelegten Verantwortlichkeiten sowie die
Trennung unvereinbarer Funktionsbe-
reiche. Der Prozess und die Kommuni-
kation des Risikobegriffs und die Anwen-
dung und Beachtung des Risikomanage-
ment missen vom gesamten Unternehmen
verstanden werden. Alle Geschaftsleiter
sind verantwortlich fur eine angemes-
sene Risikostrategie, die Einrichtung
angemessener interner Kontrollverfahren
und alle Elemente des Risikomanagements.

Folgen fir Unternehmensstrukur

und -steuerung

Die MaRisk VA sollen aus Sicht der BaFin
als ganzheitlicher Ansatz verstanden wer-
den, der eine effektivere Uberwachung
und Kontrolle der Geschaftsablaufe im
Sinne eines risikoorientierten Steue-
rungskreislaufs im Unternehmen fordert.
So sind nicht nur die Bereiche Risiko-
management, Controlling, Revision und
Betriebsorganisation betroffen, sondern
auch die operativen Fachbereiche wie
Produktmanagement, Vertrieb und Kapi-
talanlage, die Uber die fUr ihre Bereiche
relevanten Risiken an das zentrale Risiko-
management berichten mussen.

Etablierung von Geschafts- und
Risikostrategie

Wesentlicher Eckpunkt der MaRisk ist
ein zur Risikostrategie konsistentes
Tragfahigkeitskonzept. Strategie und
Konzept mussen inregelmaBigen Zyklen
bei signifikanten Veranderungen von
Marktparametern und Risikoeinschat-

zungen aktualisiert und durch Limit- und
Frihwarnsysteme flankiert werden.

Einrichtung einer unabhangigen
Risikokontrolle

Basis des Risikokontrollprozesses ist eine
umfangreiche Risikoidentifizierung, die
alle in den risikorelevanten Geschafts-
ablaufen vorhandenen Risiken aufnimmt.
Dem schlieBt sich eine erste qualitative
Einordnung einzelner Risiken anhand der
unternehmensindividuellen ,,Referenzskala”
an, bevor die wesentlichen Risiken anhand
von festgelegten Bewertungsmethoden
zu quantifizieren sind. Diese neu einzurich-
tende unabhangige Risikokontrollfunktion
wird auch auf die Organisationsstruktur
der Unternehmen weitreichende Aus-
wirkungen haben. So schlieBen sich bei-
spielsweise Ergebnisverantwortung und
gleichzeitige Risikokontrolle aus.

Gestaltungsspielraume als
Wettbewerbsvorteil nutzen

Die MaRisk VA ist prinzipienarientiert
und enthalt keine Detailregelungen. Die
Offnungsklausel fir kleinere und mittlere
Unternehmen und der Grundsatz der Pro-
portionalitat bieten zahlreiche Gestal-
tungsspielraume fur unternehmensindivi-
duelle Losungen.

Gerade fur mittelstandische Versicherer
bietet sich die Maglichkeit des Outsour-
cings von Kontrollmethoden an - etwa
in Form von externen Gutachten.
Meyerthole Siems Kohlruss unterstutzt
Unternehmen in allen Stufen von der
Konzeption bis hin zur Umsetzung
eines  MaRisk-konformen  Risikoma-
nagement-Prozesses. Dabei fallt der
allem zugrundeliegenden Datenqualitat
eine entscheidende Rolle zu - hier
liefert Meyerthole Siems Kohlruss mit
den entsprechenden Software-Tools
und Expertise wertvolle Unterstutzung.

Ihr Ansprechpartner zu MaRisk
und Solvency II:

Dr. Dietmar Kohlruss

Tel. +49 (0)221 42053-22
kohlruss@aktuare.de
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