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> Aktuarielle Analyse

Innovation in Rechtsschutz

Die DEURAG leistet Pionierarbeit. Durch ein Projekt verbessert sie die Profitabilisierung
in Rechtsschutz. DEURAG-Vorstand Arndt A. Stange im Interview.
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Herr Stange, wie kam es zu dem Projekt?
Wir sehen im Rechtsschutzmarkt schon
seit einiger Zeit, dass eine umfangliche
Bestandssanierung sowie regelmaBige
Sanierung von Einzelvertragen unum-
ganglich sind. Getrieben von deutlich
gestiegenen Kosten durch das Rechts-
anwaltsvergutungsgesetz und Sonder-
effekten, ist eine Pramienanpassung im
Bestand (iber (Anderungs-) Kiindigungen
notwendig.

Was waren besondere Herausforderungen?
Die Herausforderung bestand zunachst in
der Datenevaluierung. Im weiteren Ver-
lauf wurde unter Zuhilfenahme eines mul-
tivariaten Schadenmodells (systematische
Analyse und Klassifizierung der Risiken
nach zuklnftigen Schadenerwartungen)

ein Ansatz aus einer Kombination aus Bei-
trags- und Ertragsveranderung bei einem
vertretbaren Stornoverhalten gewahlt.

Im Anschluss mussten auch alle weite-
ren Bereiche, insbesondere der Vertrieb
eingebunden werden. Denn Bestandssa-
nierungen haben immer Auswirkungen
bei den Vertriebspartnern. Hier war es
wichtig, dass wir rechtzeitig die notwen-
digen Informationen am ,Point of Sale”
hatten. Zudem war es wichtig, dass die
Mitarbeiter im Vertriebsservice rechtzei-
tig eingebunden wurden, um die naturlich
auftretenden Fragen erlautern zu konnen.

Gab es innovative Ansatze?

Innovativ war die systematische Ana-
lyse einer groBen Anzahl von maoglichen
SanierungsmaBnahmen. Hierfur wurden
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diejenigen SanierungsmaBnahmen iden-
tifiziert, die unter einem tolerierbaren Bei-
tragsverlust die Ertragssteigerung (DB1)
maximieren.

Das kennt man sonst im Bereich Rechts-
schutz nicht so. Der Ansatz einer erwarte-
ten Schadenqguote - also die Kombination
von Modellwelt und realem Bestandsbei-
trag unter gleichzeitiger Berucksichtigung
des zu erwartenden Stornos - ist hier val-
lig neu gewesen.

In der Vergangenheit wurde nach Schaden-
haufigkeit, Schadenaufwandsquote und
Combined Ratio eine strategische Sanie-
rung durchgeflhrt. Zudem ist das Projekt
auf eine Automatisierung der Sanierungen
ausgerichtet gewesen, das fuhrt zudem zu
einer Anhebung der Komplexitat.

Wie bewerten Sie den Erfolg des
Projektes?

Die ersten Zahlen zeigen, dass wir die
getroffenen Annahmen richtig gewahlt
haben. Sicherlich gab es hier und da Fra-
gen zu Einzelfallen, die man im Gesprach
dem Vertriebspartner erklaren muss. Fur
eine abschlieBende Beurteilung des Pro-
jektes ist es aber noch zu fruh. Sanierun-
gen in dieser GroBenordnung zeigen in
der Rechtsschutzsparte ihre Wirkung im
Allgemeinen erst nach einem Ablauf von

zwei bis drei Jahren. Insbesondere die
zukunftige Ertragswirkung gilt es hier im
Fokus zu behalten.

Was schétzen Sie an der Zusammen-
arbeit mit MSK?

Die vertrauensvolle Zusammenarbeit mit
MSK kann man nur positiv bewerten.
MSK versteht es, auch Nicht-Aktuaren
seine komplexen Modelle auf den Punkt
zu erklaren. Im Rahmen des innovativen
Ansatzes konnten wir auf beiden Seiten
wichtige Erkenntnisse mitnehmen.

Lésst sich der Ansatz auch auf andere
Sparten lbertragen?

Sicherlich lasst sich der Ansatz auf andere
Sparten aus dem Bereich der Komposit-
versicherung Ubertragen. Wichtig ist, dass
man die Mitarbeiter frihzeitig mitnimmt
und die Vorgehensweise genau darstellt.
Die Frage, warum ein schadenbelasteter
Vertrag eine Pramienanpassung erhalt, ein
schadenfreier gunstiger Altvertrag aber
gekundigt werden muss, ist erklarungsbe-
durftig. Die Antwort ergibt sich aber nach
dem zukunftigen Schadenerwartungswert
und ist dann zu erklaren.

Die Fragen stellte Thilo Guschas.

Arndt A. Stange ist Vorstand
der DEURAG Deutsche Rechts-
schutz Versicherung AG
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Bilanzpolitische MaBnahmen werden durch neu verordnete
«Solvency II - GuV* transparent.




Kompetenz fiir Osterreich

Dr. Rolf Kuhn steht Meyerthole Siems Kohlruss (MSK) als Strategieberater fir Osterreich zur
Seite. Dr. Kuhn war lange Jahre als Vorstand der Helvetia Versicherungen Osterreich tatig.
Er begann seine berufliche Laufbahn 1976 bei der Schweizerischen Treuhandgesellschaft.
Spater war er beim Gerling Konzern Zurich tatig. Nach mehreren Stationen, die er bei den
Helvetia Versicherungen Schweiz durchlief, wurde er 1999 zum Vorstand Schaden-Unfall von
Helvetia Osterreich berufen. ,Wir sind sehr stolz, Herrn Dr. Kuhn fiir unser Haus gewonnen
zu haben - ein Stratege, der weiB, wie man aktuarielle Erkenntnisse in nachhaltige Vorteile

verwandeln kann", sagt MSK-Geschaftsfuhrer Onnen Siems.

Kommentar

Wer ohne Solvency IT gut aufgestellt war,

ist es auch mit.

Die deutsche Ubersetzung von Artikel 5 des kélschen Grundgesetzes lautet: Sei offen
fir Neuerungen. Und so schlimm wie befiirchtet ist es mit Solvency II doch gar nicht

gekommen.

Gab es zum 1. Januar 2016 noch einige
Versicherer, die es nicht Uber die 100%-
Marke geschafft haben, so sind mittler-
weile alle Uber diese Hurde gesprungen.
Im Schnitt betrugen die Eigenmittel zum
31. Dezember 2016 ca. 267% des erforder-
lichen Risikokapitals. Doch naturgemaB sagt
der Mittelwert wenig Uber die Streuung aus.

Immerhin 14% der Schadenversicherer
konnten nur eine Bedeckung von maximal
150% nachweisen. Auf der anderen Seite
verzeichnete fast ein Viertel der Versicherer
eine Bedeckung von mehr als 300%. Aber
wer sind die Gewinner?

Man gelangt schnell zu der Erkenntnis,
dass Versicherungsvereine im Mittel eine
deutlich bessere Bedeckung aufweisen als
Aktiengesellschaften; verantwortlich fur
diesen Effekt sind jedoch die groBen Versi-
cherungsvereine; je geringer die Beitrage,
desto geringer der Effekt.

Es bleiben die tUblichen Fragen:

Fuhrt Solvency ITI zu einer Marktbereini-
gung? Ich kann das beim besten Willen
nicht erkennen. In der Regel gilt: Wer chne
Solvency IT gut aufgestellt war, ist es auch
mit. Bei einigen Spezialversicherern denkt
man: Das ist doch ein gutes und sichereres
Geschaftsmodell, aber wie sollen wir das
dem Standardmodell beibringen!

Sind interne Modelle eine Losung?
Interne Modelle sind bisher den GroBen

vorbehalten und daran wird sich wohl auch
nichts andern. Dazu ist der finanzielle und
personelle Aufwand der Einfuhrung und
Pflege einfach zu groB. Aber unterneh-
mensspezifische Parameter konnen eine
Ventillosung sein, die mit deutlich weniger
Aufwand auch von mittelstandischen Gesell-
schaften zu bewaltigen ist.

Fur die nachsten Jahre wird es wohl
eher darum gehen, zu einer einheitlichen
und proportionalen Anwendung der Vorga-
ben zu gelangen. Ich kann mich an keinen
Mandanten erinnern, bei dem es im Rah-
men der Bewertung nicht groBe Ermes-
sensspielraume gegeben hatte. Ein Blick
auf die veroffentlichten SFCR zeigt auch,
dass es diese Spielraume insbesondere bei
der Ermittlung der Best Estimates geben
muss. Anders lassen sich die Spannbreite
der Ergebnisse fur die Schaden- und Pra-
mienruckstellung nicht erklaren.

Am Ende stellt sich noch die Frage, ob
sich die Verbraucher auch fur die Ergebnisse
interessieren. Fur die war es schlieBlich auch
gedacht.

Glaubt man einem unserer Mandanten,
so waren die Zugriffe auf die SFCR auf seiner
Website auch nach Monaten noch in Summe
einstellig. Aber das kann ja noch werden.

Dr. Andreas Meyerthole

Der Artikel wurde als Gastbeitrag auf VW-heute verdffentlicht.

Bei Fragen zu Rickversicherung
und Reservierung wenden Sie
sich gerne an

Dr. Andreas Meyerthole

Tel +49 (0)221 42053-15
andreas.meyerthole@aktuare.de
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Meyerthole Siems Kohlruss auf dem International Congress of Actuaries (ICA)

Auf dem 31. Internationalen ,Congress of Actuaries”, der vom 4. bis 8. Juni 2018 in Berlin
stattfindet, ist Meyerthole Siems Kohlruss mit zwei Vortragen vertreten. Im Rahmen der
ASTIN-Sektion stellt Carina Gotzen am Donnerstag um 8:30 Uhr das Thema ,Data Based
Storm Modelling” vor. Am Freitag um 14:30 Uhr referiert Thomas Budzyn zu ,Efficient
Frontier Technigue for Portfolio Optimization in Non-Life".

Neuer digitaler Versicherer am Start

Mit einer nach modernsten digitalen MaBstaben aufgebauten Versicherungsfabrik
bietet die Neodigital Versicherung AG Vertriebspartnern individuelle Versicherungs-

I6sungen, wie Neodigital-Vorstand Stephen Voss im Interview erlautert.

Herr Voss, nun haben Sie die BaFin-Lizenz
innerhalb kiirzester Zeit erhalten, mit wel-
chen Produkten starten Sie als digitaler
Versicherer in den Markt?

Wir starten unsere Vermarktung mit den
Versicherungsprodukten Privathaftpflicht,
Tierhalterhaftpflicht, Hausrat sowie Unfall
und planen eine kontinuierliche Erweiterung
unseres Sortiments.

Zusatzlich bieten Sie ausgewahlten Ver-
triebspartnern die Mdaglichkeit, eigene Ver-
sicherungslésungen zu entwickeln.
Vertriebspartner und Pools konnen ihr
eigenes Produkt individuell und zielgrup-
penspezifisch gestalten und mit unserer
White-Label-Option dartber hinaus im eige-
nen Namen Uber bereits existierende Ver-
triebswege und Plattformen vermarkten. Auf
das digitale Modell abgestimmte Produkte
und Prozesse bilden dabei die Grundbau-
steine unserer Fabrik. Mit Hilfe eines Pro-
dukt-Konfigurators kann die gewunschte
Versicherungslosung in beliebiger Kombi-
nation der Leistungspakete zusammen-
gestellt werden. Neodigital fungiert bei
diesem Modell als Fabrik und Risikotrager
im Hintergrund.

Die individuelle Auswahl der Leistungs-
merkmale erfolgt mittels Konfigurator?
Exakt, der Produkt-Konfigurator wurde in
unterschiedliche Klausel-Pakete unter-
teilt, die wiederum logisch zusammen-
gehorende Tarifierungsmerkmale umfas-
sen. Die Risikobewertung der einzelnen
Tariflerungsmerkmale und die anschlie-
Bende Preiskalkulation der ausgewahlten
Klausel-Pakete funktioniert regelbasiert
und automatisch. Basierend auf der ak-
tuariellen Erfahrung unseres Partners
Meyerthole Siems Kohlruss konnten wir
diesen modularen Baukasten fur die Ge-
staltung individueller Versicherungslo-
sungen entwickeln.

Wem bieten Sie die Mdglichkeit der indivi-
duellen Produktgestaltung an?
Hauptsachlich stellen wir diese Losung
erfahrenen Vertriebspartnern mit starken
Absatzkanalen zur Verfugung. Aufsetzend
auf dem Gedanken der automatisierten
digitalen Versicherung ergeben sich dartber
hinaus weitere interessante Geschaftsfelder,
wie zum Beispiel fur bereits im Markt etab-
lierte Erstversicherer.

Sektorwachstum seit Ende 2015 (Neugriindungen in %)

InsurTech

Investment

Finanzierung

PropTech

Accounting

Payments

Gesamt

Im Aufwind:

Die deutsche Finanztechnologie ist
seit Ende 2015 um 32% gewachsen
- an der Spitze stehen mit 70 % die
Insurtechs, wie eine comdirect-
Studie ermittelte.

Quelle: comdirect
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Die MSK-Schatzung zu Friederike wird im In- und Ausland aufgegriffen:

Das Orkantief ,Friederike", das am

Donnerstag uber Deutschland wutete,
konnte die Versicherungswirtschaft

bis zu 800 Mio. Euro kosten.

Frommes Versicherungsmonitor

Jubilaum

MSK schatzt die versicherten
Schaden durch , Friederike"

auf etwa 800 Mio. Euro.

Versicherungswirtschaft-heute

20 Jahre MSK

Mit groBer Dankbarkeit blicken wir auf 20 Jahre erfolgreiche aktuarielle Beratung
zurick. Wir danken unseren Kunden fir ihre Treue und unseren Mitarbeitern fir ihren
groBartigen Einsatz. Es waren spannende Jahre und wir freuen uns auf die Zukunft!
Ihre Kélner Aktuare

Das runde Jubildum wurde mit einer Ausstellung auf dem Neujahrsempfang in der Kélner Flora gewiirdigt.

Wéhrend MSK vor 20 Jahren mit der
Erstellung eines Businessplans und der
Entwicklung eines Aktionsalgorithmus
fur die optimale Platzierung von Rlck-
versicherungsvertragen beschaftigt war,
waren meine Beruhrungspunkte mit der
Mathematik fiir solche Uberlegungen eher
untauglich.

Zu dieser Zeit machte ich mir auf dem
Heimweg aus der Grundschule Gedanken
daruber, wie sich mit einem handlichen

5 Mark Stick an meinem Stammkiosk, das
Volumen meiner SuBigkeitentlte maxi-
mieren lieB. Dass diese erste Uberlegung
20 Jahre spater zu einer Zusammenarbeit
flhrte, ahnte ich damals noch nicht. Ich
darf heute sagen, dass ich als neuer Mit-
arbeiter und als aktiver und leidenschaft-
licher Mannschaftssportler von Anfang an
vom Teamgeist und der positiven Stim-
mung beeindruckt war.

Vinzent Stocker auf dem MSK-Neujahrsempfang

Die Tischrede des Abends hielt Wilfried Miiller (Miiller Unternehmensberatung GmbH).
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. . Das Kdlner Unternehmen
Friederike to cause German

insured losses of EUR 800 mn: MSK. (I:I/Iaeg(\a/:?s?(lziesrlsmi }r(noal]clr::;séti-
The Insurance Insider (UK, USA)

schen Fragen berat, geht von

... sigorta dani manlik firmasi 800 Millionen aus.
Meyerthole Siems Kohlruss'un Slddeutsche Zeitung
raporunu yayimladi.

S GORTACI GAZETES (Tiirkei)

> Rickblick
FRIEDERIKE - ein ,schlanker KYRILL"

JWir schatzen den versicherten Sachschaden durch den Orkan FRIEDERIKE auf 800 Mio.
Euro fur Deutschland”, sagt Onnen Siems von der aktuariellen Beratungsgesellschaft
Meyerthole Siems Kohlruss (MSK) aus Kaln. Durch den Orkan, der am 18. Januar durch
Deutschland zog, sind mindestens sechs Menschen ums Leben gekommen. Auf dem
Brocken wurde eine Windgeschwindigkeit von 205 km/h gemessen. ,Meteorologisch
war FRIEDERIKE so etwas wie ein, schlanker KYRILL" sagt der Versicherungsmathe-
matiker Onnen Siems. ,Verglichen mit KYRILL fiel das Sturmfeld von FRIEDRIKE enger
und kleinraumiger aus und der Sturm zog schneller durch.” KYRILL hatte auf den Tag
genau vor elf Jahren einen versicherten Schaden von 2,4 Mrd. Euro in Deutschland
angerichtet.

Orkan Friederike 18.01.2018

Fragen zu STORM CHASER, dem
MSK-Tool zu zeitnahen Scha-
denschatzungen nach Stiirmen,
. beantwortet gerne
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Tel +49 (0)221 42053-31
jana.niekamp®@aktuare.de

DUsseldonfs

Windspitzengeschwindigkeit
Bis 80 km/h
[ Bis 90 km/h
Il Bis 100 km/h
Il Bis 110 km/h
Il Uber 110 km/h BULLETIN
1/2018
Seite 6
© MSK-Sturmmodell ,STORM CHASER"




