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Glückwunsch, Ihr neuer Internetauftritt 
einschließlich Extranet für Ihre Ver-
triebspartner ist aus einem Guss. Die 
Universa präsentiert sich hier sympa-
thisch und auf der Höhe der Zeit. Vor 
dem Hintergrund der anstehenden, viel-
leicht größten Schlacht im PKV-Markt, 
sicher ein richtiger Schritt, um Frische zu 
demonstrieren. Aber kommen wir zu den 
harten Fakten: Vor dem absehbaren 
Hauen und Stechen in 2011 wird auf dem 
Feld der Vollversicherung von durch-
schnittlichen Beitragsanhebungen zwi-
schen 0,5 und sieben Prozent gespro-
chen. Wie wird hier die Universa aufge-
stellt sein?

Der weitaus größte Teil unseres Tarif-
werks bleibt zum 01.01.2011 beitragssta-
bil. Das ist das Ergebnis aus dem Zu-
sammenspiel von Annahmepolitik, Lei-
stungsmanagement sowie unserer kon-
sequenten Geschäftspolitik, Anpas-
sungsbedarf immer zeitnah umzusetzen 
und die Beiträge stets auf der Basis ak-
tueller Rechnungsgrundlagen zu kalku-
lieren. Dadurch hat sich bei uns über die 
Jahre hinweg kein Anpassungsbedarf  
aufgestaut, der irgendwann umgesetzt 
werden muss. Zudem haben wir in den 
letzten zehn Jahren für unsere Bestands-
kunden zur Begrenzung von Beitragsan-
passungen rund 190 Millionen Euro aus 
Überschüssen eingesetzt.  Insgesamt ist 

die PKV mit 145 Milliarden Euro Alte-
rungsrückstellung gut für die Zukunft 
gerüstet. Die uniVersa führt regelmäßig 
über 40 Prozent der Beitragseinnahmen 
der Alterungsrückstellung zu. Damit neh-
men wir eine Spitzenposition ein. 

Welche Kern-Argumente Ihres Hauses 
werden Ihre Vertriebspartner mit ins 
Marschgepäck bekommen? Bleibt es bei 
der aktuellen Tarif-Palette?

Wir bieten unseren Kunden und Ver-
triebspartnern ein bewährtes und mo-
dernes Produktliniensystem mit offensi-
ven Tarifwechselrechten an. Damit kann 
ein Leben lang das Preis-Leistungs-Ver-
hältnis an geänderte Lebenssituationen 
angepasst werden. Von insgesamt 240 
Tarifalternativen sind 220 jederzeit ohne 
erneute Gesundheitsprüfung wählbar. 
Das ist einzigartig am Markt. Zudem 
bieten wir eine ganze Reihe von familien-
freundlichen Lösungen und spartenü-
bergreifenden Deckungskonzepten an. 
So garantieren wir zum Beispiel über 
unser Einkommenssicherungskonzept 
„unisafe“ einen nahtlosen Übergang vom 
Krankentagegeld zur Berufsunfähigkeits-
rente. Wir werden unserer Philosophie 
treu bleiben und keine Paralleltarife mit 
Lockprämien anbieten oder Tarifschlie-
ßungen vornehmen, deren Folgen unse-
re Bestandskunden zu tragen hätten. 

Aktuell konnten Sie in einem großen 
Tarif-Vergleich als bester Anbieter für 
Männer und Frauen überzeugen. Unter-
sucht wurden insgesamt 50 Leistungs-
kriterien für Ambulant, Stationär, Zahn 
und Krankentagegeld. Wie bringt man 
diese PS noch besser in den Vertrieb?

Als älteste private Krankenversicherung 
in Deutschland setzen wir bewusst auf 
Qualitätsprodukte, die in unabhängigen 
Vergleichen regelmäßig getestet und 
ausgezeichnet werden. Auch unsere 
Services werden immer wieder mit Spit-
zenpositionen ausgezeichnet. Wir ver-
fügen über eine langjährige Erfahrung in 
der Zusammenarbeit mit Versicherungs-
maklern und legen großen Wert auf 
bestmögliche Services. Dazu gehören 
z. B. auf Makler-Bedürfnisse abge-
stimmte Betreuungseinheiten im Innen-
dienst genauso wie in der Vertriebsor-
ganisation. Seit über 20 Jahren führen 
wir jährlich bundesweit Informationsver-
anstaltungen für Makler durch. Ebenso 
sind wir stets auf Messen und Veran-
staltungen, auch von unseren Ver-
triebspartnern, vertreten. So kommen 
unsere Botschaften sicher und ver-
ständlich beim Empfänger an. 

Im Vorfeld von 2011 haben sich einige 
Marktteilnehmer gegen eine weitere 
Ausreizung der Provisionshöhen ausge-

„RfB-Zuführung und Eigenkapital 
auf dem höchsten Wert in der 
Unternehmensgeschichte.“

Klaus Barde im Gespräch mit Michael Baulig, 
Vorstand der uniVersa Krankenversicherung a.G. 
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ein Jahr betrug. Dass das nicht gut ge-
hen kann, liegt auf der Hand. Einige 
Vertriebsorganisationen haben das per-
fektioniert, aber das sind Ausreißer. 
Trotzdem birgt das Gefahren für die Re-
putation der ganzen Branche. Wir setzen 
auf langfristige Kundenbeziehungen und 
Partnerschaften. Deshalb haben wir als 
erster Versicherer auf diese Entwicklung 
konkret reagiert und Stornohaftungs-
zeiten verlängert. Grundsätzlich sind wir 
der Auffassung, dass die Beratung zu 
einer privaten Krankenversicherung auch 
adäquat zu dem hohen Beratungsauf-
wand vor und nach dem Vertragsab-
schluss vergütet werden muss. Schließ-
lich geht es um existenzielle Fragen für 
den Kunden. 

Lassen Sie uns einen Blick auf die Zeit 
nach 2011 wagen. Werden alle PKV-
Anbieter im Wettbewerb bestehen kön-
nen? Wie sieht es mit den Reserven der 
Krankenversicherer aus? Stehen Fusi-
onen an, um der Folgen des demogra-
fischen Faktors Herr zu werden?

Wir gehen davon aus, dass die PKV-
Anbieter im Wettbewerb des Jahres 2011 
bestehen werden. Fusionen sind ja auch 
nur dann sinnvoll, wenn der Kunde etwas 
davon hat. Aus Gründen des demogra-
fischen Faktors werden keine Fusionen 
erforderlich. Das Kalkulationsmodell der 
PKV sorgt im Gegensatz zum Umlage-
verfahren der GKV dafür, dass jede Al-
terskohorte ihren eigenen, risikoge-
rechten Beitrag zahlt. Was die Sicherheit 
anbelangt, sind die Unternehmen gut 
aufgestellt. Eine Bewährungsprobe dafür 
war die Finanz- und Wirtschaftskrise, die 
eben keinen Schwund der sicher ange-
legten Alterungsrückstellungen nach 
sich zog. Im Gegenteil: Die Alterungs-
rückstellungen sind kräftig angewach-
sen. Bei der uniVersa stiegen die RfB-
Zuführung und das Eigenkapital sogar 
auf den höchsten Wert in der Unterneh-
mensgeschichte. Morgen & Morgen hat 
uns dafür zum wiederholten Male mit der 
Bestbewertung ausgezeichnet. 

sprochen. Das Thema wurde zum Politi-
kum. Auch der GDV bemüht erstmals in 
seiner Geschichte Begriffe des Verbrau-
cherschutzes. Bewerten Sie diese Vor-
kommnisse als Einzelfälle oder haben wir 
es hier mit einem offensichtlichen Trend 
im Vertriebsmarkt der PKV zu tun?

Durch die PKV-feindliche Gesundheits-
politik von Ulla Schmidt hat sich das 
„echte“ Neugeschäft, die Übertritte aus 
der GKV, stark vermindert. Aufgrund 
dessen wurde der Intra-PKV-Wettbe-
werb angeheizt mit der Folge, dass billi-
ge Tarife auf den Markt kamen, die mit 
den höchsten Provisionen bei kurzen 
Haftungszeiten vergütet wurden, obwohl 
die Verweildauer im Bestand oftmals nur 


