
6 Risiko & Vorsorge 3-2011

Info

Der Autor macht das, 
was man von der Ver-
sicherungswirtschaft, 
leider immer wieder 
umsonst, erwartet: 
Einen Blick nach vorn. 
Mit diesem Blick nach 
vorn hätte diese Bran-

che die große Summe der Verände-
rungen im Markt selbst antizipieren 
und damit selbst einleiten können. So 
blieb es dem Gesetzgeber überlassen, 
dringend notwendige und zugleich 
selbstverständliche Dinge wie zum 
Beispiel Qualifikation, Kundenorientie-
rung, Kostentransparenz und Finanz-
stärke einzufordern.
Die Buchinhalte sind eingekleidet in 
die Rahmenhandlung der Tätigkeit 
eines Vermittlerbüros im Jahr 2025. 
Das führt zu flüssiger Lesbarkeit und 
regt dazu an, etliche Anstöße ernsthaft 
zu prüfen. 

Einige Stichworte aus dem Inhalt: 
Fachkräftemangel / Kfz-Versicherung 
I: Pay-as-you-drive / Ausschreibungs-
plattformen / Krankenversicherung / 
Technik-Highlight: Sensorkleidung / 
Kfz-Versicherung II: Neue Technolo-
gien – neue Versicherungskonzepte / 
Technik-Highlight: Elektroantrieb / 
Kundenportale / Dialog-/Kommunika-
tionsstrategie und CRM / Vermittler-
portale /Weiterbildung / Technik-High-
light: Memristoren / Schadenmeldung 
/ Vertriebstraining / Rentenversiche-
rung / Pflegeversicherung / Vergü-
tung s   sys te me / Just-in-time-Versiche-
rung / Transportversicherung / Makler-
betreuung 

Alle Themen sind sehr konkret und 
wirken umsetzbar. Besonders erfreu-
lich: Die unabhängige, kluge Beobach-
tung des Geschehens im personalpo-
litischen Spektrum der Branche.

Buchempfehlung

etwas angezogen, bei den Lebensver-
sicherern sind zwölf Prozent des einge-
lösten Neugeschäfts Pflegerenten. Bei 
den Krankenversicherern sind es an die 
sieben Prozent des Neugeschäfts bei 
Zusatzversicherungen. 

Als preferierte Zusatzoptionen des 
Kunden bei der Auswahl des optimalen 
Produkts benennt der „Pflegespiegel 
2011“: Beitragsfreistellungen im Pflege-
fall, die Übernahme von Umbaukosten 
im Eigenheim, den Einschluss von De-
menz.Die befragten Personen rechne-
ten die private Pflegezusatzversiche-
rung eher dem Bereich der Krankenver-
sicherung zu, als dem Bereich der Al-
tersvorsorge.  www.psychonomics.de

Für zehn Prozent der Versicherungs-
nehmer ist eine private Pflegezusatz-
versicherung aktuell „sehr wichtig“. 45 
Prozent halten diese Versicherung für 
„eher wichtig“. Das sind in der Summe 
mehr Personen als die, die eine private 
Krankenzusatzversicherung oder die 
Riester-Rente für sehr oder eher wich-
tig halten. 

Eine private Unfallversicherung hält 
dagegen jeder Siebte für sehr oder 
eher wichtig. Diese Ergebnisse hält die 
Marktstudie „Pflegespiegel 2011“ des 
Marktforschungs- und Beratungsinsti-
tuts YouGovPsychonomics AG bereit.

Seit 2009 hat das Neugeschäft mit 
den privaten Pflegezusatzversicherung 

Private Pflegezusatzversicherung

Denn ohne Absicherung des Pflegerisikos ist alle private Altersvorsorge nichts. 
„2025 – 

Die Versicherung 
der Zukunft“

Das YouGovPsychonomics „Makler-Ab-
satzbarometer I/2011“ dokumentiert, 
dass der Absatzindex kleine und mittlere 
Maklerbüros im Privatkunden- und im 
Firmenkundengeschäft weiterhin in 
einem relativen Hoch verbleibt. Aktuell 
der höchste Stand seit zwei Jahren. 

54 Prozent der befragten Makler sagten, 
dass das Geschäft im Privatkundenbe-
reich im letzten Quartal im Vergleich zum 
Vorjahreszeitraum stark oder etwas ge-
wachsen ist. 62 Prozent erwarten, dass 
es in 2011, verglichen zum Vorjahr, wach-
sen wird. Bei Lebensversicherungs-Pro-
dukten verzeichneten drei Viertel der 
Befragten bei der Berufsunfähigkeits-
Versicherung ein gutes Geschäft, gefolgt 

von der Risikolebens-Versicherung. Bei 
Rentenversicherungen wurden vor allem 
Riester- und fondsgebundene Renten-
produkte vermittelt.

Krankenversicherungen verkauften 
sich bei zwei Dritteln der Makler gut. Hier 
vorrangig die Kranken-Zusatzversiche-
rungen. Finanzprodukte verzeichneten 
bei Investmentfonds wieder mehr Inte-
resse. 40 Prozent der Makler hatten hier 
jedoch keine Nachfrage.

Bei der Einschätzung des Geschäfts 
mit Firmenkunden lagen die Umfrage-
werte leicht niedriger. Im Rahmen der 
bAV zum Beispiel führte die Direktversi-
cherung deutlich. Das Geschäft mit 
Unterstützungskassen brach dagegen 
stark ein. www.psychonomics.de

L Maklerbüros: Absatzindex unverändert hoch

2025 – Die Versicherung der Zukunft
Volker P. Andelfinger
2011, 1.Auflage· 176 Seiten
gebunden · 29,- Euro
ISBN 978-3-89952-600-4
Verlag Versicherungswirtschaft

Laut der akuellen Strukturanalyse des 
Bundesverbands Deutscher Versiche-
rungskaufleute (BVK) haben Versiche-
rungsvermittler im Durchschnitt ihre 
Gewinne um drei Prozent steigern kön-
nen. Konkret hat aber nur ein Drittel der 
Betriebe höhere Gewinne als in 2009 
erzielt. 63 Prozent der Betriebe er-
zielten einen Gewinn von weniger als 
75.000 Euro. 

85,5 Prozent der 2.454 Befragten wa-
ren Ausschließlichkeits-Vertreter, 10,3 
Prozent Makler, 4,2 Prozent Mehrfach-
vertreter. Zur Alterspyramide dieser 
Vermittler: Zwei Drittel der Befragten 
waren älter als 45 Jahre. 1,5 Prozent der 
Vermittler waren jünger als 30 Jahre. 
Die 45 bis 60 Jährigen machten 50,7 
Prozent aus. 15,7 Prozent sind über 60 
Jahre alt.  www.bvk.de

BVK Strukturanalyse 2010:         Vermittler immer älter – Gewinne mager

  LesetippLesetipp                   „Altersvorsorge: Die Riester-Bombe“ 

Wolfgang Uchatius schloss bei einer ganz normalen Versicherung einen Vertrag über 
eine private Altersrente ab. Dann stellte er fest, dass mit dem Geld Streubomben gebaut 
werden. Quelle: http://www.zeit.de/2011/21/DOS-Streubomben/komplettansicht
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Jetzt 

informieren:

www.makler.

ruv.de

Kleiner Fuhrpark oder große Flotte – 
Mobilität und Sicherheit für Ihre Kunden.

Die R+V-BranchenPolice und die R+V-FlottenPolice
für Firmenkunden.

„Superior Investment Rente“. Eine so 
genannte Netto-Police mit Vermittler-
vergütungsvertrag. Vermittler war im 
Jahr 2007 eine RCM Royal Capital Ma-
nagement Grundvermögen und Ver-
triebsgesellschaft GmbH von Enrico 
Rohr aus Berlin-Charlottenburg. Diese 
ging am 8. April 2008 in Konkurs. Die 
RCM wiederum war Geschäftspartner 
(Untervermittler) der Superior Vertriebs-
management GmbH (Excalibur Unter-
nehmensgruppe) des Ehepaars Bruno 
und Zsuzsanna Tatarelis aus Kiefers-
felden in Bayern. Die Gesellschaft hat 
eine Exclusiv-Lizenz zum Vetrieb der 
Produkte der luxemburgischen Atlan-
ticlux Lebensversicherung S.A. 

Die Atlanticlux Lebensversicherung 
S.A. ist ein Tochterunternehmen der 
Münchner FWU AG der Eheleute Dr. 
Manfred J. Dirrheimer und Dr. Angela S. 
Dirrheimer. 
Quelle: www.tintemann.de / 
www.GoMoPa.net

Der Berliner Rechtsanwalt Sven Tinte-
mann von der Kanzlei Dr. Schulte und 
Partner Rechtsanwälte erstritt vor dem 
Berliner Landgericht am 19. Mai 2010 
einen richtungweisenden Sieg für alle 
Versicherungskunden, die beim Ab-
schluss einer Netto-Lebens- oder Ren-
tenversicherung der FWU AG, Mün-
chen, und ihrer Tochter Atlanticlux Le-
bensversicherung S.A., Luxemburg, 
zugleich mit dem Vermittler eine Provi-
sionsvereinbarung in Höhe von rund 7 
bis 8 Prozent der Beitragssumme ver-
einbart haben. 

Bislang kamen die Kunden aus die-
ser Vertragsfalle kaum wieder heraus. 
„Wegen eines Formfehlers in den Wi-
derrufsbelehrungen kann man diese 
Provisionsvereinbarungen jederzeit wi-
derrufen“, sagte hierzu Anwalt Tinte-
mann dem Finanznachrichtendienst 
GoMoPa.net. 

Das in diesem Fall an eine junge Ber-
liner Mutter vermittelte Produkt hießt 

Formfehler: FWU AG / Atlanticlux Lebensversicherung S.A
L Fondspolicen-Absatz: Rückläufig!

Die Studie FLV-Updates 2010 vonTowers 
Watson zeigt: der Absatz fondsgebun-
dener Lebens- und Rentenversiche-
rungen ist im vergangenen Jahr zum 
dritten mal in Folge zurückgegangen. 

Der Fondspolicenanteil am gesamten 
Neugeschäft der Lebensversicherer ging 
in 2010 um vier Prozentpunkte auf jetzt 
16 Prozent zurück. Nahezu bedeutungs-
los geworden sind fondsgebundene 
Kapitallebens-Versicherungen. Sie kom-
men noch auf zwei Prozent Anteil aller 
Fondspolicen. In 2003 und 2004 zum 
Beispiel lag dieser Anteil mit pro Jahr um 
die 40 Prozent noch 20 Mal so hoch. Bei 
fondsgebundenen Riester- und Basis-
rentenverträgen war der Rückgang zwei-
stellig. Nur der Absatz fondsgebundener 
Produkte gegen Einmalbeitrag konnte 
sich positiv entwickeln. Angesichts des 
nur fünfprozentigen Anteils von Einmal-
beiträgen sieht Towers Watson hier„noch 
einen deutlichen Nachholbedarf“ im Ver-
gleich zum Gesamtmarkt.  

 www.Towerswatson.com
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Die Unternehmensberatung Simon-
Kucher & Partners Strategy & Marke-
ting Consultants GmbH realisierte eine 
Kurzstudie unter 51 Führungskräften 
der Versicherungswirtschaft. Thema: 
Kostenoffenlegung.

Rund 70 Prozent der Befragten gehen 
davon aus, dass die Mehrheit der Ge-
sellschaften in Sachen Kostentranspa-
renz aktiv werden wird. Der Vermittler 
werde entsprechend künftig weniger 
das Produkt in den Mittelpunkt stellen. 
Beratung und Betreung werden an Be-
deutung gewinnen. Dirk Schmidt-Gal-
las, Partner bei Simon-Kucher. „Frag-
lich bleibt allerdings, inwieweit sich ein 
brancheneinheitlicher Standard durch-
setzen lässt. Und ohne Standard wird 
es weiterhin keine echte Vergleichbar-
keit geben.“ www.simon-kucher.com

Kurzstudie: Kosten-Transparenz

Das neue M&M Rating „PflegeRente“ 
hat das Angebot der aktuell 15 Versi-
cherer mit ihren insgesamt 43 Tarifen 
verglichen und bewertet. 
Das Rating zeigt starke Leistungs- 
bzw. Qualitätsunterschiede. 8 Tarife 
haben die Höchstwertung mit 5 Ster-
nen erhalten, 22 Tarife 4 Sterne, 5 Ta-
rife 3 Sterne, 5 Tarife 2 Sterne. 3 Tarife 
wurden mit einem Stern gewertet.
Das vollständige M&M Rating Pflege-
rente: http://content.morgenundmor-
gen.com/downloads/M&M_Rating_
PflegeRente.pdf

★ ★ ★ ★ ★

MORGEN & MORGEN: 
Pflege-Rating

Fast 95 Prozent der Lebensversicherer 
erwarten einen steigenden Absatz auf 
dem Produktfeld für biometrische Risiken. 
Sie planen zudem die Einführung neuer 
Produkte. Vorrangig der Pflegeversiche-
rung wurde im Rahmen einer aktuellen 
Befragung von Towers Watson große Zu-
kunftschancen eingeräumt.  
 www. Towerswatson.com

BURNOUT: 
Rasante Zunahme

Der Anstieg von psy-
chischen Erkran-
kungen am Ar-
beitsplatz geht 
gemäß einer Ana-
lyse des Wissen-
schaftlichen In-
stituts der AOK 
stetig weiter. Dem-
nach sind die Krankheitstage zwischen 
2004 und 2010 wegen Burnout um nahe-
zu das Neunfache gestiegen. Schon im 
Schulalltag sind Depressionen ein alltäg-
liches Krankeitsbild. 2010 war unter den 
rund zehn Millionen AOK-Mitgliedern na-
hezu jeder zehnte Ausfalltag auf eine 
psychische Erkrankung zurückzuführen. 
Die Fehlzeiten aufgrund psychischer Er-
krankungen sind seit 1999 um nahezu 80 
Prozent angestiegen. Die Ausfallzeiten 
dauerten 2010 mit 23,4 Tagen je Fall 
doppelt so lange wie der AOK-Durch-
schnitt mit 11,6 Tagen je Fall. Frauen sind 
aufgrund eines Burnouts doppelt so 
häufig krankgeschrieben. www.wido.de

Steigender Absatz: 
Lebensversicherung

Heinz: Keine Incentives für Makler

BVK-Präsident Michael Heinz sagte im 
Rahmen der jüngsten Hauptversamm-
lung des Bundesverbands Deutscher 
Versicherungskaufleute e.V. (BVK), dass 
es für Makler, die auf der Seite des 
Kunden stünden, überhaupt keine In-
centives durch Versicherer geben dürfe. 
Auch dürften für Versicherungsvermitt-
ler Wettbewerbsprämien nicht Teil der 
Existenzsicherung sein. Auf der BKV-
Delegiertenversammlung war zudem 
zuvor ein Leitantrag beschlossen wor-
den, der sich für gleiche Qualifikations-
standards für alle Versicherungsver-
mittler ausspricht. Zudem will der BVK 
gemeinsam mit dem Gesamtverband 
der Deutschen Versicherungswirtschaft 
e.V. Regelungen zur Weiterbildung er-
arbeiten. Es ginge nicht an, dass von 
rund 260.000 registrierten Versiche-
rungsvermittlern fast 180.000 Einfir-
menvertreter weder eine Ausbildung 
nachweisen noch eine Sachkundeprü-
fung bei einer IHK ablegen müssten.
Auszug/www.versicherungsjournal.de

Wenn der Antragsteller im Kundenge-
spräch gegenüber einem Versicherungs-
agenten erkennbar unvollständige Anga-
ben macht, muss dieser genau nachfra-
gen. Unterlässt er dies, geht das zu La-
sten des Versicherers, auch wenn dieser 
gar nicht von den Umständen weiß, die 
eine Nachfrage erforderlich gemacht 
hätten. 

Das Oberlandesgericht Hamm musste 
über einen Fall entscheiden, bei dem es 
um Leistungen aus einer Berufsunfähig-
keits-Zusatzversicherung ging. In die-
sem Fall war der Kläger ein Landschafts-
gärtner. Dieser konnte seinen Beruf we-
gen palindromem Rheumatismus nicht 
mehr ausüben. Der Vermittler beriet die-
sen Kunden, als dieser krankgeschrie-
ben war und zudem auch einen Verband 
am Fuß trug. Der Kläger sagte vor Ge-
richt, dem Vermittler gegenüber angege-
ben zu haben, dass der Versicherer sich 
für nähere Einzelheiten seiner Erkran-
kung an den Hausarzt wenden könne. 
Der Vermittler hätte daraufhin gemeint, 
das werde der Versicherer ohnehin tun.

Der Vermittler behauptete, der Antrag 
wäre dann bereits beim Kundengespräch 
ausgedruckt und unterschrieben wor-
den. Der Kläger dagegen sagte, der Ver-
mittler habe gar keinen Laptop und Dru-
cker dabei gehabt.

Der Versicherer berief sich darauf, dass 
der Versicherte im Rahmen dieses An-
trags seine Vorerkrankungen nicht voll-
ständig mitgeteilt habe. Das Landgericht 
Bielefeld gab dem Versicherer Recht.

Die Berufungsinstanz urteilte, dass al-
lein der ausgefüllte Antrag nicht den 
Beweis für eine falsche Beantwortung 
der Fragen des Antragsformulars bringe. 
Der Versicherungsnehmer könnte den-
noch den Vermittler mündlich informiert 
haben oder aber auch gar nicht gefragt 
worden sein.

Die Aussagen des Vermittlers und 
Zeugenaussagen in dieser Sache fand 
das Gericht wenig glaubwürdig. Als Ver-
sicherungsagent sei man „Auge und 
Ohr“ des Versicherers. Damit werde das, 
was der Vertreter bei der Annahme eines 
Vertrags erfährt, dem Versicherer zu-
gerechnet, ebenso wie das, was im An-
trag fehlt.

Für diesen Fall wurde keine Revision 
zugelassen.
*Oberlandesgericht Hamm, Urteil vom 
10.12.2010 (Az.: I-20 U 21/09)

Urteil          Gesundheitsfragen
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Jeder braucht sie, viele haben sie, weni-
ge planen sie – so lässt sich die aktuelle 
Situation in Saachen betriebliche Alters-
vorsorge (bAV) mit wenigen Worten dar-
stellen. Trotz guter Durchdringung – 62 
Prozent  der Deutschen investieren be-
reits in eine bAV – stagnieren die Neuab-
schlüsse. Die Gründe wurden in einer 
Studie aus der Reihe „FTD –Executive 
Research“ im Auftrag der Go-
thaer Lebensversicherung un-
tersucht und unter dem Titel 
„bAV – die unbekannte Größe“ 
veröffentlicht. Grundlage für die 
Studie ist eine repräsentative 
Befragung von TNS Infratest 
Sozialforschung unter 1.000 so-
zialversicherungspflichtig Be-
schäftigten.

K Hohe Durchdringung – 
Neuabschlüsse stagnieren
Die Studie zeigt: 91,4 Prozent 
der Befragten planen aktuell 
nicht, eine bAV abzuschließen 
oder eine bestehende aufzusto-
cken. Insgesamt investieren 62 
Prozent der Beschäftigten in 
Deutschland in eine bAV. Die 
14-39-jährigen haben mit 57 Pro-
zent den geringsten bAV-Anteil, 
obwohl deren Rentenlücke mit 
445 Euro im Schnitt besonders 
hoch sein wird. Bei der Durch-
dringung stellt das Handwerk mit 
50,7 Prozent das Schlusslicht da, 
die Industrie steht mit 71,8 Pro-
zent an der Spitze.

K Warum Arbeitnehmer 
keine bAV haben
Ein fehlendes bAV-Angebot seitens des 
Arbeitgebers, zu hohe Kosten oder eine 
bereits ausreichende Vorsorge sind die 
Hauptgründe für Arbeitnehmer, in Sa-
chen bAV nicht aktiv zu werden. Hinzu 
kommen große Wissenslücken. Trotz ge-
setzlicher Pflicht bieten viele Unterneh-
men ihren Arbeitnehmern gar keine bAV 
an. Das gilt für 45 Prozent der Betriebe 
im Osten und für 36 Prozent der Dienst-
leistungsbetriebe. Auf konkrete Nachfra-
ge der Arbeitnehmer haben nur 30 Pro-
zent der Unternehmen eine bAV angebo-
ten, 10 Prozent der Betriebe wollen prin-
zipiell keine bAV anbieten.

Viele Arbeitnehmer, vor allem die Bes-
serverdienenden (40 Prozent),  halten 
sich für ausreichend versorgt, wenn sie 
in Rente gehen, so dass ihnen eine bAV 
nicht nötig erscheint. Oft scheitert der 
Abschluss an den Kosten: So würden 86 
Prozent der Arbeitnehmer eine bAV ab-
schließen, wenn sich der Arbeitgeber an 
den Kosten beteiligte.

K Große Wissenslücken 
beim Thema bAV
Zur bAV bleiben viele Fragen offen. So 
wissen nur 40 Prozent der 14-39-Jäh-
rigen, dass die bAV bei einer Unterneh-
mensinsolvenz gesichert ist, 45 Prozent 
sind sich bei der Portabilität unsicher 
und nur jeder Dritte weiß, dass er ein 
Recht auf eine bAV hat. 

K bAV als Vorteil im Kampf 
um kluge Köpfe
Die demografische Entwicklung und der 
damit einhergehende Kampf um die Ta-
lente sind allen bekannt. Die Zahl der 
hochqualifizierten Arbeitnehmer sinkt, 
die Unternehmen müssen attraktiv sein, 
um solche Mitarbeiter zu gewinnen und 
zu binden. So befürchten 51 Prozent der 

Mittelständler Umsatzeinbußen, 
wenn sie Spitzenkräfte nicht an-
werben oder halten können. Ein 
Mittel dazu ist die bAV: 70 Pro-
zent der befragten Arbeitneh-
mer sehen sie als Zeichen der 
Wertschätzung und fühlen sich 
verstärkt an das Unternehmen 
gebunden (über 40 Prozent der 
Befragten).

K Früherer Ruhestand 
gewünscht – Zeitwert konten 
als Lösung
Die Deutschen gehen im euro-
päischen Vergleich mit 62 Jah-
ren ohnehin schon spät in den 
Ruhestand (Italiener mit 61, 
Franzosen mit 59 Jahren). Auch 
die Deutschen würden hier ger-
ne mitziehen: 43 Prozent der 
Befragten würden gerne früher 
in Rente gehen. Das ist aller-
dings mit starken finanziellen 
Einbußen verknüpft: Jeder Mo-
nat, den man früher in den Ru-
hestand geht, reduziert die ge-
setzliche Rente um 0,3 Prozent. 
Um sich den Traum trotzdem 
zu erfüllen, bietet sich eine Lö-
sung mit Zeitwertkonten an. 
Arbeitnehmer sparen Geld oder 

Zeit auf einem Konto an. Dieses wird 
verzinst und ermöglicht einen vorzei-
tigen Ruhestand ohne größere finanzi-
elle Einbußen. 

So zeigen auch 54 Prozent der Be-
fragten Interesse an einer Zeitwertkon-
tenlösung. Die Verbreitung ist allerdings 
gering: Nur 13 Prozent der Befragten 
nutzen ein solches Modell. Besonders 
bei Beschäftigten von Dienstleistungs-
unternehmen ist das Interesse daran 
hoch. Je größer das Unternehmen, desto 
weiter sind Zeitwertkontenmodelle ver-
breitet.  

 www.gothaer.de
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