»In drei Jahren steht der VSH-Markt zur Debatte*

Ein Interview mit Christian Henseler, Vorstand der SLP Vertriehsservice AG und des SdV Schutzvereinigung deutscher
Versicherungsvermittler e.V., zu aktuellen Trends in der Vermdgensschaden-Haftpflichtversicherung (VSH).

Herr Henseler, es hat sich mittler-
weile ein munterer Wetthewerh
zwischen den Anbietern von Ver-
mogensschaden-Haftpflichtpo-
licen entfaltet. Wie wirkt sich das
auf Preise und Bedingungswerke
aus?

Die Zahl der Risikotrager hat sich
nicht verandert. Doch es gibt am
Markt eine groBe Vielfalt durch die
verschiedenen Angebote der Vereine,
Verbande, Pools und der verschie-
denen Deckungskonzeptmakler, die
sich untereinander einen harten
Preiskampf liefern. Der Wettbewerb
dreht sich aber bisher nur um Pra-
mien und Selbstbehalte. Das ist be-
dauerlich, weil damit die Bedin-
gungswerke aus dem Blickfeld gera-
ten. AuBerdem bauen sich einige
Versicherer im Hintergrund des
Preiskampfes einen Pool mit Ver-
mittlerdaten auf, die sie friiher oder
spater akquisitorisch  verwenden
werden. Das alles hat aber nur we-
nig mit einer bedarfsgerechten Pra-
mienkalkulation zu tun.

Sie zeichnen ein Szenario, das am Be-
ginn der VSH-Pflicht fiir alle Versi-
cherungsvermittler  unangenehme
Befiirchtungen weckt.

Die Preisspirale wurde bereits iiber-
dreht. Die Situation erinnert sehr an die
90er Jahre, die von den Deckungskon-
zepten gepragt waren. Viele dieser De-
ckungskonzepte, die damals auf den
Markt kamen, gibt es heute nicht mehr,
weil {ibertrieben wurde. Ahnliches wie-
derholt sich jetzt in der Vermdgens-
schaden-Haftpflicht. Ich wage eine
Prognose: In drei Jahren steht der VSH-
Markt erneut zur Debatte.

Was veranlasst Sie zu dieser Annah-
me?

In der Vermogensschaden-Haftpflicht-
versicherung treten in der Regel die
ersten Schaden nach drei Jahren auf.
Dann werden einige Anbieter bemer-
ken, dass ihre Pramien nicht risikoge-
recht sind. Aber vielleicht gibt es die
nachsten einschneidenden Verdnde-
rungen schon deutlich friher. Im Au-
genblick steht nur der Versicherungs-

vermittler im Zentrum des Interesses.
Daher sind die Deckungssummen fiir
den Finanzdienstleistungshereich ver-
gleichsweise gering. Das wird sich an-
dern, wenn die Umsetzung der Mifid vor
der Tir steht.

Welche Konsequenzen ergeben sich
daraus fiir die VSH-Anbieter?

Nehmen Sie einen Tarif mit einer De-
ckung von 100.000 Euro im Bereich Fi-
nanzdienstleistung mit einer zweifa-
chen Maximierung. Die Mifid wird aber
kiinftig eine Deckung von 750.000 Euro
vorschreiben, wenn die Vermittlung von
Finanzdienstleistungen iiber das glei-
che Gewerbe lauft wie die Versiche-
rungsvermittiung. Es wére dann das
3,5-fache der bisherigen Deckungs-
summe erforderlich. Diese Aufstockung
kann ein Haftpflichtversicherer, wenn
er sauber kalkuliert, nicht umsonst vor-
nehmen. Deshalb haben wir bei dem
Deckungskonzept der Swisslife bereits
jetzt eine Deckung von 500.000 Euro
mit einer 1,5-fachen Maximierung vor-
gesehen und nahern uns somit schon

heute dem kiinftig erforderlichen
Niveau. Versicherungsvermittler, die
sich auch mit Finanzdienstleistungen
beschaftigen, sollten die Auswirkungen

Henseler: Preisspirale setzt
Konsolidierung in Gang

der Mifid bei der Auswahl ihrer Police
jetzt schon mit beriicksichtigen.

Sie klagen dariiber, dass die Branche
vor allem auf den Preis schielt und

dabei die Bedingungen aus dem Blick
verliert. Welche Mangel weisen die
Bedingungswerke auf?

Zum Beispiel haufig eine ungeniigende
Anschlussregelung fiir die Vorversiche-
rung. Nicht selten wird dabei nur auf
einen Vorvertrag Bezug genommen.
Das ist gerade bei Tarifen mit einem
vergleichsweise geringen Preis haufig
der Fall. Es gibt Vertrage, da wird die
Vorversicherung nur auf Anfrage einge-
schlossen. Die Klausel zur Gebiihren-
einrede hat meiner Meinung nach heut-
zutage in den VSH-Policen nichts mehr
zu suchen. Die Gesamtmaximierung
fiir Gruppenvertrage ist zwar fir die
Deckungssummen zur Versicherungs-
vermittlung nicht mehr erlaubt, dafir
findet man sie noch bei der Deckung
fiir die Finanzdienstleistungen.

Im Augenblick herrscht eine skurrile
Situation. Die Versicherer verlangen
von den Vermittlern bereits den Nach-
weis der VSH. Die VSH-Anbieter kdn-
nen den Schein aber noch nicht aus-
stellen.

Ja, weil die entsprechende Verordnung
noch nicht verabschiedet worden ist. In
der Erklarung, die vom Gesamtverband
der Versicherungswirtschaft erarbeitet
worden ist, wird aber explizit Bezug auf

mehrere Paragrafen der Verordnung
genommen. Das ist in der Tat eine
verfahrene Kiste. Wir werden wie
auch die anderen Anbieter mit Ver-
mittleranfragen bombardiert. Aber
was sollen wir machen? Wir miissen
warten, bis die Verordnung be-
schlossen ist. Das miissen die Mak-
ler verstehen. Sie wiirden ihren Kun-
den doch auch keine Bestatigung er-
teilen, die sich auf ein Gesetz be-
zieht, das noch nicht in Kraft ist.

Ist allen Vermittlern schon klar,
welchen Versicherungsschutz sie
im Detail bendtigen?

Ich befiirchte nein. Es existieren zum
Teil riesige Wissensliicken, zum Bei-
spiel tber die eigenstandige Absi-
cherung der Untervermittler. Viele
fallen aus allen Wolken, wenn sie
horen, dass die Untervermittler nicht
mehr iber die Police des Maklers
abgedeckt sind. Das Gleiche trifft
auf die Rechtsform der GbR oder auf
Biirogemeinschaften zu. Bislang
hatten solche Zusammenschliisse
haufig nur einen Vertrag, in dem
dann die Teilhaber der GbR oder die
Mitglieder der Biirogemeinschaft
aufgefiihrt wurden. Das ist natiirlich
jetzt nicht mehr maglich. kmo
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