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Schadenregress

Die Qualitat der
Versicherer priifen

Flr Vermittler ist eine Zusammenarbeit mit einem Versicherer vorteilhaft, der ein
professionelles und erfolgreiches Schadensmanagement betreibt. Anhand bestimm-
ter Indikatoren und Kennziffern lassen sich die Unternehmen identifizieren, die
intelligente Instrumente nutzen, um die Schadenkostenquoten niedrig zu halten.

Das Schadensmanagement ob-
liegt dem Schadensversicherer
als Risikotrdger. Neben der Vor-

haltung von runden und kostenexten-
siven Arbeitsabldufen soll der Versicherer
moglichst den Schaden mindern, indem
er etwa Schadensrechnungen prift,
Betriiger aufspiirt und Regresse gegen
fremde Verursacher durchfihrt.

Der Vermittler sollte nach Kraften am
Schadensmanagement mitwirken und da-
bei dem Versicherer auf die Finger schau-
en. Welche Vorteile bringt das flir Ver-
mittler und woran lasst sich ein erfolg-
reiches Schadensmanagement des Versi-
cherers erkennen?

In der Schadensversicherung haben
Schadenkostenquoten, auch ,,Combined
Ratio“ oder CR genannt, eine zentrale Be-
deutung. Fiir den Fall, dass die Schaden und
Kosten die Beitragseinnahmen tberstei-
gen, kann der Versicherer dies mit verschie-
denen Mafinahmen, im Rahmen der ge-
setzlichen Bestimmungen, ausgleichen:
mit Ertragen aus Kapitalanlagen, durch die
Auflésung von Riickstellungen oder even-
tuell Giber Riickversicherung. Ansonsten
verringern die Fehlbetrage die Eigenmittel
beziehungsweise das Eigenkapital. Bleibt
die CR unter 100 Prozent der Beitragsein-
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nahmen, kann der Versicherer seine Eigen-
mittel starken. Ein starker Versicherer steht
gewohnlich langerfristig als Risikotrager zu
rVerfiigung. Der Vermittler bleibt tenden-
ziell von kostenintensiven, vom Versiche-
rer ausgehenden Neuordnungen in seinem
Bestand verschont. Potente Versicherer er-
sparen ihren Vermittlern so auf Dauer ge-
sehen unnétige Verwaltungsaufwen-
dungen, die durch Bestandsveranderungen
entstehen.

Um die CR zu reduzieren, kann der
Versicherer nicht unbegrenzt Personal-
und Sachkosten senken. Denn leidet da-
durch die Vorgangsbearbeitung, verliert
der Versicherer Neugeschift, Bestands-
kunden und letztlich Vermittler. Spar-
flichse unter den Versicherern kénnen bei
Vermittlern schon einen héheren Verwal-
tungsaufwand verursachen, wenn Kun-
den dort wiederholt eine Vorgangsbear-
beitung des Versicherers anmahnen.

Hier setzt der Markt Grenzen. Unab-
héngige Vermittler wechseln recht schnell
den Versicherer. Fiir gebundene Vermittler
ist die Trennung vom Versicherer etwas
langwieriger, daflir dann aber dauerhaft.
Letztlich verlieren in diesem Falle alle:
Kunde, Vermittler und Versicherer. Die
Schadenquoten kann der Versicherer

durch eine positive Risikoauslese, also die
Auswahl von Kunden mit geringerem
Schadenspotenzial, beeinflussen. Diese
Kunden sind vom Wettbewerb stark um-
worben, was sich in niedrigen Beitrdgen
oder erweitertem Versicherungsschutz
ausdriickt. Beides jedoch wirkt unglinstig
auf die CR. Um die Schadenquote zu sen-
ken, blicken Schadensversicherer verstarkt
auf die Schadensleistungen. Nicht zu
empfehlen ist die Praxis, relativ klare
Schiden nicht vollumfianglich im Kun-
deninteresse zu regulieren. Das kann ju-
ristische Folgen haben und verleitet Kun-

In diesem Artikel lesen Sie:

B Einige MaBnahmen zur Verbesserung
der Schadenkostenquote schaden Kun-
den, Vermittlern und sogar Versicherern.
H Mit dem Schadensmanagementins-
trument Regress konnen die Schadenquo-
ten intelligent gesenkt werden.

B Schadens- und Regresskennziffern
sind wichtige Kennzahlen flir die Qualitat
eines Versicherers.
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den zumindest zum Wechsel des Versi-
cherers. Leidtragender ist der Vermittler,
der seinen Kunden und seine Bestands-
vergiitung verliert. Empfehlenswerter
sind in die Schadensbearbeitung inte-
grierte Schadensmanagementinstrumen-
te wie Betrugserkennung und Rechnungs-
prifung. Betrug und tberhéhte Rech-
nungen beeintrichtigen die Ergebnisse
des Versicherers zum Teil erheblich. Die
Grenzen werden hier erreicht, wenn be-
sagte Sparfiichse ibereifrig den Weg einer
sehr kritischen Schadensbearbeitung be-
schreiten, was sich letztlich gegen den
eigenen Kunden richtet.

Ein weiteres Instrument ist der Re-
gress gegen fremde Dritte, die den Scha-
den verursachen. Der Forderungsiiber-
gang, der den Regress ermdglicht, ist in
§ 86 VVG, zuvor § 67 VVG a. F., geregelt.
Leistet der Versicherer Schadensersatz an
seinen Versicherungsnehmer, so gehen
die Ersatzanspriiche des Versicherungs-
nehmers per Gesetz gegen dritte Verursa-
cher auf den Versicherer {iber. Von einem
Regress bleiben die im gleichen Haushalt
lebenden Personen, sofern diese nicht
vorsatzlich handeln, ausgenommen.

Ansonsten ist der Versicherer gehal-
ten, den Regress dem Bereicherungsver-
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bot und dem Beglinstigungsverbot fol-
gend durchzufiihren. Der schidigende
Verursacher darf nicht dadurch begiins-
tigt werden, dass der Geschiadigte ander-
weitig Schadensersatz erhdlt. Der Versi-
cherungsnehmer darf nicht die Leistung
vom Versicherer und gleichzeitig vom
Schadiger vereinnahmen kénnen und
sich so bereichern. Anders als in der Be-
trugsbearbeitung und der Rechnungsprii-
fung richtet sich der Regress weder gegen
den eigenen Kunden noch stellt er die
Kundenbeziehung infrage.

Auf Regresskennziffern achten

Grundsatzlich bleibt es dem Versicherer
iiberlassen, ob er etwa die Betrugsfin-
dung, Rechnungspriifung oder Regressbe-
arbeitung ganz oder teilweise zu externen
Dienstleistern ausgliedert. Dieses Span-
nungsfeld ist aus der Schadensbegutach-
tung schon bekannt. Einem unabhin-
gigen Schadensgutachter unterstellt man
demnach mehr Neutralitit als einem ab-
hédngigen, bei dem betroffenen Versiche-
rer beschiftigten Gutachter. Ob diese
Unterstellung realistisch ist, entscheidet
die Praxis. Der Erfolg einer systemati-
schen Regressbearbeitung, die grundsatz-
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lich jede Regressmoglichkeit verfolgt,
kann mit aussagefdhigen Kennziffern
ausgewiesen werden.

In der Betrugsfindung und Rech-
nungspriiffung gestaltet es sich etwas
schwieriger. Aus Marketingsicht ist bei-
spielsweise die Darstellung von Kennzif-
fern aus Regressen gegen fremde Verur-
sacher angenehmer als die quantitative
Beschreibung von Maffnahmen gegen die
eigene Versicherungsnehmergemein-
schaft. Analog der Angabe von Schadens-
kennziffern, wie Schadenquoten und
Schadenfrequenzen, weisen versierte Ver-
sicherer ihr aktives Schadensmanage-
ment gegeniiber Vermittlern durch Re-
gressfrequenzen und Regressquoten aus.
Eine systematische Regressbearbeitung
im Sinne des § 86 VVG kann beispiels-
weise die Schadensaufwendungen in der
privaten Gebdude-, Glas- und Hausrat-
versicherung spilirbar senken, was den
anhaltenden qualitativen Vermittlungs-
erfolg bestimmt.

Die Schadens- und Regresskennzif-
fern sind fiir Vermittler spannend, auch
wenn die Verglitung des Versicherers kei-
ne schadensabhingigen Komponenten
enthdlt. Versicherer bewerten die Bezie-
hungen zum Vermittler nach dem Neu-
geschift, dem Bestandsverlauf sowie
nach den Erldsen, die das Geschift ab-
zliglich der Vermittlervergiitungen und
Schadensleistungen erzielt.

Hohe Erlose stiarken die Eigenmittel
des Versicherers und seine Fihigkeiten als
langfristig guter Partner fiir Kunden und
Vermittler. An den Regresskennziffern
konnen Vermittler ablesen, ob der Versi-
cherer schon erfolgreich ein aktives Scha-
densmanagement betreibt oder noch
daran arbeitet. Ein Vermittler, der auf-
grund von guten Ergebnissen hohes An-
sehen genieft, kann beim Versicherer
zumeist viel bewegen. Das kann auch fiir
die Gestaltung kiinftiger Vergiitungen
gelten. Eine Spirale hin zu ertragreichem
Neugeschift und Bestinden kann star-
ten, bei der alle gewinnen: Kunde, Ver-
mittler und Versicherer!

Giinter Giese, geschdftsfiihrender Gesellschafter
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