POLITIK & REGULIERUNG

Im Krisenmodus trennt
sich die Spreu vom Weizen

Mit der prognostizierten Corona-Insolvenzwelle und der anstehenden Anpassung der

Gerichtskosten- und Rechtsanwaltsvergitungs-Gesetze Anfang 2021 rollen zwei

Schadenwellen auf Rechtsschutzversicherer zu.

Von Andreas Heinsen

ie deutschen Rechtsschutzversicherer haben den

Jahreswechsel 2019/20 in einem sehr ruhigen

Fahrwasser verbracht, bevor auch sie von der Co-
ronavirus-Krise kalt erwischt wurden. Die Beitragsentwick-
lung lag mit +3% in 2019 Uber den Erwartungen und der
Vertragsanbau erzielte mit +2% (390.000 St.) auf 22,6 Mio.
Vertragen einen 10-Jahres-Bestwert. Unter dem Strich stand
auch eine historisch niedrige Stornoquote (< 6%) und nach
gut dotierter Risikovorsorge wurde eine Combined Ratio von
98% fur die Branche ausgewiesen, womit man im 3. Jahr in
Folge in der Gewinnzone blieb.

Die meisten Versicherer sind somit 2020 mit soliden ver-
sicherungstechnischen Kennzahlen gestartet, auch wenn die
Bandbreite hinsichtlich der Kapitalausstattungen und Scha-
denreservepolster mit Blick auf die Boxplots erhebliche Sprei-
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zungen innerhalb der 50 Marktteilnehmer aufzeigen. Diese
sind auch Folgen von unterschiedlichen Geschaftsmodellen,
Konzerneinbindungen und Vertriebsstrategien der Unterneh-
men. Aber es hat auch weiterhin Sanierungen insbesondere
im Direkt-, Pool- und Maklergeschaft gegeben, was an den
stagnierenden oder sogar ricklaufigen Beitragsentwicklun-
gen bei einigen Maklerversicherern in den GDV-Kennzahlen
abzulesen ist.

Die Allianz hat die 500-Millionen-Beitragsgrenze durch-
brochen und die Roland verdréangt die Ergo vom 2. Platz, die
wiederum deutlich unter dem Marktniveau beim Wachstum
abschlieBt. Arag und Orag marschieren auch in 2019 auf
den Verfolgerpldtzen, wobei sich die Arag insbesondere im
Digital-, Vergleicher- und Maklermarkt weiterhin erfolgreich
positioniert. Die Orag wéchst neben der AusschlieBlichkeit
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Abbildung 1: Beitragseinnahmen der Rechtsschutzversicherer im Geschaftsjahr 2019
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Abbildung 2: Anteil am Neugeschaft nach Vertriebswegen

weiterhin sehr stark im Sparkassenvertriebsweg und nahert
sich dort mit groBen Schritten der 1 Mio. Kundengrenze, wo-
mit gut 50% des Gesamtbestandes erreicht wird. Huk und
AdvoCard liegen leicht unterhalb des Marktniveaus, gefolgt
von R+V, LVM und DEVK, die schon traditionell Gberdurch-
schnittliche Wachstumsquoten im Kontext mit ihrer Kfz-
Wachstumsstarke ausweisen. Die Maklerversicherer — inkl.
der ltzehoer mit der verschmolzenen Rechtsschutz Union —
zeigen bei den Marktanteilen in 2019 Stagnation oder sogar
deutliche Verluste, hier insbesondere Deurag (2018: 4,21 /
2019: 4,09%) und die NRV (2018: 2,33/ 2019: 2,00%). Al-
leinig die Auxilia (2018: 2,50/ 2019: 2,55) kann leicht zule-
gen. Auf den hinteren Réngen ist dann zu beobachten, dass
z.B. Ideal und GVO ihre Experimentierphase verlassen haben
und die Bestande aus dem Direkt- und Poolmarkt sehr stark
— um bis zu 50% - zurtickgefahren haben. Hier scheinen
also die Ausflige in ertragsschwachere Segmente/Vertriebs-
wege oder das Industriegeschaft bei der NRV/GSM deutliche
Spuren in den vt-Ergebnissen hinterlassen zu haben, die zu
spilrbaren Bestands- und NeugeschaftsmaBBnahmen gefuhrt
haben, bei der NRV zum Verkauf des Segments sogar insge-
samt.

MULTIKANALVERTRIEB FINDET IM RECHTSSCHUTZ

BISHER NICHT STATT

Betrachtet man die vielfaltigen Aktivitaten der Branche ge-
rade im Digital-, Online- und Vergleichsportalgeschaft, von
Adam Riese (W&W) bis zu Getsafe mit der Roland als Risiko-
trager, dann sollte man meinen, dass sich dies auch in den
Bestandskennzahlen deutlich niederschlagen wird. Das Ge-
genteil ist jedoch der Fall. Die AusschlieBlichkeit behauptet
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ihre dominierende Position im Rechtsschutz auch 2019 — mit
einem 60%-Anteil im Neugeschaft. Makler und MFV stagnie-
ren Uber die letzten sieben Jahre bei gut 20%, das Geschaft
Uber Kreditinstitute liegt bei knapp 10%. Der Direktkanal ist
in 2019 deutlich riicklaufig. Dies hat viele Griinde, einer wird
die Uber LegalTechs gesteuerten Zweckabschlisse zum Wi-
derrufjoker und VW-Abgasskandal gewesen sein, hier gab
es ja regelrechte Abschlusshilfen der Kanzleien Uber die Di-
rektkanale bis zu Check24, was sich nunmehr abgeschwacht
zu haben scheint. Dazu kommt ein Jahr mit sehr geringen
Beitragsanpassungen im Bestand, die die Wechselbereit-
schaft Uber die Sonderktndigungsrechte ebenfalls deutlich
dampft. Und einige Versicherer scheinen den SpaB an dem
teuren, mit sehr hohen Abschlusskosten belasteten Geschaft
Uber den Pool- und Vergleichermarkt insgesamt verloren zu
haben. Schnelles Wachstum verdeckt die versicherungstech-
nische Qualitat eines situativ und aktiv Rechtsschutz kaufen-
den Verbrauchers, der gerade in Krisenzeiten den Bedarf fur
sich selbst noch starker erkennt — die schwarzen Wolken des
Arbeitsmarktes regelrecht auf sich zukommen sieht. Dies
gilt fur Privat- und Firmenkunden gleichermaBen, was das
Kumulschadenrisiko umso gefahrlicher macht.

Nun kénnte man meinen, dass sich aber Uber das Bei-
tragsvolumen und den Zielgruppensegmenten die Vertriebs-
wegeanteile im Rechtsschutz verschoben haben kénnten.
Aber auch dies ist nicht im Ansatz in den Kennzahlen 2013
bis 2019 zu erkennen. Auch hier verteidigt die AusschlieB-
lichkeit ihren 60%-Anteil bei den Bestandsbeitragen. Die
Makler/MFV liegen seit langem einmal wieder Uber 20%,
was auch den Bestandssanierungen und Pramienanpassun-
gen teilweise geschuldet sein wird. Im Geschaft mit Kredit-
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instituten tut sich in 2019 fast nichts zum Vorjahr, gleiches
gilt fur den aktuell medial gehypten Direkt-/Vergleichsportal-
kanal. Nun gibt es Protagonisten, die mit der Corona-Krise
einen Digitalpush fur das Rechtsschutzgeschaft in 2020 und
erst recht in der Zukunft sehen, was in Teilen sicherlich richtig
ist, aber auch hochst gefahrlich werden kénnte.

Gerade Verbraucher, die fur sich selbst einen Versiche-
rungsbedarf z.B. im Arbeitsrecht oder auch als Folge im
Mietbereich sehen, werden tendenziell anonyme Direktka-
nale wahlen, um sich vorsorglich einzudecken. Im Firmen-
geschaft ist der Anstieg der Vertriebsleistung in Krisenzeiten
kein neues Phdnomen, da der Bedarf bei anstehenden Be-
triebsschlieBungen oder betriebsbedingten Entlassungen auf
der Hand liegt, hier helfen Wartezeiten auch nur bedingt.
Mit Blick auf die Orag-Zahlen wird es diesen Hype des Di-
rektabsatzes 2020 nicht geben, vielmehr zeigt gerade die
geschaftsstellengestitzte AusschlieBlichkeit eine sehr hohe
Vertriebsaktivitat, die es zielgerichtet zu unterstlitzen und
aktiv zu steuern gilt.

CORONAKRISE NOCH NICHT IN DEN

KENNZAHLEN ANGEKOMMEN

Schaut man nun auf das 1. HJ 2020, dann ist die Corona-
Krise noch nicht wirklich im Rechtsschutz angekommen,
der Bestandsbeitrag steigt um erfreuliche 3% und auch die
Vertragszahl legt mit 1,6% deutlich zu. Im Schaden hat der
Lockdown auch erst einmal den Schadenbereich, insbeson-
dere im Verkehrsbereich, entlastet, die Zahlungen liegen
branchenweit bei -5% zum VJ, das aber auch mit 7,5% ei-
nen sehr hohen Vorjahresausgangswert hatte. Wo die Reise
im Schaden hingehen kénnte, zeigen die Schadenmeldun-
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Abbildung 3: Beitragsvolumen nach Vertriebswegen
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gen, die insgesamt um Uber 8% zulegen, im GJ-Bereich so-
gar um knapp 15%. Da auch die Vertriebsleistung um ca.
15% marktweit zurlickgegangen ist, befindet man sich in
der Ruhe vor dem Sturm. Gut gemeistert hat die Branche
die operativen Herausforderungen der Corona-Krise, da die
erhohten Arbeitsmengen in den Bestandsbereichen durch
Risikodnderungen/Stundungen/Mahnstopps sowie insbeson-
dere den Schadenbereichen gut verarbeitet werden konnten
und dies mit Belegschaften, die sich bis zu 80% im Homeof-
fice befanden und teilweise noch befinden. Dies wird nach-
haltige Veranderungen in der Arbeitsorganisation fur Rechts-
schutz insgesamt haben, da nach den ersten Bewertungen
in den Unternehmen auch keine hohen Effizienzverluste
beklagt werden. Die versicherungstechnischen Absprung-
punkte der meisten Versicherer fir die prognostizierten wirt-
schaftlichen Folgen der Corona-Krise und die Verarbeitung
des Schadenanfalls — insbesondere im Arbeitsrecht — sind auf
Basis der Kennzahlen des 1. HJ 2020 als solide zu bewerten.

GESCHAFTSVERLAUFSPROGNOSEN 2021

UND GEFAHRENPOTENZIALE

Da die Coronavirus-Krise nach den Prognosen aller Wirt-
schaftsforschungsinstitute eine durch den Gesetzgeber
verschobene Insolvenzwelle dann ab Q4 2020 und 2021
zur Folge haben wird, die sich auch noch durch die Kurz-
arbeiterregelungen bis Ende 2021 weiter auftirmen kénnte
— Stichwort Zombieunternehmen —, gilt es ganz genau in die
jeweiligen Bestande und insbesondere das Neugeschaft zu
schauen, um gezielte MaBnahmen zur Schadenbegrenzung
und aktiven Segment- und Produktsteuerung einzuleiten.
Erste Schatzungen von beratenden Aktuaren und deren
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Pooldaten weisen fir die Krisenfolgen im Arbeitsrechts-
schutz 500 bis 600 Mio. Euro aus, womit das Volumen des
Dieselskandals erreicht werden kénnte. Der Unterschied be-
steht nur darin, dass es sich hier um sich schnell abwickeln-
de Schaden im Arbeitsrecht handelt, die zudem sehr teuer
und reine Zahlschaden sind, da es keine Rickerstattungen
in Arbeitsgerichtsstreitigkeiten gibt, jede Partei seine Kosten
unabhéngig vom Prozessausgang tragt.

Auch ein Blick auf die Verldufe bei der Finanzmarktkrise
2009 bis 2011 hilft nur bedingt, da diesmal vollig andere
Branchen und auch Einkommensschichten betroffen sind.
Auch, dass sich in Krisen die Investitionsfreudigkeit der pri-
vaten Haushalte sehr stark abkuhlt, kann aktuell ebenfalls
nicht in der Breite festgestellt werden, auch wenn die Mo-
nate Marz bis Juni hier splrbare Entlastungen beim Vertrags-
rechtsschutz gebracht haben. Stark zurlickgegangen ist mit
Einstellung der Reisetdtigkeiten ins Ausland das Schadenauf-
kommen im Auslandsbereich und hier ist auch keine kurzfris-
tige Veranderung hin zum Altniveau zu erwarten.

Dass in Krisen die Rechtsschutzversicherung gerade im
Kaufermarkt fur ggf. betroffene Personengruppen an Attrak-
tivitat gewinnt, ist ebenfalls keine neue Erkenntnis, nur dass
heute diverse Online-, Digital- und Direktversichererangebo-
te im Gegensatz zur Finanzmarktkrise vorhanden sind. Aber
auch im Maklersegment sieht man in Krisenzeiten durchaus
erhohte Vertriebs- und Absatzaktivitaten, sicherlich auch be-
dingt durch die Firmenkundenbedarfe hinsichtlich der Absi-
cherung von PersonalmaBnahmen und BetriebsschlieBungen
in den betreuten Unternehmen.

BESTANDSANALYSE: WER IST WIE STARK BETROFFEN?

Zunachst kommt es darauf an, in welchen Kunden- und
Firmensegmentgruppen und dann auch Regionen und Ver-
triebswegen man als Versicherer besonders exponiert ist, um
abschatzen zu kdénnen, welche Folgen eine Insolvenzwelle
auf den eigenen Bestand und das versicherungstechnische
Ergebnis haben kénnte. So spricht vieles dafir, dass z.B.
Frankfurt als Flughafen- und Fluglinienstandort ein hohes
Schadenpotenzial im Privatkundengeschaft mit Blick auf den
Arbeitsrechtsschutz hat, gleiches gilt flr Standorte der gro-
Ben Reisekonzerne. Ist man als Versicherer in der groBeren
Hotellerie- oder Gastronomie engagiert, dann liegt die Be-
drohung auf der Hand, auch wenn es hier sehr unterschied-
liche Betroffenheiten in den Regionen und bei den Betriebs-
groBen gibt. Wer eher kleinste- und kleine Firmenkunden
und diese Uberwiegend in nicht betroffenen Branchen ge-
zeichnet hat, mag etwas entspannter in die Zukunft schau-
en, als Versicherer, die groBere Accounts in den betroffenen
Branchen mit aktuell vielen Mitarbeitern in Kurzarbeit halten.
Weiterhin lohnt sich ein Blick in den ansonsten immer sehr
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unauffalligen Vereinsrechtsschutz mit Blick auf die massiven
Coronavirusfolgen im Kultur- und Konzertbetrieb. Und auch
die Verfahren gegen Vorstande und Geschaftsfiihrer werden
schon durch die Insolvenzverwalter mit Blick auf die Organ-
haftung und D&O- und Vermoégensschadenpolicen splrbar
zunehmen, womit der Anstellungsvertrags- und Spezial-
Straf-Rechtsschutz betroffen sein wird, da die VorwUrfe im-
mer auch Insolvenzstraftatbestdnde mitumfassen konnten.
Dies sind hochkomplexe Verfahren, da bei vorsatzlicher Tat-
erfllung einer Insolvenzstrafnorm die Deckung einer D&O-
Police erlischt und damit das Privatvermdgen der Betroffenen
im Feuer steht.

»~Entscheidend ist die Kanalisierung
und aktive Steuerung des Absatzes in
den ertragsstarken Produktsegmenten
und Vertriebskanalen und dort ist
ein zielgerichteter Push-Ansatz
erfolgversprechender als eine Pull-Strategie
mit dem Fokus auf den Direkt- und

Vergleicher-/Onlinemaklermarkt.”

Diejenigen, die stark im Verkehrsrechtsschutz oder auch
offentlichen Dienst und bei Gesundheits- und Pflegediens-
ten engagiert sind, werden die geringsten Krisenfolgen zu
erwarten haben, wie auch das Bauhandwerk bisher keine
Krisenfolgen zu beklagen hat und aufgrund der diversen
Konjunktur- und Green-Deal-Programme positiv nach vorne
schauen kann. Insoweit ist die Ausgangslage aus der Be-
standssicht sicherlich sehr unterschiedlich bei den einzelnen
Unternehmen und eine solide und breite Risikostreuung in
der Vergangenheit in der Krise ein besonderer Wert fur die
Krisenbewadltigung bzw. eine nach vorne gerichtete Wachs-
tumsstrategie. Rechtsschutz ist aktuell in aller Munde, die
Bedarfsargumentation im Ergebnis simpel. Entscheidend ist
aber die Kanalisierung und aktive Steuerung des Absatzes
in den ertragsstarken Produktsegmenten und Vertriebskana-
len und dort ist ein zielgerichteter Push-Ansatz immer mit
Blick auf die Rentabilitat erfolgversprechender, als eine Pull-
Strategie mit dem Fokus auf den Direkt- und Vergleicher-/
Onlinemaklermarkt. Aber es scheint auch Marktteilnehmer
zu geben, die ihre Strategie rein auf Wachstum akuell ausge-
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richtet haben, wobei es spannend wird, wie diese Versiche-
rer dann mit Blick auf den Wegfall des Insolvenzschutzes mit
dem seit Marz akquirierten Bestand und dem Neugeschéaft
umgehen werden.

UNDERWRITING: NUR KNAPP DIE HALFTE DER HAUSHALTE
VERFUGT UBER EINE RECHTSSCHUTZDECKUNG

Die Fehler einiger BetriebsschlieBungsversicherer hat Rechts-
schutz in Teilen mit dann im Ergebnis nicht durchgehalte-
nen Erfolgsaussichtenablehnungen auch gemacht, aktuell
werden aber viele Gerichtsverfahren auch mit Rechtsschutz-
unterstlitzung vor den Landgerichten verhandelt. Die ers-
ten Urteile und publizierten Rechtsmeinungen zeigen einen
Trend, namlich die volle Leistungsverpflichtung der Versi-
cherer, wenn keine wasserdichten AVB-Regelungen in den
Bedingungen (z.B. abschlieBende Aufzéhlungen von Infek-
tionskrankheiten) vorliegen. Ein Problem ist, dass die Legal-
Tech-Kanzleien gerade diese Mandate der Gastronomen und
Hotellerie medial wirksam im Internet einsammeln und an di-
versen Gerichten mit gleichlautenden Forderungen anhangig
machen. Hier ist Rechtsschutz nahezu machtlos, da eine Er-
folgsaussichtenablehnung nur in sehr wenigen Fallen, wenn
mit Blick auf den Stichentscheid Uberhaupt, zu begriinden
sein wird und ein hohes Reputationsrisiko fir den jeweiligen
Versicherer insgesamt in sich birgt.

Wachsam muss die Versicherungstechnik aktuell sein, um
das Neugeschaft Gber die unterschiedlichen Vertriebskanale
richtig vom Risiko her zu bewerten, wobei der kaufende Pri-
vatkunde tUber anonyme Vergleichsplattformen und Online-/
Poolmakler sicherlich die groBte Herausforderung an das Un-
derwriting und Aktuariat stellt. Ob hier verlangerte Wartezei-
ten auf sechs Monate und auch doppelte Selbstbehalte im
Berufsrechtsschutz wirklich Schutz bieten kénnen, werden
wir dann 2021/22 in den Zahlen der Unternehmen sehen.
Einfacher ist es da sicherlich im Firmengeschaft, da die Clus-
terung der kritischen Branchen und BetriebsgroBen sowie
Zusatzbausteine im Firmen-Vertrags-RS deutlich einfacher
ist, dann aber auch im Vertrieb konsequent durchgehalten
werden muss. Zu vermeiden sind pauschale Restriktionen/
Annahmestopps, sondern der Blick geblhrt dem Einzelrisiko
und dies bedeutet massiven zusatzlichen Aufwand fur das
Backoffice, den man aber gehen muss, um keine weiteren
(Reputations-)Folgeschaden fur das Geschaft mit den Ver-
triebspartnern nach der Krise zu riskieren. Vertrieb vergisst
nur schwer und nimmt Rechtsschutz sehr schnell von der ei-
genen Verkaufsagenda.

Den Fokus im Vertrieb auf prosperierende Branchen zu le-
gen und dort zu pushen, ist sicherlich kein schlechter Ansatz,
um auch positive Akzente in der Krise zu setzen, ohne die
klare Kante bei den Restriktionen zu verlassen. Kommuniziert
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gehort, was man sich an Segmenten und Kundengruppen
wlnscht und welche Ansprache- und Abschlusschancen es
aktuell auch in der Krise gibt. Vertriebsrundschreiben, die
nur Restriktionen verktnden, sind kontraproduktiv und de-
motivierend flr den Vertrieb. Und hier ist auch nicht zu ver-
gessen, dass nur ca. 45% der Haushalte heute Rechtsschutz
haben und davon ein groBer Teil auch nur den Verkehrs-
Rechtsschutz. Das Potenzial ist somit da, auch wenn zum Teil
von einem gesattigten Markt gesprochen wird. Dieser These
widerspricht die Orag ausdricklich, mit einer Neugeschéfts-
guote von Kunden ohne Vorversicherung von tber die Jahre
stabilen 70 bis 80% wird dies belegt, wobei die Absatzsteu-
erung auch konsequent hierauf in allen Vertriebswegen aus-
gelegt werden muss.

SCHADENMANAGEMENT: DAS FELD NICHT

DEN LEGALTECHS UBERLASSEN

Das Schadenmanagement ist gerade beim Arbeits-RS beson-
ders gefordert, da es das Ziel sein muss, den auch emotional
hoch betroffenen Privat- und Firmenkunden méglichst frih-
zeitig mit Rat und Tat und Rechtsberatungsangeboten, inkl.
digitaler Tools sowie Fachanwalten vor Ort, aktiv zur Seite
zu stehen.

,Kunden sind aus
Conveniencegesichtspunkten auch
bereit, Abschlage von 20 bis 30 Prozent
zu akzeptieren. Damit ist dann die
Kundenschnittstelle fur die Versicherer
endgultig verloren.”

Auch die Mediation kann hier eine relevante Bedeutung er-
langen, z.B. in Rechtsféllen, in denen der gesetzliche Kundi-
gungsschutz fur den Kunden schwach ausgepragt ist oder
auch personliche Beziehungen vor Ort zwischen Arbeitge-
bern und Mitarbeitern bestehen. Teuer wird es immer dann,
wenn die eigenen Kunden auf den ,gefeuert”-Onlineplatt-
formen der LegalTech-Kanzleien landen, dort emphatisch
abgeholt und dann die Kindigungsschutzverfahren vor den
Arbeitsgerichten Uber eingeschaltete Prozessvertreter betrie-
ben werden. Dass sich manche Online-Kanzleien dann auch
noch Erfolgshonorare auf Basis der Abfindungssummen



vereinnahmen, sollte Kunden eigentlich abschrecken. Aber
auch hier hat die Branche von den LegalTech-Inkassodienst-
leistern gelernt. Kunden sind aus Conveniencegesichtspunk-
ten auch bereit, Abschldge von 20 bis 30% zu akzeptieren.
Damit ist dann die Kundenschnittstelle fur die Versicherer
endgultig verloren, was den Schadenmanagern nach den
Kfz-Ordnungswidrigkeiten im Arbeitsrecht eigentlich nicht
passieren sollte.

HOHERE GEBUHREN DURCH DIE RECHTSANWALTSVERGU-
TUNGS- UND GERICHTSKOSTENNOVELLE 2021

In aller Stille haben sich hier Bund und Lander auf ein Er-
héhungspaket fur Gerichte und Anwalte geeinigt, dass ein
Anpassungsvolumen von 10 bis 13%, in der Spitze 20%
bei einzelnen Rechtsgebieten insgesamt haben wird, insbe-
sondere durch eine lineare Erhdhung der Streitwerttabellen
und GebUhrenrahmensétze. Es ist damit zu rechnen, dass
dies zum 1.Januar 2021 wirksam werden kénnte, womit
neue Schadenfalle sowie Instanzenwechsel ab dem Stichtag
auch nach den neuen GebUuhren zu verguten sind. Dies hat
in 2021 relevante Auswirkungen auf die Schadenlast insge-
samt. Diese Kostensteigerung fallt dann zusammen mit dem
Ende des Kurzarbeitergeldes und einer moglichen daraus
resultierenden 3. Insolvenzwelle, sollte die Coronavirus-Krise
dann nicht Uberwunden worden sein. Hier gilt es also be-
reits 2020 entsprechende Schadenreservepolster flr diese
weitere Schadenbelastung aus den Kostengesetznovellen
aufzubauen. Ausgeglichen werden diese dann zwar Uber die
Beitragsangleichungen in den Folgejahren, aber mit zumeist
zweijahriger Verzégerung und auch nur dann, wenn der ei-
gene Schadenaufwand sich im Marktmittel und der Treuhan-
derfeststellung bewegt.

FAZIT

Niemand sollte sich von den aktuellen guten Schadenzah-
lungskennzahlen zum 1. Halbjahr 2020 blenden lassen, da
auch schon heute die Spreizung der Betroffenheit in der
Coronavirus-Krise aufgrund unterschiedlicher Bestandszu-
sammensetzungen und Vertriebswege sehr unterschiedlich
ist. Die sehr hohe Schadenmeldefrequenz von +15% bei den
Sofort-Schaden (im GJ 2020 angefallen), insbesondere auch
in der telefonischen Rechtsberatung, wird deutliche Folgen
fir den zuklnftigen Schadenaufwand haben. Waren es bis-
her die eher gunstigen Reise-Vertragsfalle, werden diese im
weiteren Verlauf von den teuren Arbeitsrechtsféllen abge-
|6st, insbesondere wenn der staatliche Insolvenzschutz fallt
und die Insolvenzverwalter sehr genau priifen werden, ob
die Voraussetzungen hierflr Uberhaupt vorgelegen haben.
Die Verlangerung bis zum 31. Dezember 2020 gilt nur fir
Unternehmen, die infolge der Coronavirus-Pandemie Uber-
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schuldet sind, ohne zahlungsunfahig zu sein. Denn anders
als bei zahlungsunfahigen Unternehmen bestehen bei tber-
schuldeten Unternehmen Chancen, die Insolvenz dauerhaft
abzuwenden. Unternehmen, die zahlungsunfahig sind, kon-
nen dagegen ihre falligen Verbindlichkeiten bereits nicht
mehr bezahlen. Um das erforderliche Vertrauen in den Wirt-
schaftsverkehr zu erhalten, sind diese Unternehmen nicht in
die Verlangerung des Gesetzgebers einbezogen worden, wo-
mit mit einer ersten Welle ab Oktober 2020 zu rechnen sein
wird. Die Betroffenheit der jeweiligen Versicherer ist stark
von deren Bestandsqualitdt und Risikostreuung abhangig,
die es mit Blick auf das Schadenszenario flr die Geschafts-
planung 2021/22 jetzt unter Einbeziehung der Kosten-
rechtsnovelle zu bewerten gilt. Aber auch die Produkt- und
Vertriebswegesteuerung sowie die Push-Fahigkeit von Ver-
triebsorganisationen tritt jetzt immer mehr in den Vorder-
grund, um das Gefahrenpotenzial von Neukunden (Privat
und Firmen) mit hoher Schadeneintrittswahrscheinlichkeit
unmittelbar nach Vertragsbeginn mdglichst gering zu hal-
ten. Ganz vermeiden wird man dies nicht kénnen, daftr ist
Rechtsschutz dann ja auch eine Versicherung. Nicht verges-
sen werden darf, dass Uber die Beitragsangleichungen auch
ein gewisser Ausgleich fir die Krisen-Schadenaufwande
bei den Versicherern zeitversetzt ankommen wird. Schwie-
rig wird es nur dann, wenn die eigenen Schadenaufwande
deutlich oberhalb der Marktdurchschnittsbelastungen liegen
und damit nicht ausgeglichen werden. Dass die Branche auf
einen neuen Kumulschaden zulduft, ist nicht nur von den
Aktuaren zu hoéren, hiertiber besteht Einigkeit. Wie dieser
von den einzelnen Versicherern dann aktiv gemanagt wird,
wird die Spreu vom Weizen am Ende der Krise trennen. Wer
in der Krise durch Restriktionen und Schadenmanagemen-
taktivitdten seine Vertriebspartner zu sehr verdrgert, wird
lange brauchen, um deren Vertrauen wieder zu erlangen,
um auf das alte Neugeschaftsvolumen und die Ertragsstarke
zurlickzukehren. Rechtsschutz hat auch bei funf Millionen
Arbeitslosen und doppelt so hohen Insolvenzzahlen erfolg-
reiche Versicherer gesehen und so wird es auch in dieser Kri-
se sein, in der sich die strategisch klar fokussierten und mit
ertragsstarken Bestanden ausgestatteten Versicherer wiede-
rum behaupten werden. Am Ende des Tages mit deutlichen
Marktanteilsgewinnen, nachzulesen in den GDV-Statistiken
2022/23.

Andreas Heinsen
Vorstand CPO / CIO
ORAG Rechtsschutz AG
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