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Der ,,abgekoppelte” Markt

Versicherungsschutz dffentlicher Institutionen

Aligemeine Marktentwicklung

Wenn man in den letzten zwei Jahren in
die Fachpresse geschaut hat, wurde
rasch eines klar: Der Versicherungs-
markt, zumindest im groBgewerblichen
und industriellen Bereich, hat sich vom
Kaufermarkt zum Verkaufermarkt gewan-
delt. Es ist nicht mehr so, wie wir es von
friher gewohnt waren, namlich dass Ver-
sicherer und Makler sich darum
bemuUhen, Kunden zu akquirieren. Viel-
mehr bitten die Kunden um Kapazitaten
bei Versicherern (ob mittels eines Maklers
oder direkt, spielt hier zunachst einmal
keine Rolle).

Dies gilt natirlich nicht in allen Versi-
cherungsbereichen. Die teilweise rabia-
ten Sanierungen in der industriellen
Sachversicherung waren nur dadurch
moglich. Der CEO von AON Kai Uwe
Buchter hat das Vorgehen mancher Versi-
cherer in einem Interview sogar einmal
mit dem Pradikat “Heckenschit-
zenmentalitat” versehen. Die Klagen Uber
das Vorgehen von Marktfuhrern wie Alli-
anz (,Rasenmaher-Sanierung”) oder HDI
waren unuberhorbar. Tatsachlich sind im
industriellen Bereich Jahr fur Jahr Auf-
schlage auf die Pramiensatze, oft verbun-
den mit gleichzeitiger Anhebung von
Selbstbeteiligungen, durchgesetzt wor-
den. Viel diskutiert wurde nicht, die Alter-
native war oft die Kiindigung der Police
oder der Beteiligungsquote.

In einem Teil unserer Mandantschaft
haben wir dies auch erleben missen, so-
gar aufgrund der Betriebsart (Abfallent-
sorgung und Recyclingwirtschaft) noch
konsequenter als in anderen Wirtschafts-
bereichen.

Die Verknappung der Kapazitdten in
der D&0O-Versicherung und die marktwei-
te Anhebung der Pramiensatze wurde
auch in der Fachpresse eifrig diskutiert,
und dies, obwohl die D&O-Versicherung
im Vergleich zum Pramienvolumen in der
Sachversicherung nur ein winziger Markt
ist. Von einem Spezialmakler wird das
Marktvolumen mit ca. 700 Mio. Euro ein-
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,,Jm Bereich der
offentlichen Institu-
tionen haben wir
nahezu keine Sanie-
rungsbemiihungen

gesehen

geschatzt, an dem GDV wurden fir das
Jahr 2021 401 Mio. Euro Pramie gemel-
det, wobei nur 32 der 45 deutschen D&O-
Versicherer Zahlen geliefert haben.

Schon immer erstaunlich war flr uns,
warum diese Sparte in der &ffentlichen
Diskussion einen so breiten Raum ein-
nimmt und sich so viele Anwalte auf ge-
nau dieses Thema spezialisiert haben.
Aber offenkundig wird wohl bei Schaden
gern gestritten und diese Versicherungs-
sparte hat nattrlich immer auch die volle
Aufmerksamkeit von Geschaftsfihrung
oder Vorstand.

Das allerneueste Thema (und vom Ge-
samtpramienvolumen noch kleiner als die
D&O-Versicherung) ist die Cyberversiche-
rung. Optimisten beziffern das derzeitige
Pramienvolumen auf 350 bis 400 Mio.
Euro, wobei das an den GDV fur 2021 ge-
meldete Pramienvolumen 178 Mio. Euro
betrug.

Vor ca. 2 bis 3 Jahren war der Markt
aus Versicherungsnehmersicht hier noch
in Ordnung und die Kunden haben ohne
grofere Probleme den nachgefragten
Versicherungsschutz auch erhalten. Heu-
te ist dies allenfalls nach einem langeren
Risikodialog und zu deutlich héheren Pra-
mien (oft verbunden mit geringeren
Deckungssummen als fruher ublich so-

wie erheblichen Auflagen zur IT-Sicher-
heit) verbunden. Auch hieriber findet
man regelmafig Berichte in den einschla-
gigen Fachmedien.

Der Markt dffentlicher Institutionen

Gar nichts zu lesen hingegen gab es in
den vergangenen Jahren uber ein Markt-
segment, was zwar auch vergleichsweise
klein, aber vom Gesamtpramienvolumen
sicherlich grofer als die Bereiche der Cy-
berversicherung und D&O-Versicherung
zusammen ist: Der Versicherungsschutz
offentlicher Institutionen. Nun koénnte
man naturlich sagen, dass diese doch ge-
nauso Sachversicherungen abschlieBen,
wie andere Unternehmen und dass im
Bereich der D&O- und Cyberversicherung
auch keine Unterschiede bestehen. Dies
stimmt aber bestenfalls teilweise.

Im Bereich der 6ffentlichen Institutio-
nen haben wir namlich nahezu keine Sa-
nierungsbemuhungen, z.B. im Bereich
der Sachversicherungen, gesehen. Wenn
ein  Unternehmen eine nachhaltig
schlechte Schadenquote aufzuweisen
hatte, haben die Versicherer dort reagiert
und entweder eine Sanierung durchge-
setzt oder aber die Vertrage gekindigt. So
weit, so normal. Aber eine Verknappung
von Kapazitaten und eine flachendecken-
de Sanierung mit der GieRkanne hat es
nicht gegeben. Vielmehr haben wir, z. B.
im Wege von EU-weiten Ausschreibun-
gen von Versicherungsvertragen, nach
wie vor teilweise erhebliche Pramien-
senkungen durchsetzen kénnen.

Ist dieser Markt nicht interessant fiir
(private) Versicherer?

Trotzdem (oder aber vielleicht gerade
deshalb?) interessiert sich nahezu nie-
mand fur diesen Bereich. Dabei gibt es
mehr als 20.000 o6ffentliche Institutionen
und Unternehmen, die ihre Versiche-
rungsvertrage nicht einfach abschliefen
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dirfen, sondern dabei geltendes Verga-
berecht zu beachten haben. Dies sind
nicht nur die Gebietskérperschaften (Ge-
meinden, Stadte, Landkreise) selbst, son-
dern auch alle Unternehmen, die diesen
offentlichen Institutionen gehdren. Dies
sind z. B. Stadtwerke, 6ffentliche Abfall-
entsorger, Verkehrsunternehmen, offent-
liche Krankenhauser, Wohnungsbauge-
sellschaften und sonstige Kommunalun-
ternehmen. Es sind aber auch Museen,
Hochschulen und Universitaten, Rund-
funkanstalten und viele andere Institutio-
nen, die entweder mit 8ffentlichen Mitteln
finanziert werden oder der 6ffentlichen
Daseinsvorsorge dienen.

Diese Unternehmen und Institutionen
versichern sich in der Regel ahnlich, wie
dies Industrie- und Gewerbeunterneh-
men auch tun wirden. Dennoch haben
sie in vielen Bereichen die oben erwahn-
ten Markttendenzen nicht oder nur in ab-
gemilderter Form zu splren bekommen.

Woran liegt dies?

Die Frage kann man nicht eindeutig be-
antworten. Ein Grund mag aber darin lie-
gen, dass dieses Marktsegment ein wenig
abgekoppelt von den industriellen und
gewerblichen Versicherungsmarkten sein
Dasein fristet. Es gibt hier Spezialversi-
cherer, wie z. B. die Kommunalversiche-
rer (in der Regel Versicherungsvereine
auf Gegenseitigkeit) und die &ffentlich-
rechtlichen Versicherer. Diese Versiche-
rer haben sich in diesem Kundensegment
nicht an der Praxis der flichendeckenden
Sanierungen beteiligt.

Dies gilt nicht nur fur die Sachversiche-
rung, auch in der D&O-Versicherung gibt
es Vertrage, die seit Giber zehn Jahren mit
einem unverandert glnstigen Pramien-
satz laufen. Naturlich (und dies ist nach
Uber 23 Jahren Beratung der &ffentlichen
Hand im Bereich der Versicherungsver-
trage auch meine Uberzeugung) sind &f-
fentliche Unternehmen gerade im Seg-
ment der D&O-Versicherung weit weniger
von Schaden betroffen und damit eine
bessere Risikogruppe.

In der Cyberversicherung geniefit die
Gruppe der o&ffentlichen Unternehmen
und Institutionen allerdings keine Vor-
zugsbehandlung. Hier ist es bedauerli-
cherweise ebenso schwer, Versiche-
rungsschutz zu erlangen, wie fur alle an-
deren Institutionen und Unternehmen. Es
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gibt sogar einige Cyberversicherer, die of-
fen bekennen, offentliche Versorgungs-
unternehmen Uberhaupt nicht zu versi-
chern.

In dieser Sparte trifft nun ein Verkaufer-
markt auf eine Kundengruppe, die sich
mit Entscheidungen flr neuen Versiche-
rungsschutz traditionell sehr schwertut
und hierfur vor allem sehr lange Zeit
bengtigt. Stadtwerke sind mittlerweile ge-
neigt, sich intensiv um Cyberversicherun-
gen zu bemihen, klassische Gebietskor-
perschaften hingegen haben derzeit noch
wenig Interesse oder brauchen fir einen
Entscheidungsprozess nicht  Wochen,
sondern eher Jahre.

Insofern Uberrascht auch die Euphorie
eines Vermittlers, der im Bereich der ge-
setzlichen Sozialversicherer spezialisiert
ist und der verlauten lasst, dass nahezu
alle seiner Kunden ein solches Produkt
bereits abgeschlossen haben. Die Sozial-
versicherer, die wir kennen, gehoren
Uberwiegend nicht dazu, was natdrlich
Zufall sein kann. Aber hier gilt wohl auch
die alte Vertriebsregel: Alle Angaben
durch zehn teilen und vom Ergebnis die
Halfte nehmen!

Wie sieht es mit dem Bereich der
Sachversicherungen aus?

Eine “Heckenschitzenmentalitat” der
Versicherer haben wir dort bislang nicht
ausmachen kénnen. Dies gilt jedenfalls
auBerhalb der (aus Platzierungssicht)
hochst problematischen Gruppe 6ffentli-
cher Abfallentsorgungs- und Recycling-
unternehmen. Vielmehr findet dort immer
noch ein ausgepragter Wettbewerb zwi-
schen offentlich-rechtlichen und Kom-
munalversicherern auf der einen Seite so-
wie den Rest der in diesem Bereich tati-
gen Sachversicherer auf der anderen
Seite statt. Dass alle 6ffentlichen Institu-
tionen immer vom Risiko her besser zu
beurteilen sind als privatwirtschaftliche
Industrie- und Gewerbeunternehmen,
wird man nicht ernsthaft behaupten wol-
len. Besonders glinstige Risikoverhaltnis-
se werden also kaum der Grund sein,
dass man in diesem Marktsegment an-
ders agiert.

Moglicherweise ist aber der Zugangs-
weg zum Kunden und die Art und Weise,
wie dort Abschlusse von Vertragen vollzo-
gen werden, ein Grund, warum €s hier ein
wenig anders gelaufen ist als im Gbrigen
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Markt. Offentliche Institutionen sind an
Haushalts- und Vergaberecht gebunden.
Will jetzt ein Versicherer eine Pramiener-
hdhung durchsetzen, so kann er dies ma-
ximal in Hohe von 10% erreichen.

Auswirkungen des Ausschreibungs-
verfahrens

Geht der Erhdhungswunsch dartber
hinaus, so ist der Kunde verpflichtet, die
Vertrage EU-weit auszuschreiben. Dies
gilt jedenfalls dann, wenn die mafRgebli-
chen Schwellenwerte, die zu einer EU-
weiten Ausschreibung verpflichten, Uber-
schritten werden. Dies ist aber schon bei
Uberschreitung einer Jahrespramie von
53.750,00 Euro der Fall. Es ist also fur
Versicherer komplizierter und auch ris-
kanter (Kundenverlust droht!), eine Sa-
nierung durchzusetzen. Dies ist ein
Grund daflr, dass dort sehr viel mehr
Zurlckhaltung herrscht als im Ubrigen
Markt.

Versicherungsmakler, die &ffentliche
Institutionen als Kunden haben, bestati-
gen dies. Das Ausschreibungsverfahren
selbst (egal ob nach UVg0 oder nach EU-
Vergaberecht) tragt nach unserer Uber-
zeugung auch dazu bei, dass fur den
Kunden bessere Konditionen zustande
kommen. Dies hort nicht jeder gern, das
Vergaberecht ist sogar auch bei vielen
Mitarbeitern der zur Anwendung ver-
pflichteten Institutionen unbeliebt. Es gilt
als formalistisch und wenig flexibel und
schreckt viele Versicherer von einer Teil-
nahme als Anbieter ab.

Dies tragt auch dazu bei, dass es bei
solchen Ausschreibungen in der Regel
nur zwei bis drei Angebote gibt. Zwei An-
gebote reichen aber zumindest dann aus,
wenn eines davon sehr gut ist. Und dies
ist in der gesamten Zeit, in der wir fir die-
sen Kundenkreis solche Ausschreibun-
gen durchfihren, immer der Fall gewe-
sen. Auch im letzten Jahr hat es Aus-
schreibungen gegeben, bei denen man
Uberrascht war, wie stark die Pramien ge-
sunken sind.

Verantwortliche von Versicherern wer-
den, wenn sie dies lesen, natUrlich den-
ken: Das ist ja genau der Grund, warum
wir da nicht mitmachen! NatUrlich kdnnte
man sich die Frage stellen, ob es verniinf-
tig ist, in einem solchen Verfahren eine
Gebaudedeckung fur Feuer-, Leitungs-
wasser- und Sturm-/Hagelschaden (ohne
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Selbstbeteiligungen) zu einem Satz von
0,2 %o oder sogar darunter anzubieten.
Ganz so niedrig waren Ubrigens die Pra-
miensatze in den vergangenen beiden
Jahren nicht mehr, aber es gab durchaus
Ausschreibungen, die dem vom Ergebnis
her nahegekommen sind.

Solides Underwriting — und die
Hoffnung auf mehr Wetthewerh

Wir kennen natdrlich den Markt auch
nicht in Ganze und kdnnen insofern nicht
sagen, ob z. B. bundesweit die Versiche-
rung von Gebietskorperschaften im Be-
reich der Gebdude- und Inventarversi-
cherungen komplett defizitar verlauft.
Wenn dies aber der Fall ware, so wirde es
Angebote in Ausschreibungen wie die
oben genannten gar nicht geben. Kein
Versicherer kann langfristig davon leben,
mit einem ganzen Kundensegment Ver-
luste zu produzieren.

Dass auch bei diesen Angeboten noch
ein Underwriting betrieben wird, erkennt
man, wenn eine Ausschreibung flr ein
hochgradig schadenbelastetes Risikos
stattfindet. Hier wird von keinem der in
diesem Segment aktiven Risikotragern
ein Dumpingangebot zu erwarten sein,
sondern es wird auf Basis der bekannten
Schadenverlaufe solide kalkuliert. Wobei
sich natlrlich die Auffassung darUber,
was als solide einzustufen ist, auch deut-
lich unterscheiden kann.

Es ist durchaus verstandlich, dass sich
mancher Versicherer bei der Teilnahme
an diesen Verfahren zurtickhalt. Die buro-
kratischen Hirden sollten jedoch nicht
der Grund dafir sein. Es gibt in diesem
Marktsegment seit Jahren Vermittler, die
sich bestens mit den Eigenheiten des Ver-
gabeverfahrens auskennen und die
durchaus in der Lage sind, formal wertba-
re Angebote, auch flr Versicherer, die
diese Kenntnisse nicht besitzen, abzuge-
ben.

Insofern kann man nur hoffen, dass es
zuklnftig vielleicht noch einen regeren
Wettbewerb um dieses durchaus interes-
sante Klientel gibt.
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Wie war das jetzt nochmal mit agil?
Eine kleine Reise zuriick zu den Anfangen

Agile Teams als ultimative
Problemldsung?

Aktuell finden sich im Markt zahlreiche
Beispiele, in denen sich Versicherer mit
der Frage beschaftigen, wie sie ihre Orga-
nisation kundenorientierter und anpas-
sungsfahiger — sprich agiler — aufstellen
kdnnen. Als Ldsungsansatz wird in Me-
dienberichten und Diskussionen haufig
die Etablierung interdisziplinarer Teams
aus Fachbereichen und IT — oft nach dem
LSpotify-Modell“ — genannt, die durch
agile Prozesse in die Lage versetzt werden
sollen, Anforderungen schneller und ziel-
gerichteter als bisher umzusetzen.

Auch wenn es sich bei solchen Um-
strukturierungen um grofBe kulturelle Ver-
anderungsprozesse handelt, sind inter-
disziplinare Teams und agile Methoden
nur ein Teil der Loésung und fir sich ge-
nommen nicht der Weisheit letzter
Schluss. Vielmehr mussen sich Versiche-
rer auch mit angrenzenden Fragen zu
Prozessen und Technologien auseinan-
dersetzen, um einen nachhaltigen Mehr-
wert aus einer agilen Organisationsstruk-
tur zu ziehen. Andernfalls besteht die Ge-
fahr, die gesteckten Ziele zu verfehlen
und Frustration und Resignation in der
Organisation zu erzeugen. Um die Zu-
sammenhange besser zu verstehen, lohnt
sich daher ein kurzer Blick in die Ge-
schichte.

Ein kurzer Blick zuriick

Blickt man in die Geschichte zurlick, so
hat Agilitat ihren Ursprung bereits in den
1970er Jahren, als das evolutionare Pro-
jektmanagement und die adaptive Soft-
wareentwicklung aufkamen. Der grof3e
Durchbruch gelang jedoch erst in den
1990er Jahren mit dem Aufkommen von
Scrum' und Extreme Programmingz. Aus
den Erkenntnissen der Systemtheorie
heraus ist Scrum fur die BedUrfnisse der
Softwareentwicklung entstanden und
2001 in Form des agilen Manifests festge-
schrieben. In seinen Urspriingen ist
Scrum relativ offen gehalten und definiert
lediglich vier zentrale Werte und zwdlf ab-

geleitete Prinzipien fur ,better ways to de-
velop software*’. Die individuelle Interpre-
tation und Ausgestaltung dieser Werte
und Prinzipien oblag und obliegt(!) aber
den anwendenden Teams — insbesondere
in der Anfangszeit von Scrum wurden je-
doch Uber regelmaBige Anwendertreffen
Best Practices ausgetauscht und ansch-
lieBend veraffentlicht’. Einen GroBteil die-
ser Best Practices werdend dabei auch
heute noch intensiv genutzt.

Betrachtet man verschiedene Fallstudi-
en aus den Anfangen der Scrum-Bewe-
gung, so zeigt sich, dass die konsequente
Anwendung agiler Methoden gerade zu
Beginn die Anwender vor grofle Heraus-
forderungen stellte”. So sahen sich die
Anwender — wie heute die Versicherer —
haufig mit monolithischen Architekturen
konfrontiert, die die Umsetzung autono-
mer und selbstorganisierter Teams (Agiles
Manifest, Prinzip 11) erschwerten, da
selbst kleine Anpassungen mit hohem
Abstimmungsaufwand  zwischen den
Teams verbunden waren. Zudem waren
die Werkzeuge im Rahmen des Soft-
wareentwicklungsprozesses haufig noch
stark durch manuelle Tatigkeiten und vie-
le Ubergaben zwischen verschiedenen
Teams gepragt, was die Auslieferung lauf-
fahiger Software in Zyklen von wenigen
Wochen erheblich erschwerte (Agiles Ma-
nifest, Prinzip 3). Die Unternehmen im Si-
licon Valley hatten also bis mindestens
Mitte der 2000er Jahre &hnliche Proble-
me, wie wir sie heute in der Versiche-
rungsbranche beobachten kénnen.

Die Herausforderungen erkennend,
kam es jedoch Mitte bis Ende der 2000er
Jahre zu einem regelrechten Boom in der
Entwicklung verwandter Methoden und
Werkzeuge der Softwareentwicklung (sie-
he Abb. 1). Dies betrifft zum einen die
Weiterentwicklung von Continuous Inte-
gration (1894) zu Continuous Delivery
(2006)" sowie das Aufkommen von Infra-
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