


Die  WWK  hat  die  Beiträge  für  ihre Policen bei  
Berufsunfähigkeit  drastisch  erhöht.  Auch   
anderen  Versicherten  drohen  empfindliche  
Preissprünge.  Trotzdem  sollten sie  besonnen   
bleiben,  statt hektisch  zu  wechseln  
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Damit  ein  Versicherer  nicht  nur  
Kunden,  sondern  auch  die eigenen  
Vertriebsleute  gegen sich  aufbringt,  
muss  er  es schon  bunt  treiben.  Der  
WWK  Lebensversicherung  in  Mün-
chen  ist  dieses  Kunststück  gelungen.

Zum  Jahreswechsel  senkte  die 
Gesellschaft  ihre  Überschüsse  für  Ri-
sikolebens-  und  Berufsunfähigkeits-
versicherungen.  Prompt  schnellten  
die Beiträge  der  Kunden  nach  oben –  
um  bis  zu  40 Prozent.  Statt  80 Euro  
werden  ihnen  monatlich  nun  zum  
Beispiel  110 Euro  abgebucht.  Aufs  
Jahr  gerechnet  macht  dies  oft einige  
Hundert  Euro  mehr.  

Bis  dato  waren  sich  wahr-
scheinlich  viele  Versicherte  gar nicht  
bewusst,  dass  ihnen  solch  ein  dras-
tischer  Preisanstieg  drohen  kann.  
Doch  Experten  der  Ratingagentur  
Assekurata  in  Köln  warnen  schon  
länger  vor  möglichen  Beitrags-
aufschlägen  wegen versiegender  
Überschüsse.

Im  Fall  der  WWK  hadern  auch  
Vertriebe  mit  der  Zentrale.  Die  Preis -
erhöhung  im  Hauruckverfahren  hat-
te viele  Makler  kalt  erwischt,  weil  
die  Gesellschaft  –  anders  als  üblich  
– vorab  nicht  oder  zu  spät  informier-
te.  Schlimmer  noch  ärgerte  die Ver -
triebsleute,  dass  es bereits  zum  zwei-
ten  Mal  schlecht  lief.  Schon  2016 
wurden  die Beiträge  massiv  erhöht,  
auch  damals  fühlten  sich  die  Be -
treuer  außen  vor.  Der  Markt  bestehe  
nicht  aus  „willenlosen  Lemmingen“,  
beschwerte  sich  Oliver  Drewes  vom 
Maklerverbund  Maxpool  ö�entlich  
bei den WWK-Vorständen.   

Mit  seiner  rigiden  Preis-  und  
Kommunikationspolitik  hat  der  Ver-
sicherer  viel  Vertrauen  verspielt.  

Makler  Drewes  wirft  der  WWK  vor,  
Kunden  und Verkäufer  mit  günstigen  
Preisen  „o�enbar  bewusst  getäuscht“  
zu  haben.  Sie  habe doch bereits  vor  
zwei  Jahren  gewusst,  dass  eine  wei-
tere  Preisrunde  bevorstehe,  klagte  er  
und  reichte  bei der  Aufsichtsbehör-
de Ba�n  sogar  Beschwerde  ein.  Die  
WWK  war  für  eine  Stellungnahme  
nicht  zu  erreichen.

VERLOCKENDE  RABATTE
Im  scharfen  Preiskampf  bei Policen  
gegen die Berufsunfähigkeit  (BU)  hat-
te sich  die WWK  oft  mit  sehr  güns -
tigen  Prämien  für  Akademiker  an  
die  Spitze  von Produktvergleichen  
geschoben  – und  entsprechend  Ge-
schäft  eingefahren.  Dabei  halfen  ihr  
die  Regeln  zur  Beitragsberechnung:  
Die  Versicherer  kalkulieren  einen  
Bruttobeitrag,  der  aber  mit  einem  
Sofortrabatt  auf  einen  Nettobeitrag  
reduziert  wird.  Dieser  Rabatt  speist  
sich  aus  den Überschüssen  – zumin -

dest  solange  die Versicherung  wel-
che macht.  Sinken  die Überschüsse,  
steigt  der  fällige  Beitrag,  maximal  bis  
zur  Höhe  des Bruttobeitrags.  

Die  Schadenseite  bietet  weite -
re  Chancen  für  eine  a gressive  Preis-
politik.  Wer  etwa frohen  Mutes  opti -
mistische  Annahmen  zum  künftigen  
Schadenverlauf  tri�t,  kann  auch  da-
mit  die Nettoprämie  drücken  – und  
den Preis  so erst  mal  ins  Schaufens-
ter  stellen.  Im  Notfall  sichert  ein  ho-
her  Bruttowert  den Spielraum  für  
Erhöhungen  ab.  Der  Kunde  zahlt.

Tatsächlich  stehen  viele  Le-
bensversicherer,  die den Schutz  bei 
Berufsunfähigkeit  anbieten,  enorm  
unter  Druck.  Die  Zins�aute  macht  
es ihnen  immer  schwerer,  ordentli-
che Überschüsse  zu  erwirtschaften,  
die sie  brauchen,  um günstige  Beiträ-
ge ausweisen  zu  können.  Werden  zu-
dem mehr  Leistungsfälle  gemeldet  
als  gedacht,  steigt  der  Druck  auf  die 
Prämien  noch  weiter.  

Was  der  Grund  für  die  Preis -
steigerungen  der  WWK  ist,  lässt  sich  
von außen  kaum  ermitteln.  Preis-
günstig  war  bei der  WWK  jedenfalls  
nur  der  Nettobeitrag.  Anders  sah  es 
dann  bei  der  Bruttoprämie  aus.  Sie  
lag in  einem  Tarifbeispiel  für  Ju-
risten  aus  dem Jahr  2014 mehr  als  
100 Prozent  über  der  Nettoprämie –  
und  damit  beunruhigend  hoch.  

Schon  in  der  Vergangenheit  
gab es immer  mal  wieder  Fälle  von 
steigenden  Beiträgen.  Das  �el  we-
gen geringer  Summen  aber  nicht  so 
auf.  Vorab  informiert  wird  über  die-
ses  Risiko  meist  mehr  schlecht  als  
recht.  Naturgemäß  reden  Vertreter  
nicht  gern  über  mögliche  Preisanhe -
bungen,  wenn  sie  einen  neuen  Ver-
trag  an Land  ziehen  wollen.  So liegt  
es bei den Kunden,  sich  über  das Kos-
tenrisiko  gründlich  zu  informieren.  

Die  Spanne  zwischen  brut-
to und  netto  unterscheidet  sich  je 
nach  Anbieter  und  Vertrag.  Beispiel  
BU:  Für  eine  monatliche  Rente  von 
1 000 Euro  verlangt  die  Iduna  von 
30-jährigen  Architekten  laut  Ana -
lysehaus  Morgen  &  Morgen  monat -
lich  41 Euro  (netto).  Sie   behält  

50 %
Sofortra-
batt  heißt  
für  Kunden,  
dass  sich  ihr  
Beitrag  im  
Ernstfall  
verdoppelt



gem zu den besten  am Markt.  Zudem  
sollten  Versicherte  vorab  klären,  ob 
Gesundheitszustand  oder  neue Hob-
bys einen  Wechsel  überhaupt  zulas-
sen.  Auch  sollte  man  beim  neuen  
Anbieter  die  Brutto-Netto-Spanne  
frühzeitig  ausloten.  Der  wichtigste  
Tipp  für  Wechsler  ist  aber  denkbar  
einfach:  Niemals  den alten  Vertrag  
kündigen,  bevor  ein  neuer  Kontrakt  
zu  Hause  liegt.  

De facto  muss  sich  die  gro-
ße  Mehrheit  der  WWK-Versicher-
ten den Kopf  darüber  auch  gar nicht  
zerbrechen.  Denn  deren  Konkurren -
ten  wildern  nur   unter  Jungen  und  
Kerngesunden.  So gelten die aktuel-
len  Aktionen  lediglich  für  Kunden,  
die maximal  seit  drei  bis  fünf  Jahren  
versichert  sind.  Ältere  Versicherte  
sind  außen  vor.  Die  Continentale  be -
gründet  die  Einschränkung  damit,  
nur  so Änderungen  beim  Gesund-
heitszustand  verlässlich  prüfen  zu  
können.  

Welche  Versicherer  bei  ihren  
Abwerbeaktionen  ebenfalls  eine  ag-
gressive  Preispolitik  fahren  und  da-
mit  potenzielle  Erhöhungen  riskie-
ren,  lässt  sich  kaum  vorhersagen.  
Wenn  Brutto-  und  Nettobeitrag  im  
Berufsunfähigkeitsschutz  um  weit  
mehr  als  70 Prozent  auseinander-
kla�en,  ist  das  aber  kein  gutes  Zei-
chen.  Dann  fehlt  dem Versicherer  
selbst  das  Zutrauen  in  den fälligen  
Beitrag,  den er  in  Aussicht  stellt.

Trotz  der  Gefahr  steigen -
der  Risikobeiträge  machen  Online-
portale  wie  Check24  den Zahlbei-
trag  immer  noch  zum  Maß.  Der  
mögliche  Maximalwert  wird  teils  
gar  nicht  ausgewiesen,  teils  müs-
sen  Nutzer  ihn  mühselig  suchen.  
Schon  im   eigenen  Interesse  ach-
ten  �n  dige Kunden  deshalb  konse-
quent  auf  beide  Prämienan  gaben,  
brutto  und  netto.  Als  Faustregel  gilt:  
Bei  gleich  guten  Konditionen  und  
ähnlichem  Zahlbeitrag  bevor  zugen  
sie  das   Angebot  mit  dem niedrigs-
ten  Bruttobeitrag.  Damit  zahlen  sie  
zwar  kurzfristig  vielleicht  mehr.  
Doch  langfristig  sind  sie  auf  der  si-
cheren  Seite.  

sich  aber  vor,  den Betrag  auf  bis  zu  
83 Euro  (brutto)  zu  verdoppeln.  Im  
Mittel  der  ausgewerteten  Ange bote 
lag der  maximal  mögliche  Prämi-
enaufschlag  bei  knapp  50 Prozent  
– so auch  bei den neuen  Tarifen  der  
WWK.  

VORSICHT  BEIM  WECHSEL
Nicht  weniger  gefährlich  ist  aller-
dings,  dass  einige  Anbieter  jetzt  ent-
täuschte  Versicherte  umwerben  und  
zu  einem  Wechsel  animieren  wol-
len.  Gerade  bei  WWK-Kunden  sind  
sie  aktuell  mit  großen  „Sonderaktio-
nen“  auf  Werbetour  und  locken  mit  
allerhand  Erleichterungen:  Mal  ist  es 
der  Verzicht  auf  neue Vertragsfristen  
(Nürnberger),  mal  sind  es vereinfach -
te Gesundheitsfragen  (Stuttgarter).  
Die  LV 1871 wirbt  sogar,  bei  Paketen  
ab 15 Policen  verzichte  sie  ganz auf  
den Gesundheitscheck  –  als  eine  Art  
Mengenrabatt.

Während  die  Vermittler  an 
solchen  Umdeckungen  ordentlich  
verdienen,  sollten  Kunden  höllisch  
aufpassen:  Experten  wie  Versiche -
rungsberater  Stefan  Albers  warnen  
eindringlich  davor,  erneut  dem Lock-
ruf  günstiger  Prämien  zu folgen:  „Ein  
Wechsel  des  BU-Schutzes  ist  aus  
Kundensicht  –  abgesehen  von weni -
gen Ausnahmen  –  blanker  Unfug.“  
Die  Nachteile  eines  Umstiegs  sei -
en schwer  zu  überblicken.  Und  ob 
der  neue Anbieter  im  nächsten  Jahr  
dann  nicht  auch  die Prämien  anhebt,  
sei  ebenfalls  nicht  ausgemacht.

Aus  der  Sicht  von Albers  wie -
gen die Nachteile  schwer:  Oft  habe 
sich  in  der  Zwischenzeit  der  Ge-
sundheitszustand  der  Kunden  ver -
schlechtert,  zudem  würden  die hei -
klen  Fristen  für  die Anzeigep�ichten  
wieder  von vorn  beginnen.  

Wer  dennoch  wechseln  will,  
sollte  schrittweise  vorgehen  und  
zunächst  prüfen,  ob der  Markt  tat -
sächlich  bessere  Angebote  bei Prei-
sen  und  Leistungen  bietet,  rät  
Albers.  Immerhin  zählen  die  BU-
Konditionen  der  WWK  laut  Analy -
sehaus  Morgen  &  Morgen  seit  Lan-

Ergo Direkt  245

WGV 178

Hannoversche  167

Cosmosdirekt  122

Gothaer 90
 

Marktdurchschnitt  77 
 

Continentale  61

Allianz  54

Swiss  Life  43

Nürnberger  25

Zurich 0

Iduna 100

LV  1871 85

Gothaer 76

Europa 67

WWK   49
 

Marktdurchschnitt    47 
 

R+V  43

Hannoversche  33

Alte  Leipziger    28

Allianz  23

Canada  Life  0

Verdecktes  
Kostenrisiko
Die Spanne  zwischen  fälligem  
 Nettobeitrag und maximal  mögli-
cher Bruttoprämie  variiert  enorm – 
je nach Anbieter  und Vertragsart

1. BERUFSUNFÄHIGKEIT
Mögl. Preiserhöhungen  in BU-Tari -
fen für  30-jährige  Architekten,  die 
sich bis zum Alter  von 67 mit 1 000  
Euro  Rente  versichern,  in Prozent  

2. TODESFALLSCHUTZ
Mögliche Preiserhöhungen  in Ta -
rifen für  35-jährige  Betriebswirte,  
die ihr Leben 20  Jahre  lang mit 
250  000 Euro  absichern,  in Prozent

Ausgewählte  Beispiele.  Quelle:  
 Morgen &  Morgen (ID L18001,  
L18005);  Stand:  Januar  2018  
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