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GEWERBEVERSICHERUNG

Platzierungsentscheidungen im Gewerbegeschaft —
Preis und Leistung sind nicht alles!

Preis und Leistung sind im Gewerbegeschéft nicht vorrangig entscheidend fur die Platzierung von Neugeschéft. Unsere aktuellen Auswertungen
belegen, dass weder die glinstigsten Versicherer noch die leistungsstérksten Anbieter zu den Gewinnern im Neugeschéaft gehéren. Zudem zeigt
sich, dass auch die Anbieter mit den giinstigsten Preisen umfassender Versicherungsschutz anbieten. Das stellt etablierte Regeln zur Markpositio-

nierung auf den Kopf und fiihrt zu neuen Herausforderungen im Maklervertrieb von Versicherern.

Grundlage fur die Auswertungen zum
Leistungsumfang von Gewerbeprodukten
waren unsere eigenen Produktratings zur
Betriebshaftpflicht (veroffentlicht 4/2021)
und zur Inhaltsversicherung (veroffentlicht

10/2021)."

Zudem haben wir eine eigene umfassende
Erhebung zu den Marktpramien beide Pro-
dukte durchgefiihrt. Fir diese Preisanalyse
haben wir ca. 700 Tests so konfiguriert, dass
eine sehr breite Analyse mit moglichst viele
Kalkulationsgrundlagen moglich war. Be-
triebsarten, Versicherungssummen, Selbst-
beteiligungen, Regionen, versicherte Ge-
fahren, Deckungsbausteine und weitere
Faktoren wurden in den Tests systematisch
berticksichtigt. Zur Betriebshaftpflicht wur-
de beispielsweise jede Betriebsart fiir drei
alternative Deckungssummen und Selbst-
beteiligungen berechnet.

Ausgewertet haben wir fokussiert fiir Be-
triebsarten des Handwerks, und hierfiir wie
héaufig Anbieter auf Platz 1, unter den Top
3, Top 5 oder Top 10 waren. Je haufiger ein
Versicherer genannt ist, desto giinstiger ist
sein Preisniveau tiber alle Tests.

Auch die giinstigsten Anbieter bieten
hervorragenden Versicherungs-
schutz

Der Abgleich der Preissieger mit den Leis-
tungssiegern offenbarte das erste erstaunliche
Ergebnis. Von den 10 giinstigsten Versiche-
rern bietet etwa die Halfte ein Bedingungs-
werk an, dass wir bestens, also mit 5 von 5
moglichen Sternen ausgezeichnet hatten. Die
restlichen Versicherer der Top Ten bot im-
merhin noch 4 Sterne. Auch deren Versiche-
rungsschutz ist also noch sehr umfassend.

Der bekannte Spruch ,,was nichts kostet
ist auch nichts* lasst sich also auf Gewerbe-
versicherungen nicht tibertragen. Gewerbli-
che Versicherungsnehmer konnen auch fiir
geringe Pramien umfassende Standard-
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deckungen erhalten, mit denen Risiken oh-
ne Besonderheit umfassend abgesichert
sind.

Die Grafiken auf Seite 144 veranschauli-
chen die beschriebenen Ergebnisse. Die
Versicherer sind nach der Héaufigkeit ihrer
Benennung unter den Top 3 aufgelistet, er-
ganzt um unsere Bewertung des Produkts.
Die Versicherer bleiben anonym, da die
Studie keine werblichen Interessen einzel-
ner Anbieter unterstitzen soll. In den Gratfi-
ken sind die Versicherer aufgenommen, die
tiber alle ca. 700 Berechnungen mindestens
einmal unter den drei giinstigsten Anbietern
waren.

Fur die Betriebshaftpflicht zeigt sich, dass
zwei Versicherer erheblich gunstiger sind
als der Rest des Marktes. Fiir den Spitzen-
reiter gilt dies sogar mit ganz deutlichem
Abstand. Das konnte an dessen digitalem
Geschiftsmodell liegen oder an einer ex-
trem offensiven Preisstrategie. Bei der In-
haltsversicherung liegen die fiinf glinstigs-
ten Versicherer vergleichsweise nahe beiein-
ander. Die Preisunterschiede sind weniger
grof3.

Fir beide Produkte hebt sich jeweils eine
Gruppe von funfbesonders glinstigen Versi-
cherern vom uibrigen Markt ab und dies zu-
gleich bei z.T. hervorragendem Versiche-
rungsschutz.

Der Wirtschaftswissenschaftler Porter’
empfiehlt in seiner Strategie zur Positionie-
rung im Wettbewerb eine klare Positionie-
rung als Preisanbieter oder als Qualitats-
bzw. Serviceanbieter. Gute Qualitat ist mit
einem hoheren Preis verbunden. Ein niedri-
ger Preis filhrt zu Einbuflen in der Qualitat.
Demnach dirften die Versicherer, deren
Deckungen wir mit 5 von 5 moglichen Ster-
nen ausgezeichnet haben, nicht unter den
preisglinstigsten Anbietern in der Wettbe-
werbsstudie auftreten. Dem ist aber bei wei-
tem nicht so. Auch die gtinstigsten Versiche-

rer haben gleichzeitig beste oder sehr gute
Bedingungen.

Preis-, Leistungs- und Servicesieger
sind nicht unbedingt die Favoriten fiir
das Neugeschaft

Weitere erstaunliche Erkenntnisse erga-
ben sich dadurch, dass wir unsere Studien
mit den Ergebnissen aus zwei anderen Stu-
dien zusammengefiihrt haben. Versiche-
rungsmagazin und Service Value erfassten
die Makler-Champignon bemessen nach
dem Service der Versicherer. Und die VE-
MA verdétfentlichte im Juli 2021 ihre Studie,
welche Anbieter die Makler im Gewerbege-
schéft am meisten im Neugeschaft nutzten.
Die Befragung umfasste immerhin 998
Nennungen.’

Unter den Lieblingen der Makler, also
den Versicherern mit dem meisten Neuge-
schaft, waren fast keine Versicherer, die wir
unserseits als Qualititssieger oder als Preis-
sieger ausgemacht hatten. Von unseren 5-
Sterne-Versicherern sind nur zwei unter den
Lieblingen der Makler. Von den 5 giinstigs-
ten Versicherern sind auch nur zwei unter
den Lieblingen der Makler. Von den Versi-
cherern mit besonders gutem Service sind
nur drei unter den zehn Lieblingen.

Umgekehrt zeigte sich, dass unter den
funf Versicherern, die am haufigsten fir
Neugeschift genutzt werden, keiner unter
den preisgiinstigsten war. Nur einer dieser
Versicherer hat fiir seine Deckung 5 Sterne
von uns erhalten und wiederum nur einer
der Lieblinge war von Service Value fir den
Service pramiert worden.

Der Autor ist Inhaber derUntemehmeﬂsberatungethmg o
und Betreiber von mehreren Portalen zu Gewerbeversicherun-
gen, u.a.von kfokmgx de. Erist dber 25 Jahre i ﬁn Eewerbe—
und Industriegeschaft tatig, beWersfcherem' als Makler xmd
als Uﬂtemehmensbmtef ' A /

143



GEWERBEVERSICHERUNG

Abbildung: Haufigkeit der Versicherer unter den Top 3 der preisgiinstigsten Anbieter, erganzt um die Produktbewertung von eXulting.
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Bei den nachfolgenden Schlussfolgerun-
gen unterstellen wir, dass die Platzierungen
bei den VEMA-Maklern nicht durch be-
giinstigende MaBnahmen fur einzelne An-
bieter beeinflusst werden.

Schlussfolgerungen fiir die Praxis

Im Gewerbegeschitft gibt es fir die Plat-
zierungsentscheidung von Maklern neben
Preis, Deckungsumfang und Service noch
weitere, signifikante Einflussfaktoren. Zu
beachten sind u.a.:

— die Flexibilitiat und Individualisierbarkeit
der Produkte,

—die Qualitat der Maklerbetreuung und
damit verbunden die Bindung der Makler
durch die Maklerbetreuer,

— die Qualitit der Prozesse und hier u.a. der
Grad der Digitalisierung. Das schlieB3t die
Effizienz der Platzierungsprozesse ein,
umfasst aber auch die sonstigen Teilpro-
zesse.

— die Kundentypologie von Maklern. Ent-
scheidet der Makler vornehmlich preis-
orientiert oder leistungsorientiert, bevor-
zugt er gewohnheitsgemal3 einzelne An-
bieter, ist er fachlich versiert oder
beeinflusst fachliche Unterstiitzung seine
Entscheidung.

— der Bekanntheitsgrad des Anbieters bzw.
seiner Marke,

— die Erfahrung zur Schadenregulierung.
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Auf Sicht wird auf Platzierungsentschei-
dungen auch Einfluss nehmen, ob Produkte
nachhaltig sind. Bei Entscheidungen zu
Produkten mit Kapitalanlagen und in der
Betriebstitigkeit der Versicherer spielt
Nachhaltigkeit zunehmend eine Rolle, bei
den Sachprodukten ist das noch nicht signi-
fikant ablesbar. Aber Produktentwickler ha-
ben die Zukunft bereits im Blick.

Die Flexibilitat und Individualisierbar-
keit von Produkten dirfte ein ziemlich be-
deutender zusatzlicher Entscheidungsfaktor
sein. Die Anpassung des Produktes an das
einzelne Risiko und eine versierte, effiziente
Umsetzung sind wertvoller als Preisvorteile.
Selbst kleine Betriebe konnen besondere Ri-
sikosituationen haben, die in Standardpro-
dukten unzureichend abgedeckt sind. Indi-

,,Nicht nur der
Vertragsabschluss
muss digital sein,
sondern auch die
nachfolgenden
Anliegen in der
Vertragsbearbertung*

viduelle Absprachen mit dem Versicherer
sind schon bei gemischten Betriebstétigkei-
ten, ungewohnlichen Auslandsaktivitaten,
anstehenden Bauvorhaben, Erhohung von
Summenbegrenzungen erforderlich. In die-
sen Fillen brauchen Makler den direkten
Kontakt mit dem Versicherer, dort einen
versierten, zur Entscheidung befugten An-
sprechpartner und die Fortsetzung mog-
lichst digitaler Prozesse.

Versicherern sichert eine flexible Pro-
duktwelt den direkten Kontakt zu Maklern
und eine hohe Kundenbindung. Vergleichs-
portale sind in dem Geschéft nur noch Post-
bote ohne Vergleich von Angeboten.

Digitale Abschlussstrecken lassen die Ein-
gabe individueller Risikosituationen typi-
scherweise nicht zu. Bei Angebotsvergleich
fehlt die Prozesseffizienz, denn die einge-
henden Angebote erreichen den Makler als
PDF und miissen aufwendig und alt herge-
bracht verglichen werden. Dann verglei-
chen Makler nach ihren eigenen Kriterien.
Allgemeines Preisniveau, allgemeine Pro-
duktqualitiat und vermutlich viele verdeckte
Leistungsunterschiede bleiben unbertick-
sichtigt. Die Platzierung erfolgt bevorzugt
bei einem vertrauten, starken Partner und
nicht bei den Top-Anbietern der Rankings.

Zunehmend bedeutsam werden auch In-
tensitat und Qualitét einer digitalen Zusam-
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menarbeit zwischen Versicherer und Mak-
ler. Nicht nur der Vertragsabschluss muss
digital sein, sondern auch die nachfolgen-
den Anliegen in der Vertragsbearbeitung.
Es macht fur Makler absolut Sinn, einen
Versicherer zu wahlen, der ohne Leistungs-
einbullen, bei einem vertretbar hoheren
Preis eine digitale Vertragsbearbeitung an-
bietet, zumindest schon ansatzweise. Die
quélenden manuellen Mehrfacharbeiten
bei Adress- und Kontodanderungen, Jahres-
meldungen, Ergdnzung versicherter Risiken
muss endlich authéren. Kein Wunder, dass
Makler von 16-stiindigen Arbeitstagen be-
richten.

Versicherer stehen im Marketingmix
vor neuen Anforderungen

Schon dieser Auszug an Schlussfolgerun-
gen zeigt, dass Versicherer im Marketing-
mix vor neuen Anforderungen stehen. Es
reicht nicht, nur Preis und Leistung heraus-
zustellen. Auch die Erreichbarkeit fiir indi-
viduelle Anfragen, die Anpassbarkeit von
Produkten und die Qualitét einer breiten
Digitalisierung, auch abseits des Vertrags-
abschlusses, sind wichtige Vertriebsargu-
mente. In naher Zukunft wird zudem die
Nachhaltigkeit bei Prozessen und Produk-
ten hinzukommen.

Auch die Modelle der Zusammenarbeit
sind im Wandel. Fallbezogen nutzen Makler
unterschiedliche Touchpoints. Mal startet
die customer journey in einem Vergleichs-
portal oder auf der digitalen Abschluss-
strecke des Versicherers, mal wendet sich
der Makler direkt an seinen Maklerbetreu-
er, Unterlagen holen Makler tiber die Mak-
lerportale oder tiber Serviceteams. Makler
schétzen einen leichten Wechsel von der di-
gitalen Abschlussstrecke zum Maklerservi-
ce, z.B. fir ungewohnliche Anliegen und
zum spezialisierten Underwriting exponier-
ter Risiken. Der ausgepriagte ROBO-Effekt'
ist ein Beleg hierfiir. Ein erfolgreiches Or-
chestrieren der vielen Vertriebs- und Servi-
cekanidle 16st ebenfalls Platzierungsent-
scheidungen von der Fokussierung auf Preis
und Leistung.

Um abschlieBend Missverstindnissen
vorzubeugen sei klargestellt, dass Preis und
Deckungsumfang natiirlich wichtige Ab-
schlusskriterien sind und auch bleiben.
Aber beide sind es nicht ausschlieBlich.
Wenn Anbieter Preis- oder Leistungsanbie-
ter sind, sollten sie dies auch plakativ kund-
tun und sich als solche offensiv, sowie konse-
quent am Markt positionieren. Wir haben
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gesehen, dass sogar die Rolle des kombi-
nierten Preis- und Leistungssiegers plausi-
bel darstellbar ist. Eine plakative Positionie-
rung erlauben beispielsweise Produktsiegel
von neutralen Anbietern. Zudem wére die
Marktpositionierung in allen Marketing-
malnahmen klar darzustellen.

Auch im Gewerbegeschift wird der Wett-
bewerb weiter massiv zunehmen, auch we-
gen der Vergleichsportale. Dort buhlen die
Versicherer schon jetzt hartnickig um die
vorderen Plitze in den Angebotslisten. Um-
so wichtiger wird es fur Anbieter sein, den
Anteil der Vergleichsportale im Vertriebs-
wegemix klein zu halten, ein allgemein at-
traktives Preis- und Leistungsniveau tber

alle Vertriebskanile hinweg darzustellen
und zudem auf die weiteren Qualititen
uniibersehbar aufmerksam zu machen.
Denn, wie belegt, fir die Platzierungsent-
scheidungen im Gewerbegeschaft sind Preis
und Leistung wichtig, aber lange nicht alles.

" Eckdaten zum Rating siehe auch www.XSelect.net

* Michael ugene Porter ist ein US-amerikanischer Okonom
und Universitatsprofessor fiir Wirtschaftswissenschaft am
Institute for Strategy and Competitiveness an der Harvard
Business School. Er gilt als einer der fihrenden Manage-
menttheoretiker. (Wikipedia)

" Quelle: Versicherungsjournal vom 2.7.2021 ,, Gewerbeversi-
cherung: Die Favoriten der Vema-Makler

" ROBO: Recherche online, buy offline
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