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Wandlungsphase

Profilsuche | Zwischen steigenden Versicherungsbeitragen
und langfristigen Partnerschaften im Flottensegment

— DieKfz-Versicherer haben im vergangenen Jahr mit einer Schaden-Kosten-
Quote von 114 Prozent laut Gesamtverband der Deutschen Versicherungswirt-
schaft die Talfahrt im gewerblichen Segment fortgesetzt. Wie die Autoflotte-
Umfragen unter den groflen Anbietern zu ihren Leistungen sowie dem
Risk- und Schadenmanagement fr Flottenkunden zeigen, haben sich einige
daher aus diesem Markt verabschiedet oder halten sich zurtick. Diejenigen Kfz-
Versicherer, die sich behaupten, richten ihre Kraft auf eine selektive Zeich-
nungspolitik, die Sanierung von Flotten mit schlechten Schadenverlaufen so-
wie den Ausbau von Dienstleistungen im Risk- und Schadenmanagement.

Doch warum schaffen es die Kfz-Versicherer bisher nicht, das Ruder herum-
zureilen? Theorien dazu gibt es viele: dass sie Geschéfte zeichnen zu (fast) je-
dem Preis, durftige Analysen als Kalkulationsbasis verwenden oder es an Be-
treuung und Beratung mangelt. In jedem Fall offenbaren die Ergebnisse, dass
viele Versicherer lange Zeit den falschen Fokus hatten. Ihr Ziel war oft die Ge-
winnung von Volumen. Die Kunden haben sie dagegen vernachldssigt oder
den Maklern respektive Vertretern Gberlassen, die sich gegentiber der Konkur-
renz meist Uber den Preis positionieren. Nur: Ohne treue und risikobewusste
Kunden lasst sich nun mal langfristig kein Geld verdienen.

Gerade deshalb werden Dienstleistungen rund um die Flottenversicherung
immer wichtiger, ist es doch bisher so einfach gewesen, sich beim néchst Bil-
ligeren einzudecken. Dass es sich fur die Kunden und Versicherer lohnen kann,
vor allem bei der Risikominderung und Schadenprévention zusammenzuar-
beiten, zeigen hier beispielhaft die Pfalzwerke und die Unternehmensberatung
Capgemini. Voraussetzung fiir das Gelingen ist allerdings eine Partnerschaft,
die Know-how-Transfer gewahrleistet und gemeinsame Ziele verbindet, ndm-
lich die Schadenzahlen und Aufwendungen zu senken.
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