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Schadenservice intensivieren”

Interview | HDI Global ist der neue Name des Industrieversicherers. Konsequenzen fiir den Kunden wird die
Umbenennung nicht haben, so Matthias Kiichemann, Leiter Kraftfahrt Geschéftsfeld Industrie.

— Seit Anfang des Jahres heif8en Sie HDI
Global. Welche Auswirkungen hat das fiir
lhre Kunden?

Matthias Kiichemann: Wir machen etwa 60
Prozent unseres Umsatzes im Ausland. Und
dieser Anteil wird noch weiter steigen. Daran
[dsst sich ablesen, dass wir mittlerweile ein
international aktiver Industrieversicherer
sind. Deshalb haben wir unseren Namen von
HDI-Gerling Industrie Versicherung AG in
HDI Global SE gedndert und eine Rechts-
form nach europdischem Recht gewahlt. An
der bewdhrten Unternehmensstruktur und
-kultur hat das nichts gedndert. Es bleibt bei
denselben Standorten, bei denselben Mit-
arbeitern. Und auch unsere Produkte haben
sich trotz neuer Firmierung und neuen
Logos nicht gedndert.

— Wie zufrieden sind Sie mit der Ent-
wicklung lhrer Schadenquote im Flotten-
geschaft?

M. Kiichemann: Fir den Flottenmarkt insge-
samt erwartet der Gesamtverband der Ver-
sicherungswirtschaft eine Schadenkosten-
quote von 107 Prozent fir 2015. Unser Er-
gebnis hat sich im Jahr 2015 im Vergleich
zum Vorjahr verbessert. Mit dieser positiven
Tendenz sind wir nicht unzufrieden. Wir se-
hen aber auch, dass das Verhéltnis von Risiko
zu Prdmie noch nicht ausreichend ist. Vor
diesem Hintergrund haben wir Flotten-
kunden identifiziert, deren Schadenhaufig-
keiten wir gemeinsam mit ihnen verbessern
wollen. Wir arbeiten also kontinuierlich an
der Optimierung der Bestandsqualitat.

— Was bedeutet das fiir 2016?

M. Kiichemann: Wir méchten unsere Scha-
denkostenquote weiter optimieren. Natdr-
lich konnen wir den weiteren Verlauf des
Jahres nicht vorhersagen: Aber das erste
Quartal stimmt uns optimistisch, dass wir
hier weiter auf einem guten Weg sind.

— Gibt es bestimmte Kundengruppen, bei
denen Sie mit Blick auf die Schadenquote
besonderes Optimierungspotenzial fiir sich
sehen?

M. Kiichemann: Grundsatzlich betrachten
wir im Grol3flottengeschéft jeden Kunden
individuell. Dennoch gibt es natirlich
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mehr als Schadenmanager wahrgenommen werden”

bestimmte Branchen, die durch besonders
hohe Schadenhdufigkeiten auffallen.
Nehmen Sie nur Autovermieter oder Spedi-
teure als Beispiel.

— Es gibt fiir Sie also keine Hochrisiko-
Branchen, die Sie kiinftig moglicherweise
als Kunden ausschlieen?

M. Kiichemann: Nein, mit Ausnahme von
Taxiunternehmen kennt unser Haus keine
Verbotsbranchen. Das liegt auch in unserer
Historie als Industrieversicherer begriindet:
Wir beschaftigen uns mit Unternehmen je-
der Branche und versuchen dann, ein kun-
denindividuelles Konzept zu erarbeiten und
eine Ausgewogenheit von Eigentragung
und Versicherungslésung zu erzielen.

_ Das bedeutet aber auch, Sie halten nicht
jeden Kunden um jeden Preis?

M. Kiichemann: Richtig. Wenn uns Kunden
verlassen, bekommen wir ja hdufig mit, wel-
che Konditionen diese erhalten. Das hat aus
unserer Sicht aber teilweise nichts mehr mit
Kalkulation zu tun. Da geht es dann eher da-
rum, einen Kunden an Land zu ziehen. Da
sagen wir dann im Zweifel eher auch mal:
Das tragt sich nicht. Dann mussen wir uns
wohl oder Ubel zundchst von dieser Kunden-
beziehung verabschieden.

— Wenn Sie sich die aktuelle Produktstruk-
tur des letzten Jahres anschauen: Was sind
die gefragtesten Versicherungsleistungen
im Fuhrpark?

M. Kiichemann: Neben der Haftpflicht ent-
scheiden sich Kunden mit weniger als 3.000
oder 4.000 Fahrzeugen immer gerne auch
fur einen Kaskoschutz. AuBerdem entschei-
den sich unsere Kunden haufig fur zusatz-
liche Services: Die Abwicklung der Fahrzeug-
reparatur im Schadenfall oder den Pan-
nenhilfe-Schutzbrief.

_ Also das typische Schadenmanagement?
M. Kiichemann: Grundsatzlich ist und bleibt
die Schadenregulierung eine der Kernkom-
petenzen unseres Hauses. Dennoch wiirden
wir gerne viel mehr wahrgenommen wer-
den als Schadenmanager. Im Sinne eines
ganzheitlichen Schadenmanagements. Je-
doch mit dem Unterschied, dass wir damit
kein Geld verdienen, sondern den Schaden
nur nicht unnoétig erhéhen wollen. Und
wenn wir es so gemeinsam schaffen, die
Schadenlast des Kunden zu senken, wird
auch er mittelfristig daraus einen Vorteil
ziehen. Auch auf der Beitragsseite.

— Welche Kunden kdnnen aus diesem
Vorgehen den groften Vorteil ziehen?
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M. Kiichemann: Das wird nattrlich beson-
ders spannend fir groBere Fuhrparks mit
mehreren hundert Fahrzeugen. Da haben
Sie Uber kleine Stellschrauben echte Kosten-
effekte. Wenn Sie bei mehreren Dutzend
Schaden etliche Prozent an Einsparpotenzial
haben, wird es flr den Kunden interessant.

— Wer Ihr Schadenmanagement nutzt, zahlt
letztlich also niedrigere Beitrage?

M. Kiichemann: Nicht zwingend. Wir kénnen
ja direkt nur die Kaskokosten beeinflussen.
Bei der Haftpflicht héangt es ja vom Gesché-
digten ab, ob er uns hier genauso vertraut
wie unsere eigenen Kunden. Und au3erdem
ist die Entwicklung der Schadenhaufigkeit
auf die nachsten zwolf Monate schwer
vorherzusagen. Da setzen wir also eher auf
Gewinnbeteiligungsmodelle, von denen der
Kunde profitiert.

_ Welche Ziele mochten Sie 2016 neben der
Senkung der Schadenkostenquote erreichen?
M. Kiichemann: Wir wollen unseren Flotten-
schadenservice weiter intensivieren, aber
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auch unser Risk-Management und unser
Consulting. Wir beraten unsere Kunden ja
auch von der Erstellung der Car Policy Gber
den eigentlichen Kauf bis hin zu den TCO.
Auch das wollen wir intensivieren. Auler-
dem haben wir fur die Fahrer bereits im
April eine App fir den konkreten Schadenfall
herausgebracht. Wer einen Schaden telefo-
nisch meldet, erhalt einen Link, Uber den er
sich diese App laden kann. Uber diese App
kann er dann die gesamte Kommunikation
fur diesen Einzelschaden mit uns abwickeln
— also Schadenfotos machen, Rechnungen
hochladen oder die Unfallstelle fotografie-
ren.Und wenn der Schaden erledigtist, kann
man die App wieder l6schen.

_ Sie stehen lhren Kunden in Zukunft aber
auch bei der Leasingriickgabe zur Seite ...

M. Kiichemann: Da befinden wir uns in der
Pilotphase. Der Hintergrund ist der: Wir ken-
nen uns in den Schadenprozessen ziemlich
gut aus, wir betreuen im Gesamtkonzern
mehrere hunderttausend Schaden pro Jahr.
Wir haben also die Konditionen, wir haben

die Partner,uns mit unseren Kundenins glei-
che Boot zu setzen. Deshalb nehmen wir
jetzt eine Vorabbegutachtung vor und eine
gewisse Aufbereitung, bevor das Fahrzeug
dann zur Leasingrickgabe geht. Auch das
mit dem Ziel der Kostenoptimierung. Derzeit
ist das Angebot aber noch im Aufbau. Wir
arbeiten mit einigen Pilotkunden zusam-
men, mussen das Angebot aber in der Breite
noch platzieren. Nicht jeder Kunde hat uns
beim Thema Riickgabe auf dem Radar.

— Wannwerden Sie das neue Angebot breit-
flachig ausrollen?

M. Kiichemann: Einen definitiven Start-
termin kannich Ihnen nicht nennen. Unsere
Vertriebskollegen sprechen das Thema bei
den Kunden aber verstarkt an, wenn sie mit-
bekommen, dass Probleme bei der Leasing-
rickgabe bestanden. Wir rollen unser Ange-
bot also eher allmahlich aus.

— HerrKiichemann, herzlichen Dank fiir das

Gesprach.
| Interview: Christian Frederik Merten
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Die Welt verandert sich, die Menschen erwarten Mobilitats-
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Athlon Germany GmbH entwickelt Dienstleistungen und
Produkte permanent weiter. Im Austausch mit unseren Kunden
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