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Sie wollen das Flottengeschäft ausbauen | Florian Weiß, Fachbereichsleiter Kraft Firmen (links) der  

Allianz Versicherungs-AG, und Ralph Feldbauer, Abteilungsdirektor Riskmanagement-Flotten 

Nicht auf Erreichtem ausruhen
Neue Führung | Florian Weiß, Fachbereichsleiter Kraft Firmen, und Ralph Feldbauer, Abteilungsdirektor Risk­
management-Flotten, über die Angebote für Fuhrparkbetreiber und die künftige Ausrichtung.

ʱʱ Herr Weiß, Sie haben bei der Allianz Versi-
cherungs-AG zum 1. Januar die Führung im 
Bereich Kraft Firmen übernommen. Ändert 
sich damit auch die Strategie im Flotten
geschäft?
Weiß: Nein. Was ich hier vorgefunden habe, 
ist eine professionelle Mannschaft, ein sehr 
solider Bestand und ein komplettes Produkt­
portfolio für Fuhrparkbetreiber. Deshalb steht 
bei der Allianz als Vollsortimenter im Mittel­
punkt die bestehenden Modelle weiterzu­
entwickeln und auszubauen. Darüber hinaus 
können wir uns aus einer Position der Stärke 
heraus, offensiv nach vorne entwickeln, die 
Trends im Flottenmarkt aufspüren und die 
daraus entstehenden Perspektiven und 
Chancen aufnehmen und umsetzen.

ʱʱ Die Allianz hat 2008 aufgrund des 
rapiden Preisverfalls die Zeichnungspolitik 
geändert, die Sparte neu geordnet und ein-
zelne Flottensegmente nicht mehr gezeich-
net. Behalten Sie die Richtlinien bei, und ab 
wann kommt dabei die zentrale Abteilung 
unter Ihrer Führung ins Spiel?
Weiß: Die bestehenden Zeichnungsricht­
linien bestimmen weiterhin unser Verhalten. 
Sie legen beispielsweise auch fest, dass die 
Hauptverwaltung nach wie vor ab einem 
Beitragsvolumen von 300.000 Euro ein- 
gebunden wird oder wenn es in einer Flotte 
Kritikalitäten gibt, die wir uns bewusst an­
schauen wollen.

ʱʱ Optimierung der bestehenden Modelle. 
Heißt das beispielsweise, Bausteine in den 
Verträgen zu ändern, wie die Großschaden
kappung zu verbessern und von 50.000 Euro 
beispielsweise auf 20.000 oder 10.000 Euro 
zu senken?
Weiß: Das würde ich nicht ausschließen, es 
besteht allerdings kein zwingender Hand­
lungsbedarf. Wir denken prinzipiell einmal im 
Jahr darüber nach, wie wir mit den einzelnen 
Instrumenten und Bausteinen um-gehen. 
Die Großschadenkappung ist dabei nur eines 
von vielen Mosaiksteinchen. Vielmehr geht 
es generell um das Thema der sogenannten 
Technical Excellence und welche Fähigkeiten 
wir haben, auf Basis der vorhandenen 
Methoden, gepaart mit den Erkenntnissen 
aus einem großen aussagekräftigen Bestand, 
das Portfolio und das Pricing markt- und 

risikogerecht zu gestalten und entsprechen­
de Justierungen vorzunehmen.

ʱʱ Die Schaden-Kosten-Quote (SKQ) im ge-
samten Flottengeschäft liegt laut GDV- 
Zahlen in den vergangenen Jahren bei weit 
über 100 Prozent. Die Versicherer können 
folglich die benötigten Beiträge immer noch 
nicht durchsetzen und schreiben Verluste. 
Wie sieht es bei der Allianz aus und wohin 
wird sich dieser Aspekt in den kommenden 
Jahren entwickeln?
Weiß: Die Allianz macht zur Schaden- 
Kosten-Quote keine Angaben. Nur soviel: 
Die Zahlen haben sich gegenüber dem Vor­
jahr wesentlich gebessert. Darüber hinaus 
bin ich der Meinung, dass wir in den kom­
menden Jahren einen uneinheitlichen Markt 
im Flottensegment sehen. Wenn man sich 
als Versicherer in einem solch schwierigen 

Umfeld bewegt, ist es umso wichtiger, seine 
Hausaufgaben in puncto Aktuariat, Technical 
Excellence, Portfolioanalyse et cetera zu ma­
chen. Hier sind wir extrem gut aufgestellt.

ʱʱ Konnten Sie Ihre Bestandskunden halten 
und sind neue hinzugekommen?
Weiß: Im letzten Renewal haben wir alle Kun­
den, mit denen wir auf eine langfristige 
Partnerschaft setzen, halten können. Sicher 
gibt es auch Einzelfälle, bei denen wir uns 
eine andere Entscheidung gewünscht hät­
ten. Das gehört aber zum Geschäft. Unterm 
Strich sind wir daher sehr zufrieden mit dem 
Ergebnis.

ʱʱ Von welchen Trends und Bedürfnis-
sen waren und sind die Flottenkunden ge-
trieben – von der Eigentragung bis hin zu 
Riskmanagement-Maßnahmen?
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Weiß: Es sind derzeit keine verstärkten 
Trends festzustellen. Hin und wieder kommt 
es bei einigen Kundengesprächen lediglich 
zum Thema, einen Selbstbehalt  in der Kraft­
fahrt-Haftpflichtversicherung einzuführen. 
Bahnbrechend Neues bewegt den Markt  
aktuell noch nicht.

ʱʱ Gibt es keine weiteren Themen, die Sie ak-
tuell beschäftigen?
Weiß: Ein Thema ist sicherlich die Digitalisie­
rung und die damit verbundene Frage, wel­
che Konsequenzen und Anforderungen sich 
daraus für den Versicherer und die Flotten­
kunden ergeben. Aufgrund der Kunden­
wünsche im Privatsektor wurden unter an­
derem bereits große Investitionen in die 
Digitalisierung mit dem Kundenportal  
„Meine Allianz“ getätigt. Jetzt widmen wir 
uns dem Bedarf im Flottensegment.

ʱʱ Zum Thema Digitalisierung: Heißt das, Sie 
setzen neue Produkte etwa für das Schaden-
reporting auf?
Weiß: Wir feilen an digitalen Lösungen. Da­
mit wollen wir in erster Linie etwa die vor­
handenen Analysen auch in digitaler Form 
bereitstellen beziehungsweise diesen Ser­
vice zumindest anbieten. Das kann in der 
Praxis beispielsweise bedeuten, dass der 
Fuhrparkleiter künftig die Schadenreportings 
von jedem elektronischen Gerät anschauen 
kann oder über ein Portal Services nutzen 
kann, indem er beispielsweise seine Fahr-
zeuge abmeldet. Solche digitalen Instru­
mente werden aber nur eine ergänzende 
Dienstleistung sein. Unabhängig davon ge­
hen die Flottenbetreiber nach wie vor bevor­
zugt zum Makler, der ihm das beste Versiche­
rungspaket schnüren soll.

ʱʱ Sehen Sie eine neue Welle hin zu Produk-
ten, die Telematik in der Beitragsfindung 
noch stärker berücksichtigen?
Weiß: Es stellt sich bei der Telematik die glei­
che Frage wie bei der Digitalisierung: Was 
bedeutet der Einsatz von Telematik für einen 
Firmenkunden, wen betrifft es und wie? Das 
ist eine Sache, die wir uns derzeit ebenfalls 
intensiv anschauen. Ich kann dazu aber heu­
te schon sagen, dass wir dazu in diesem und 
im nächsten Jahr definitiv noch nicht mit 
einem neuen Produkt in der Flottenversiche­
rung kommen. Wir wären aber falsch bera­
ten, nichts zu tun. Denn Telematik ist nichts 
anderes als die Digitalisierung im Auto mit 
drei relevanten Stoßrichtungen für einen 
Kfz-Versicherer: Erstens, was kann man elek­
tronisch tun, damit weniger Unfälle passie­
ren? Zweitens, was wird perspektivisch im 

Auto noch alles eingebaut? Und drittens, 
was können wir als Versicherungswirtschaft 
mit Telematik-Daten machen, die heute 
schon beim Hersteller oder Fuhrparkleiter 
vorhanden sind, um diese im Sinne des Kun­
den in die Services oder die Preisfindung ein­
fließen zu lassen? Wir arbeiten an den Ant­
worten auf diese Fragen.

ʱʱ Herr Feldbauer, Riskmanagement (RM) 
ist bisher ein zentrales Thema im Rahmen 
der Optimierung von Flottenversicherungen 
bei der Allianz gewesen. Welche Marschrich-
tung verfolgen Sie hier nun als neuer Abtei-
lungsdirektor RM-Flotten?
Feldbauer: Wir wollen das RM weiter 
professionalisieren, insbesondere im Bereich 
der präventiven Beratung zu schaden- 
bezogenen Themen. Das ist im Übrigen 
auch die Erwartungshaltung, die aus meiner 

Sicht eine steigende Nachfrage nach RM 
spürbar macht. Häufig kommt der Vermittler 
oder auch der Kunde als Vertragspartner auf 
uns zu, um uns möglichst frühzeitig einzu­
binden – und zwar bevor die Schaden- 
situation einen Status quo erreicht, bei dem 
nur noch an zwei Stellschrauben gedreht 
werden kann, nämlich den Schadens- 
aufwand in den Selbstbehalt zu verschieben 
oder den Beitrag zu erhöhen. Als Marktführer 
und Dienstleister müssen und wollen wir je­
doch echte Alternativen bieten.

ʱʱ Was verstehen Sie unter echten Alterna-
tiven zur Beitragsoptimierung?
Feldbauer: Damit meine ich RM als ganzheit­
lichen Ansatz zur Verbesserung von Scha­
denhäufigkeit und -aufwand. Und das ist bei 
der Allianz eine beitragsneutrale Dienstleis­
tung innerhalb des Flottenpaketes. Im Flot­
tengeschäft bereiten wir so durchaus einen 
innovativen Weg, weil der geeignete Kunde 
entscheidet, ob er die Dienstleistung wahr­
nimmt und dann alle Vorteile daraus für sich 
generiert. Er geht keine Verpflichtungen ein 
und es hat auch keine direkte Auswirkung 
auf den Preis der Versicherung.

Wenn ein Kunde aber den Weg des 
Riskmanagements beschreitet,  richtet er sei­
nen Fokus auf die Schadenhäufigkeit sowie 
die Senkung des Schadenaufwands. Daraus 
entwickelt sich eine Veränderung hin zum 
Positiven, die auch der Versicherer direkt 

spürt und die sich dann – über eine erneute 
Risikobewertung – zukünftig in den Beiträgen 
niederschlagen kann.

Bei der Umsetzung dieser Strategie ma­
che ich gerade die Erfahrung, dass wir dazu 
bei der Allianz auf einen fundierten und  
riesigen Datenschatz im Hinblick auf die 
Schadenhäufigkeiten und risikorelevanten 
Merkmale von Flotten und Branchen zu-
greifen können. Und das hebt die Beratungs­
qualität direkt auf eine andere Ebene. Denn 
so können wir mit unseren sieben Risk- 
managern klar einstufen, welches Potenzial 
zur Schadensenkung und -verhütung in der  
jeweiligen Flotte besteht. Zudem gibt es ein 
hervorragendes Netzwerk wie das Allianz 
Zentrum für Technik, zielgenaue Studien et 
cetera, das uns bei Bedarf ebenfalls zur Seite 
steht, um mit den Flottenkunden maß­
geschneiderte RM- und Sicherheitskonzepte 
zu entwickeln.

ʱʱ  Wie sind die sieben Riskmanager mit den 
Underwritern verzahnt?
Feldbauer: Die sieben Riskmanager der  
Allianz sitzen bewusst dezentral bei den  
Underwritern vor Ort, damit beide Seiten aus 
unterschiedlichen Blickwinkeln ihre Informa­
tionen austauschen und gemeinsam über­
legen, was zur Verbesserung der Situation im 
Fuhrpark getan werden kann. Aufgrund der 
Größe der Allianz wirken sich daraus ent­
wickelte Maßnahmen durch die Vergleich­
barkeit auch unmittelbar zugunsten des 
Kunden aus. So bekommt die rein betriebs­
wirtschaftliche Betrachtung des Under- 
writers mit dem Fokus auf die Schaden- 
quote eine andere Relation, indem die 
Risikobewertung und Schadenhäufigkeit im 
RM berücksichtigt werden. Deshalb arbeiten 
wir auch mit dem Ziel der langfristigen Part­
nerschaft permanent an der Professionali­
sierung und Weiterentwicklung unserer RM-
Dienstleistungen für die Kunden.

ʱʱ Welche Ziele haben Sie sich gesteckt?
Weiß: Für uns ist es von elementarer Bedeu­
tung, die Balance zwischen Umsatz und  
Ertrag zu erhalten. Schließlich steht die Alli­
anz für Seriosität und Professionalität. Dazu 
passt es nicht, sich Umsatz zu kaufen, um 
dann auf längere Sicht mit Maklern und Fir­
men schwierigste Gespräche zu führen.  
Deshalb lautet unsere Strategie: Profitables 
Wachstum und nicht Wachstum um jeden 
Preis. Das gilt auch für die kommenden Jahre.

ʱʱ Herr Weiß und Herr Feldbauer, vielen 
Dank für das Gespräch!

� | Interview: Annemarie Schneider

„Es ist von elementarer  
Bedeutung, die Balance zwischen 
Umsatz und Ertrag zu erhalten.“
Florian Weiß, Fachbereichsleiter Kraft Firmen, Allianz


