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Auskémmliche Beitrage | Ansonsten gilt
beiderVHV die Devise: risikogerechte Zeich-
nung zu auskdémmlichen Beitrdgen. Wachs-
tum und Ertrag sollen in Balance sein und
bleiben. Das ist nach Unternehmensanga-
ben in den vergangenen beiden Jahren ge-
lungen. Das spiegelt sich etwa in der Scha-
den-Kosten-Quote (SKQ) von 98,2 Prozent in
der Flottensparte der VHV in 2014 wider,
wahrend der Gesamtmarkt nach Zahlen des
Gesamtverbandes der Deutschen Versiche-
rungswirtschaft (GDV) auf eine Combined
Ratio von 106 Prozent kommt und damit im
selben Zeitraum defizitar ist. Fir 2015 wer-
den derzeit die Daten ausgewertet. Aber
auch rechnet der Versicherer damit, besser
zu laufen als die durchschnittliche SKQ im
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Doppelter Schutz | Die
meisten Flottenkunden
der VHV sind nicht nur
KH-versichert, sondern
decken sich auch in der
Kasko ein

Abschlussstark

Geschaftsentwicklung | Die VHV ist in der gewerblichen Kraftfahrt-Sparte
entgegen dem Trend mit Ertrag gewachsen. Das will sie fortsetzen.

— Rund 340 Millionen Euro an Beitragen in
derKraftfahrtversicherung erwirtschaftet die
VHV Allgemeine Versicherung (VHV) mit ge-
werblichen Kunden und Flottenbetreibern.
Das sind rund 31 Prozent der jahrlichen Ge-
samteinnahmen in der Kfz-Sparte (ca. 1,1 Mil-
liarden Euro). Damit ist die Kfz-Versicherung
auch das starkste Geschaftsfeld (insg. 2015:
ca. 1,6 Milliarden Euro).

Wachstum bei fiinf bis 35 Einheiten | Die
Anzahl der versicherten Fahrzeuge, gemes-
sen an den Vertragen in der Kraftfahrthaft-
pflicht (KH), betrug im Bereich Flotte ab einer
ziehenden Einheitim Bestand laut VHV exakt
503.862, nach Abschluss des Jahres 2014 mit
501.464 Sttick und 2013 mit 499.462. Dabei
halten sich die Vertrdge im Segment der
Fuhrparks von einem bis funf Fahrzeugen
mit rund 149.000 KH-Vertrédgen in den ver-
gangenen drei Jahren relativ konstant. Glei-
ches gilt mit einer Spanne zwischen 210.000
und 203.000 Vertrdgen pro Jahr im Bereich
derFlotten ab 35 Fahrzeugen. Gewachsenist
die VHV in kleinen und mittleren Firmen mit
funf bis 35 Einheiten. Hier haben die KH-Ver-
trdge von etwa 140.000 in 2013 auf 146.000
in 2014 und fast 153.000 in 2015 zugelegt.

Versicherte Risiken und Kunden | Gene-
rell kommen die Flottenbetreiber aus allen
Branchen, auch wenn es aufgrund des Ur-
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sprungs in der Baubranche hier einen
Schwerpunkt gibt. Laut VHV werden nur we-
nige Risiken selten oder gar nicht gezeich-
net. Dazu gehdren Bus-, Taxiunternehmen
oder Krdne. An dieser Strategie hat sich in
den vergangenen Jahren nichts gedndert.
Dartber hinaus sind die meisten Flotten
nicht nur KH-versichert, sondern decken sich
auch in der Kasko ein. Die Quote der soge-
nannten Kasko-Anbtndelung an den KH-

Wachstum und Ertrag sollen
in der Kfz-Sparte der VHV
in Balance sein.

Vertrdgen bewegt sich zwischen 73 und 75
Prozent. Dabei folgen die Kunden dem typi-
schenTrend: Je mehr Fahrzeuge im Bestand,
desto weniger setzen sie auf die Kasko und
tragen diese Schadensarten selbst oder ha-
ben eine hohe Selbstbeteiligung. Bei Flotten
mit einem bis finf Fahrzeugen registriert die
VHV dagegen einen Kaskoanteil, der mit 75
Prozent sogar hoher ist als im Privatkunden-
bereich. Die Begriindung: Das Kfz-Alter sei
bei den vorwiegend geleasten Pkw mit ma-
ximal drei bis vier Jahren sehr jung, weshalb
sich die Firmen vor damit verbundenen Kos-
tenrisiken im Schadenfall schitzen wollten.

Flottenmarkt, die der GDVin seinen jingsten
Zahlen mit 107 Prozent fur 2015 beziffert.
Bediirfnisse der Flottenkunden | Die Im-
pulse fur das Wachstum sieht die VHV in ver-
schiedenen Entwicklungen. Zum einen er-
hohe gerade im Bereich der kleinen und
mittleren Flotten das Stlckpramienmodell
VHV Flotte Garant 5+ aufgrund kalkulierbarer
fester Beitrdge die Nachfrage. Zum anderen
schatzten die Kunden die Planungssicher-
heit Uber alle Pakete und Rahmenvertrage,
die das Leistungs-Update in allen Garant-
Tarifen liefert. Denn es entfdllt die Notwen-
digkeit, alte und neue Bedingungen abzu-
gleichen und sich Beratung zu holen.
Neuerungen wie die Leistungserweite-
rungen im vergangenen Jahr, bei der das
Einzelpersonenschadenlimit in der KH von
zwolfauf 15 Millionen Euro und die maxima-
le Deckungsstrecke auf 100 Millionen Euro
erhoht wurden, sind automatisch erfolgt.
Daneben beobachtet der Versicherer,
dass manche Unternehmen die Mitarbeiter
bei selbst verschuldeten Unfallen und Sché-
den starker beteiligen wollen. AuBerdem
nehmen grofle Flottenbetreiber Riskma-
nagement (RM) zunehmend in Anspruch.
Vor allem die Datentransparenz riickt in den
Fokus, um Analysen voranzutreiben und ne-
gativen Entwicklungen beiden Schadenver-
ldufen rechtzeitig gegenzusteuern. Dafur
stellt die VHV auf Wunsch bei Flotten mit
mehr als 35 Einheiten zwei Mal im Jahr Re-
portings zur Verfiigung, in denen die Scha-
denzum Beispiel nach Schadensarten, -hau-
figkeiten, Tagen, Uhrzeiten und Kennzeichen
aufgegliedert sind. Parallel dazu kénnen ex-
terne Dienstleister fir RM-Malinahmen hin-
zugezogen werden, die in einem Audit auf
Basis der Datenauswertungen entstehen.
Mit dieser Strategie will die VHV weiter aus-
kommlich wachsen. | Annemarie Schneider
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‘erenzierung am Markt

Interview | Per-Johan Horgby, Vorstand Kraftfahrt, und Torben Sperling, Leiter Kraftfahrt Vertrag Gewerbe, Giber
Vorteile als Versicherungsverein bei der Beitragsgestaltung und kiinftige Telematiktarife.

— Mit einer Schaden-Kosten-Quote im Flot-
tensegment von unter 100 Prozent ist die
VHV im leicht griinen Bereich und deutlich
besser als der Marktdurchschnitt. Dennoch:
Ist das ausreichend?

Per-Johan Horgby: Wir sind damit zwar nur
leicht profitabel, aber es reicht uns, um den
Kunden weiterhin gute Angebote unterbrei-
ten zu kénnen und nicht auf Kosten der Sub-
stanz zu agieren. Da wir als Versicherungsver-
ein beispielsweise nicht bérsennotiert sind,
mussen wir keine Dividenden ausschitten.
Wir haben folglich andere Spielrdume und
kénnen in die Kunden und Produkte investie-
ren.Gewinne haben folglich nur einen Zweck:
das Unternehmen fiir die Zukunft fit zu ma-
chen und wettbewerbsfahig aufzustellen.

— Was bedeutet es fiir den Kfz-Bereich, das
Unternehmen zukunftsfit zu machen?

P.-J. Horgby: Ein zentrales Thema ist gegen-
wartig die Implementierung neuer IT-Syste-
me, mit denen wir uns fur die nachsten 20
Jahre risten wollen. Das Projekt der Digitali-
sierung betrifft den gesamten Versiche-
rungskonzern und bringt fur den Kfz-Bereich
mit sich, dass in einigen Jahren vieles einfa-
cher und damit auch guinstiger werden soll.
Zielist es, uns digital a la Amazon so kunden-
freundlich wie moglich zu positionieren.
Wenn uns das gelingt, entsteht eine Win-
win-Situation fUr uns und die Kunden.

— Arbeiten Sie auch an neuen Produkten
oder Leistungen wie Telematiktarifen oder
Riskmanagement-Tools fiir Flottenbetreiber?
Torben Sperling: Es wird sicherlich mehr
Tools fur Flottenkunden geben. Wenn wir
Uber die Digitalisierung reden, wollen wir
neue Wege finden und etwa gemeinsam an
der Riskmanagement-Sicht arbeiten. Fir die
Kunden wird es interessant, weil wir dann
zum Beispiel das Melden eines Fahrzeugs di-
rekt abwickeln und beschleunigen kénnen.
Fur Flottenkunden werden die Neuerungen
folglich mit Erleichterungen einhergehen.

P.-J. Horgby: Ein weiterer Schritt in die Digita-
lisierung ist das Kfz-Versicherungsprodukt in-
klusive Telematik-Tool, das wir seit etwa zwei
Monaten fur Privatkunden fiihren. Wir haben
vor, ein addquates Produkt in den kommen-
den zwei Jahren auch fir Gewerbetreibende

Investitionen tatigen | Per-Johan Horgby (links), Vorstand Kraftfahrt der VHY, und Torben Sperling, Leiter

Kraftfahrt Gewerbe, feilen unter anderem an neuen IT-Tools und Produkten auf Telematikbasis

als optionales Zusatzangebot aufzulegen. Es
wird das erste volldigitale Produkt sein, das
wir anbieten kdnnen. Auch unsere Dienst-
fahrzeuge werden dann die Telematik-Box
haben. So wollen wir Auffélligkeiten finden,
Schadenhaufigkeiten ermitteln und damit
letztlich die Beitrage sinken lassen.

— Wo rangieren Sie im Preis-Leistungs-Ver-
héltnis im Vergleich zum Wettbewerb?

P.-J. Horgby: Das Preis-Leistungs-Verhaltnis
muss top sein, um im Wettbewerb tber-
haupt bestehen zu kénnen. Unsere Politik
unterscheidet sich vor allem darin, dass wir
mit sechs Prozent weniger Provisionen zah-
len als andere, die etwa zehn Prozent oder
auch mehr vergtten. Alle Makler machen
das nattrlich nicht mit. Diese Courtage ist
jedoch Tradition des Hauses VHV, weshalb
wir nachhaltig glinstige Preise anbieten.

— Wie sieht derzeit der Wettbewerb unter
den Flottenversicherern aus?
T.Sperling: Wir sehen, dass das Marktumfeld
harter wird. Es scheint so, dass der eine oder
andere wieder mehr Gefallen an dem Ge-
schéftsbereich findet, als es noch vor kurzem
der Fall war. Es handelt sich etwa um ausldn-
dische Versicherer und Anbieter, die bisher
eherim Lebens- und Krankenversicherungs-
bereich aktiv waren.

P.-J. Horgby: Bei diesem defizitaren Wett-
streit machen wir nicht mit. Es ergibt nun
mal keinen Sinn, Verlustgeschéaft zu machen.
Wir helfen unseren Kunden gerne. Aber
wenn die Schaden-Kosten-Quote tber 100
Prozent liegt, lohnt es sich nicht. Solche Ge-
schéfte haben wir zeitweise auch gezeichnet
und auf eine bessere Zukunft gewartet. Die-
se kommt nur nicht.

_ Wieriistet sich die VHV fiir den Wettkampf?
P.-J. Horgby: Der Wettkampf wird wahr-
scheinlich zunehmen, weil andere Sparten
schwieriger werden. Daher bleibt die Nei-
gung, in anderen Geschaftsfeldern aktiv zu
werden, um dies zu kompensieren. Gleich-
zeitig sind jedoch weniger Verkdufer im
Markt, weil Angestellte und freiberufliche
Vertreter reduziert werden. Das betrifft aber
nicht die VHV, weil wir nur mit Maklern arbei-
ten. Deren Zahlist eher steigend, so dass wir
uns in der Gesamtbetrachtung relativ kons-
tant entwickelt haben. Im Maklermarkt ha-
ben wir aulSerdem unsere Position als meist
vermittelte Autoversicherung halten kdn-
nen. Wir sind also sehr stark im Kfz-Versiche-
rungsmarkt, und das wollen wirauch im Flot-
tenmarkt in die Waagschale werfen.

— Herr Horgby, Herr Sperling, vielen Dank
fiir das Gesprach! | Interview: A. Schneider
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