’ www.assekuranz-info-portal.de
k Assekuranz 19032013

Kfz-Versicherung: Neue Produkte pushen Preise

Kfz-Versicherer rechnen im laufenden Jahr mit Preissteigerungen. Doch der
erlosendende Austritt aus der Verlustzone lasst weiter auf sich warten. Der Einsatz
von modularen Produkten wird das Ganze beschleunigen.

Kfz-Versicherer rechnen im laufenden Jahr mit Preissteigerungen. Doch der
erlosendende Austritt aus der Verlustzone lasst weiter auf sich warten. Der Einsatz
von modularen Produkten wird das Ganze beschleunigen.

Das seit Jahren andauernde Verlustgeschaft der Kfz-Versicherungssparte wird sich voraussichtlich
auch in 2013 vorsetzen. Das ist ein Ergebnis der Kurzbefragung der globalen Strategieberatung
Simon-Kucher & Partners. Zwar erwarten die 76 befragten Versicherungsmanager keine weiteren
Preissenkungen, im Gegenteil. Drei Viertel rechnen mit leichten oder sogar deutlichen
Preissteigerungen. Und fast jeder zweite rechnet mit einer Erhhung der Profitabilitat. Jedoch
gehen fast alle Befragten davon aus, dass dadurch die Verluste der Vorjahre nicht ausgeglichen
werden kénnen. Denn bei den MaRnahmen gehen die Versicherer noch zu zdgerlich vor. Konkret
setzen drei Viertel hierbei auf Preiserhdhungen im Neugeschaft sowie Senkung der
Verwaltungskosten. Preissteigerungen im Bestand ziehen knapp Uber zwei Drittel in Betracht.
Aber: ,Die im Markt herrschende Verunsicherung steht entschlossenen GegenmaRnahmen
offensichtlich noch immer im Weg“, so Dr. Dirk Schmidt-Gallas, Partner bei Simon-Kucher.
»Schritte, um die Profitabilitat zu steigern, kdnnen nur den erwarteten Effekt haben, wenn alles
genauestens analysiert wird und die MaBnahmen auch wirklich umgesetzt werden. Da geht noch
was, beispielsweise mit modularen Produkten. Einige Versicherer profitieren davon schon jetzt”.
Von Verbesserungen der Verwaltungskosten halt der Versicherungsexperte wenig. Diese durften
in den meisten Fallen lediglich eine ,kosmetische Wirkung* erzielen, da das Mittel viel zu schwach
ist, um das versicherungstechnische Ergebnis in den Gewinnbereich zu treiben.

An Preissteigerungen kommt keiner vorbei

Laut Schmidt-Gallas sind Preissteigerungen der bei Weitem starkste Hebel. Im Neugeschaft sind
sie jedoch nur wirksam, wenn der Vertrieb sie auch tatsachlich durchsetzt - unter Mithilfe von
Incentivierungs- und Rabattsystemen. SchlielSlich muss der Vertrieb den Kunden vom Wert des
Produktes Uberzeugen, um den hdheren Preis zu rechtfertigen. Und das geschieht nur durch
entsprechende Verkaufsprozesse. Fir den Bestand gilt: Um Preissteigerungen mit einer
minimalen Stornoquote durchzusetzen, ist es unerlasslich, vorher die Zahlungsbereitschaften zu
prufen. ,Diesen unterstitzenden Mallnahmen wird erfahrungsgemal leider zu wenig
Aufmerksambkeit geschenkt. Das gefahrdet den Erfolg von Preissteigerungen”, so Studienleiterin
Stefanie Grunert, Consultant bei Simon-Kucher.

Modulare Produkte im Kommen

Grunert mahnt: ,\Wichtig ist, wieder Wert in den stationaren Vertrieb bringen, das heilfit dem
Kunden Werte besser zu vermitteln: weg von reinen Tarifierungsprozessen, hin zu integrierten
Verkaufsprozessen”. Das Produkt muss das abbilden. Modulare Produkte kdnnen das. Sie haben
einen Wert fir den Kunden, der auch vom Vertrieb kommuniziert werden kann. Laut Studie gibt
es zunehmendes Interesse an modularen Produktstrukturen und ihren werthaltigeren
Verkaufsprozessen. Nahezu jedes zweite Unternehmen plant ihre Einflihrung, um die
Wertdurchsetzung zu erh6hen und Differenzierungspotenziale zu heben.

Gelingt es also, optimal zu differenzieren, Produkte in logische Module zu zerlegen, die Bricke
zum Vertrieb zu schlagen und Cross- und Up-Selling voranzutreiben, kénnen Versicherer mit
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nachhaltigen Wettbewerbsvorteilen wirksame Preissteigerungen durchsetzen.

Eine Studienzusammenfassung ist auf Anfrage erhaltlich.
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Dr. Dirk Schmidt-Gallas ist Partner und Head of Insurance bei der globalen Strategieberatung
Simon-Kucher & Partners. Stefanie Grunert ist Consultant im Competence Center Insurance bei
Simon-Kucher und arbeitet im Kdlner Biro.

Simon-Kucher & Partners, Strategy & Marketing Consultants:

Die Beratungsarbeit von Simon-Kucher & Partners ist ganz auf ,,Smart Profit Growth*
ausgerichtet. Das manager magazin stuft Simon-Kucher einer Umfrage unter deutschen Top-
Managern zufolge als besten Marketing- und Vertriebsberater (08/2011) ein. Die
Unternehmensberatung ist mit rund 660 Mitarbeitern in 25 Buros weltweit vertreten.
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