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Vertrauen ist gut. Kontrolle ist besser!

Potenziale bei Versicherungsleistungen bleiben weitgehend ungenutzt

Die Branche verstehen:

Der Versicherungsmarkt in Deutsch-
land ist vielschichtig und unibersicht-
lich. Uber 600 aktive Unternehmen
standen in Deutschland Ende 2008
unter Bundesaufsicht. Doch der Versi-
cherungsmarkt unterliegt einem gro-
Ben Wandel, hat sich die Anzahl der
Versicherer laut GDV (Gesamtverband
der Deutschen Versicherungswirt-
schaft e. V.) doch seit 1990 kontinu-
ierlich um insgesamt 16 Prozent redu-
ziert, was auch als Hilferuf nach mehr
Transparenz gedeutet werden kann.
Versichert wird alles Mogliche. Es gibt
Kfz-Versicherungen, Umwelthaft-
pflicht-Versicherungen, Betriebshaft-
pflicht, Sachversicherungen, Wohnge-
bdudeversicherungen, Industrie-
Gebdude/Feuerversicherung, Bauleis-
tungsversicherungen, Binnenwaren-
Versicherungen, Sachversicherung fir
Baustellen und Technische Versiche-
rungen (Elektronik), um nur einige zu
nennen. Grundsatzlich gibt es nichts,
was man nicht versichern kann. Flr
alles, was Sie nicht versichern, tragen
Sie das Risiko selbst. Sind Sie berver-
sichert, verschenken Sie Geld.

In schlechten Zeiten stehen nicht nur
Unternehmer unter Druck, auch Versi-
cherer sind betroffen. Unternehmen
wollen ihre Kosten senken und wahlen
hierflr Partner und Vertrage gezielter
aus. Gleichzeitig soll sicher gestellt
werden, dass die Versicherung im
Schadensfall auch zahlt. Die Kulanz der
Versicherer nimmt dagegen immer
weiter ab. In klaren Fadllen wird geleis-
tet, in allen anderen Fallen wird ver-
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mehrt versucht, sich aus der Affdre zu
ziehen. Vertragsverlangerungen wer-
den intensiver gepriift und das Infor-
mationsbedirfnis der Versicherungen
steigt, um Risiken noch praziser ein-
schdatzen zu konnen. Preiserhdhungen
bekommen zuerst risikoreiche Bran-
chen zu sptlren, wie im Jahre 2009 die
Automobilindustrie. Dadurch wird es in
diesen Bereichen schwierig glinstige
Konditionen zu verhandeln. Lohnt es
sich jedoch flir den Versicherer einen
bestimmten Kunden zu halten, bei-
spielsweise um den Marktanteil zu
steigern, sind auch in Krisenzeiten
Pramiensenkungen im Bereich des
Moglichen. Und in wirtschaftlich besse-
ren Zeiten respektive wahrend eines
Aufschwungs erst recht.

Potenziale bergen:

Versicherungsmakler,  Finanzberater,
Vermogensberater - in kaum einem
Land gibt es so viele davon wie in
Deutschland. 20.000 Versicherungs-
makler zahlt der GDV. Die meisten von
ihnen sind jedoch keine objektiven
Ratgeber, sondern verdienen ihr Geld
mit dem Verkauf von Versicherungen,

von denen sie eine Verkaufsprovision
bekommen. Die wenigsten von ihnen
sind wirklich in der Lage, unterschied-
lichste BedUrfnisse der verschiedenen
Unternehmen am Markt mit entspre-
chenden Deckungskonzepten kompe-
tent und objektiv zu beraten.

Durch die immer komplexere Struktur
der Versicherungsprodukte steigt aber
die Beratungsnotwendigkeit, das Be-
durfnis nach Experten, die den notigen
Uberblick verschaffen kénnen. Mitun-
ter werden Produkte sogar individuell
auf den Kunden zugeschnitten. Auch
dadurch nimmt die personliche und
kompetente Beratung eine immer
wichtigere Rolle ein. ,Gerade Mittel-
standler kdnnen in der Regel nicht die
Markttransparenz herstellen, die not-
wendig ist, um qualitativ hochwertige
Makler aus dem riesigen Vermittler-
markt flr ihre Bedirfnisse raus zu fil-
tern und zu vergleichen”, weiB Christo-
pher Weden vom Experten-Netzwerk
Expense Reduction Analysts (ERA).
ERA ist spezialisiert auf die Gemein-
kostenoptimierung und Weden Experte
flr Versicherungen. Haufig werden
Unternehmen, insbesondere im Mit-
telstand, seit vielen Jahren durch den-
selben Makler oder dieselbe Agentur
betreut. Wird deren Arbeit nicht in Fra-
ge gestellt und somit auch nicht, zu-
mindest hin und wieder, Uberprift,
macht sich schnell so etwas wie Ge-
mitlichkeit breit. Einen direkten Anreiz
flr den Makler, die derzeitigen Produk-
te und Strukturen zu hinterfragen, gibt
es meist nicht. Doch ein Unternehmen,
dessen Umfeld und Risiken, verdandern
sich standig und so sollten auch die
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Versicherungsleistungen in regelmaBi-
gen Abstdnden angepasst werden.
Unternehmerisches Handeln ist stets
von Risiken geprdgt. Die Devise lautet
indessen nicht, Risiken ganzlich zu
meiden. Der Autor Paulo Coelho
schreibt: ,Das Schiff ist am sichersten
im Hafen, doch daflr ist es nicht ge-
baut.” Es gilt die Risiken abzusichern,
zu ,managen” und dabei nicht zu viel
zu bezahlen. Keine leichte Aufgabe.

.Mittelstandler konnen
in der Regel nicht die
Markttransparenz
herstellen, um Makler
umfassend miteinander
zu vergleichen.”

Christopher Weden, Expense Reduction
Analysts

Bei Versicherungen sind die Details
entscheidend. Versicherungsvertrage
sind oft lang und mihsam zu lesen.
Dennoch mussen Vertrdge sorgsam
geprift und bis ins Detail verstanden
werden. Denn der Vertrag zdhlt! Situa-
tionen, in denen Unternehmen jahre-
lang Beitrdge zahlen und aufgrund von
Fehlinterpretationen des Vertrags im
tatsdchlichen Versicherungsfall alleine
dastehen, gilt es zu vermeiden. Auch
deshalb ist eine regelmaBige Analyse
Pflicht.

Um die aktuelle Datenlage zu erfassen,
werden Kopien aller Versicherungsun-
terlagen eines Unternehmens beno-
tigt. In der Regel handelt es sich dabei
um alle Policen und Nachtrage, die
Bedingungen, die letzten Beitragsrech-
nungen und die Kontaktdaten des
betreuenden Maklers oder Agenten.
Auf Basis dieser Unterlagen koénnen
Experten feststellen, ob eine Optimie-
rung der Policen bei mindestens gleich-
bleibender Qualitat erreichbar ist und,
am wichtigsten, welcher Makler bei
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einer Uberpriifung neben dem beste-
henden der Richtige fiir das Unterneh-
men ist.

Auf dieser Basis werden die Konzepti-
on und Struktur der Versicherungsver-
trage von den passenden Experten
analysiert. Dabei wird unter anderem
ermittelt, ob eine bedarfsgerechte
Risikoabdeckung besteht. Interessant
ist auch die Zukunftsfahigkeit des Ver-
sicherungsschutzes. Sind héhere oder
niedrigere Umsatze zu erwarten? Wird
das Unternehmen expandieren? Wich-
tig ist auch immer der Blick auf die
firmeninternen  Verwaltungskosten.
Diese kdnnen oft mehrere tausend
Euro im Jahr betragen und sollten
ebenfalls geprift werden. Der Zugriff
auf einen Pool hochqualifizierter Mak-
ler fUr verschiedene Branchen und mit
speziellem Know-how ist hier von ho-
her Bedeutung. Inhalt und Umfang der
aktuellen Pramien aller bestehenden
Policen sollten in einer Analyse erfasst
werden. ,Der dadurch ermittelten Ist-
Situation kénnen dann in einem Ver-
gleich vielfdltige Handlungsoptionen
gegenlbergestellt werden”, erklart
Matthias Kaufmann, Versicherungsex-
perte bei Expense Reduction Analysts.
LAuf Grundlage einer umfassenden
Analyse koénnen hdufig bisherige De-
ckungskonzepte zusammengefasst
und dem tatsdchlichen Bedarf des Un-
ternehmens angepasst werden”, so
Kaufmann weiter. Darliber hinaus kann
eine Neuaufstellung des Service in
Form von regelmaBigen Uberpriifun-
gen der Risikovorsorge im Einklang mit
einer klaren und transparenten Ver-
trags- und Beitragsaufstellung den
Controlling-Aufwand innerhalb  des
Unternehmens deutlich mindern.

Der einfache Vergleich von Policen
nach dem Preis geht dagegen am The-
ma vorbei. In der sich schnell wandeln-
den Wirtschaftswelt kommt es heute
mehr denn je darauf an, standig den
Bedarf an externer Expertise den An-

forderungen anzupassen. Ansonsten
kann es passieren, dass ein Unterneh-
men im weltweiten Konkurrenzkampf
entscheidend an Boden verliert.

Im Rahmen einer Vertragsprifung
muss der Bereich der Schadensquote
oder groBerer Schadensfalle besonders
sensibel angegangen werden. Haufig
flhlen sich Unternehmen dem Versi-
cherer oder Makler gegeniiber gerade-
zu ausgeliefert, wenn ein groBerer
Schadensfall geregelt werden soll oder
vor kurzem bezahlt wurde. Durch die
hohe Markttransparenz und die direk-
ten Kontakte zu den richtigen An-
sprechpartnern bei Maklern ebenso
wie bei Versicherern kénnen Experten
friihzeitig fur eine Situation sorgen,
durch die dem Unternehmen in
keinster Weise Nachteile bei einer
Uberpriifung der Vertrage entstehen.

.Durch eine Analyse
kdnnen bisherige
Deckungskonzepte
zusammengefasst und
dem tatsachlichen Be-
darf des Unternehmens
angepasst werden.”

Matthias Kaufmann, Expense Reduction

Analysts

So unibersichtlich und komplex die
Marktlage sich auch gestaltet, das Ziel
ist einfach formuliert: Die Ermittlung
der optimalen Deckungskonzepte fir
unterschiedliche Bed(rfnisse und Risi-
ken der Unternehmen zu den besten
Preisen. An dem Ziel wird sich auch in
Zukunft so schnell nichts andern. Doch
das Erreichen des Ziels muss stets
aufs Neue erarbeitet werden.
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Munchner Klinik senkt Ausgaben fur VVersicherungen

um 29 Prozent

Expense Reduction Analysts helfen Kosteneffizienz zu optimieren

DAS ERA-ERGEBNIS

Die Clinic Dr. Decker aus Minchen kiim-
mert sich seit Uber einhundert Jahren
um kranke Menschen. Zurzeit betreibt
die Klinik insgesamt 55 Betten flr
Innere Medizin und Chirurgie. Um zu-
satzliche Mittel flr die Patientenver-
sorgung zu generieren, beauftragte
der Kaufmannische Leiter der Clinic Dr.
Decker Expense Reduction Analysts
(ERA), die Gemeinkosten nachhaltig
und ohne Abstriche beim Service zu
reduzieren. Unter anderem im Fokus:
Versicherungen.

,Besonders wich-
tig war uns, dass
wir zu optimalen
Konditionen von
einem Makler mit
nachweisbarer
Erfahrung in der
Gesundheitsbran-
che betreut wer-
den.”

Kaufmannischer Leiter Clinic Dr. Decker

ERA-Partner Matthias Kaufmann analy-
sierte im ersten Schritt die bisherigen
Versicherungspolicen. Resultat: Die
Klinik gab far zwolf Policen jahrlich
bisher einen mittelgroBen Betrag im
finfstelligen Bereich aus. Uber die
Halfte der Ausgaben entfiel dabei auf
den Bereich Betriebs- und Berufshaft-
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pflichtversicherung. Die Klinik wurde
von einem Versicherungsmakler be-
treut.

Als ersten Schritt empfahl ERA der
Klinik, alle bestehenden Versiche-
rungsvertrage fristgerecht zum neuen
Kalenderjahr zu kindigen. Im zweiten
Schritt fragte ERA diverse Makler mit
guten Referenzen im Klinikbereich an.
Wichtige Kriterien dabei: ZweckmdBige
Konzeption und Strukturierung der
Versicherungsvertrage, bedarfsgerech-
te Risikoabdeckung, Zukunftsfdhigkeit
des Versicherungsschutzes, schnelle
Reaktion des Versicherungsmaklers
auf Nachfrage der Klinik bei der Ein-
schatzung von Risiken und entspre-
chend schnelle schriftliche Deckungs-
zusage sowie Erfahrungen im Gesund-
heitssektor.

Einer der ausgewadhlten Anbieter
machte dabei das mit Abstand wirt-
schaftlichste Angebot. Von allen ange-
fragten Maklern verfligte er zudem

Uber die groBte Erfahrung im Kranken-
haussektor. Ein Maklervertrag wurde
auf Basis der Ausschreibung komplett
Uberarbeitet, was im Ergebnis zu einer
Senkung der Ausgaben um etwa 29
Prozent fuhrte.

LWir sind mit dem Ergebnis Uberaus
zufrieden”, berichtet der Kaufmanni-
sche Leiter der Clinic Dr. Decker.
.Besonders wichtig war uns, dass wir
zu optimalen Konditionen von einem
Makler mit nachweisbarer Erfahrung in
der Gesundheitsbranche betreut wer-
den.”

PROJEKTINFORMATION
Kategorie: Versicherungen
Branche: Gesundheitswesen

Jahrliche Einsparungen:
29 Prozent
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Berliner Konzern TELES AG verbessert
Versicherungsschutz und senkt Ausgaben

Expense Reduction Analysts optimieren Gewinn

DAS ERA-ERGEBNIS

Der im Prime Standard gelistete Kon-
zern TELES AG Informationstechnolo-
gien mit Sitz in Berlin ist ein weltweit
fhrender Anbieter von Dienstleistun-
gen flr Festnetz- und Fixed-Mobile
Convergence und Next-Generation-
Network Service Provider. Im Zuge
kontinuierlicher EffizienzmaBnahmen
beauftragte TELES Expense Reduction
Analysts (ERA), die Gemeinkosten zu
optimieren. Unter anderem im Fokus:
Betriebsversicherungen.

ERA-Experte Matthias Kaufmann ana-
lysierte im ersten Schritt die bisheri-
gen Ausgaben. Resultat: Bisher gab
TELES flr 16 Versicherungspolicen
jahrlich einen 6-stelligen Betrag aus.
GroBte Posten waren Haftpflichtpoli-
cen, KFZ-Versicherungen und Versi-
cherungen gegen feuerbedingte Be-
triebsunterbrechungen. Danach eror-
terte Kaufmann in enger Ricksprache
mit TELES die Schllsselkriterien, die
fur die neuen Policen wichtig waren.
TELES verlangte zweckmaBig konzi-
pierte Vertrage, bedarfsgerechte Risi-
koabdeckung, eine flexible Anpassung
des Versicherungsschutzes an Unter-
nehmensveranderungen und die Mog-
lichkeit, die weltweiten TELES-Aus-
landsniederlassungen mit betreuen zu
kénnen.

Ein wesentlicher Ansatzpunkt war
unter anderem die Zusammenlegung
einzelner Policen. Zudem schlug ERA
eine Anderung des Betreuungskonzep-
tes vor. Anstatt einer Maklercourtage
akzeptierten die Makler, zuklinftig auf
Honorarbasis zu arbeiten. Vorteil: Die
Versicherungssteuer auf Courtage
entfdllt und die pramienunabhdngige
Verglitung flhrt bei teureren Policen
nicht automatisch zu steigenden Mak-
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lerausgaben. Der Makler muss auf Ho-
norarbasis zudem den erbrachten
Betreuungsaufwand nachweisen.

~Expense Reducti-
on Analysts hat
uns beim Optimie-
ren der Versiche-
rungspolicen sehr
geholfen.”

Olaf Schulz, Finanzvorstand Teles AG

Ein weiteres Ziel von TELES bestand
darin, den internen Verwaltungsauf-
wand fir den Versicherungsbereich
nachhaltig zu optimieren. Die Anbieter
wurden aufgefordert, entsprechende
Losungen zu prasentieren. Ergebnis:
TELES wird zuklinftig ein internetba-
siertes Informationsportal erhalten.
Durch dieses Portal erhoht sich fir
TELES die Transparenz der Versiche-
rungsleistungen. Auf dem nach kun-
denspezifischen Anforderungen ges-
talteten Portal kann TELES Schadenan-
zeigen verfolgen, schnell aktuelle Kon-
ditionen fir Policen abrufen und Pra-
mien weltweit vergleichen.

Auf Grund der guten Erfahrungen mit
dem bisherigen Makler entschied sich
TELES gegen einen Wechsel. Durch die
Zusammenlegung von Policen, eine
Neuverhandlung der Konditionen und
die Umstellung der Betreuung auf Ho-
norarbasis konnten die Kosten um 34
Prozent gesenkt werden.

LFUr uns war entscheidend, dass wir
die Ausgaben flr Versicherungen ohne
Abstriche beim Versicherungsschutz
reduzierten”, sagte TELES-Finanzvor-
stand Schulz. ,Expense Reduction Ana-
lysts hat uns dabei sehr geholfen. Mit
dem Ergebnis sind wir Gberaus zufrie-
den.”

PROJEKTINFORMATION

Kategorie: Versicherungen
Branche: Telekommunikation

Jahrliche Einsparungen:
34 Prozent
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21 Prozent gespart: Spezialmaschinenbauer reduziert
seine Versicherungskosten

Expense Reduction Analysts helfen Gewinn zu steigern

DAS ERA-ERGEBNIS

LWir sind mit unseren Versicherungen
zwar immer gut gefahren, aber irgend-
wie haben wir das Geflihl, deutlich zu
viel zu bezahlen.” Mit dieser Einschat-
zung der Lage steht das betrachtete
Maschinenbauunternehmen nicht allei-
ne da. Um zu erfahren wie man im Be-
reich Versicherungen aufgestellt ist,
beauftragte das Unternehmen ERA-
Experte Hans-Georg Engelken die Aus-
gaben von derzeit etwa 300.000 Euro
pro Jahr zu Uberprifen und ohne Servi-
ce- und Qualitatsverlust zu reduzieren.

Das Unternehmen fertigt in Deutsch-
land spezielle Maschinen fiir die Le-
bensmittelbranche. Diese werden welt-
weit vertrieben, beim Kunden montiert
und Uber Jahre hinweg betreut. Es
missen also sowohl nationale und
internationale Risiken an den Ferti-
gungs- und Montagestandorten abge-
sichert werden, als auch Risiken des
weltweiten Transportes und zusdtzlich
umwelt- und lebensmittelrechtliche
Risiken.

In einem ersten Schritt wurden die
Hauptversicherungssparten  Sach,
Haftpflicht und Transport auf Basis
unveranderter Deckungskonzepte er-
hoben und untersucht. ERA-Experte
Engelken erfasste zundchst alle Versi-
cherungspolicen, Nachtrdge und Jah-
resrechnungen, um so ein vollstandi-
ges Bild des Versicherungsumfanges
und des laufenden administrativen
Aufwandes zu erhalten. Eine besonde-
re Schwierigkeit bestand darin, die
internationalen Risiken und Rechts-
situationen angemessen zu erfassen.
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Dartber hinaus musste verstanden
werden, wie der Kunde die derzeitige
Betreuungsqualitat einschdtzt, da die-
ser in konkreten Versicherungsfallen
auf die personliche Beratung und Hilfe-
stellung seines Versicherungspartners
angewiesen ist. Aus einer engen Be-
ziehung erwadchst oftmals eine emotio-
nale Bindung, die Service- und Preis-
entwicklungen am Markt leicht (ber-
deckt.

Kostenreduktion um
21 Prozent oder
Gewinnsteigerung um
63.000 Euro
- mit den Experten
von ERA

Aufgrund unserer Erfahrungen, unse-
rer Marktkenntnisse und guten Ge-
schaftsverbindungen zu groBen wie
kleinen Versicherungsmaklern konnten
wir durch eine verdeckte Ausschrei-
bung Angebote mit einer deutlichen
Pramienreduzierung erhalten. Bei Aus-
schreibungen im Bereich Versicherun-

gen sind insbesondere der groBe Kal-
kulationsspielraum des Versicherungs-
gebers, der Servicegrad des beteiligten
Maklers, aber auch der tatsachlich er-
forderliche Versicherungsumfang beim
Kunden zu beachten. Dartiber hinaus
kénnen Unternehmen aktiv organisa-
torische oder investive MaBnahmen
ergreifen, um das Versicherungsrisiko
positiv zu beeinflussen. Auch dieser
Aspekt sollte im Hinblick auf mogliche
MaBnahmen Uberprift werden.

Im vorliegenden Fall lag das beste Aus-
schreibungsangebot 21 Prozent unter
den bisherigen Konditionen, was einer
jahrlichen Ersparnis von 63.000 Euro
entspricht. Unter der Voraussetzung
geringfligiger investiver MaBnahmen
seitens des Maschinenbauers ging der
bisherige Versicherungspartner in allen
Punkten auf das beste Ausschrei-
bungsangebot ein und konnte so die
lange bestehende Kundenbeziehung
erhalten. Das Unternehmen arbeitet
weiterhin mit dem bisherigen Anbieter
zusammen, allerdings zu deutlich ver-
besserten Konditionen.

PROJEKTINFORMATION

Kategorie: Versicherungen
Branche: Produktion

Jahrliche Kategoriekosten:
300.000 Euro

Jahrliche Einsparungen:
63.000 Euro
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Die Experten

Matthias Kaufmann (Miinchen)

Matthias Kaufmann (Dipl. Wirt.-Ing.) studierte
Betriebswirtschaftslehre und Maschinenbau an
der Universitat Siegen. Er verfligt Uber viele
| Jahre Erfahrung im Maschinenbau und in der
| Telekommunikationsindustrie. Wahrend seiner
langjahrigen Tatigkeit bei einem global agieren-
den Telekommunikationsunternehmen besetz-
te er verschiedene Positionen. Zuletzt verant-
wortete er die inhaltliche und kommerzielle Leitung von glo-
balen GroBprojekten, beginnend mit der Qualifizierung und
der Bearbeitung von Ausschreibungen (ber die Fihrung von
Vertragsverhandlungen bis zu Vertragsabschluss und Projekt-
umsetzung. Matthias Kaufmann ist Partner von Expense Re-
duction Analysts in der Region Siiddeutschland. Er verflgt
Uber umfangreiche Erfahrungen in der Optimierung von Versi-
cherungsprojekten.

Gerda Reichart (Stuttgart)

Gerda Reichart verflgt Gber 20 Jahre Berufser-
fahrung als Architektin. Davon war sie 13 Jahre
selbstandig tatig mit Spezialisierung auf Kos-
ten - und Terminmanagement im Industriebau.
Sie ist bei ERA in der Region Baden-
Wirttemberg tdtig und hat bereits mehrere
Versicherungsprojekte bearbeitet.

Jorg Schlake (Berlin)

1 |6rg Schlake ist Partner von Expense Reduction
Analysts in der Region Ost. Der Dipl.-Kfm. war
vorher im Daimler-Konzern in unterschiedlichen
Flhrungsfunktionen in Stab und Linie tatig. Als
CEO und CFO auslandischer Leasing- und Finan-
zierungsgesellschaften bringt er umfassende
operative und strategische Erfahrungen aus
dem Fahrzeug- und dem Finanzdienstleistungs-
und Versicherungsgeschaft des Premiumherstellers in seine
selbstandige Tatigkeit ein.
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Christopher Weden (Hamburg)

Christopher Weden (Dipl. Betriebswirt) war zu-
letzt als Geschaftsfuhrer der Immobilienfonds-
gesellschaft Tomorrow Fund Management
- GmbH tatig. Nach mehrjdhriger Tatigkeit als
) Regionalleiter flr Norddeutschland bei der
Hamburg-Mannheimer Versicherungs-AG arbei-
tete er in der Geschaftsfiihrung der OkoRenta
AG. Dort entwarf er unter anderem mit groBen
Versicherungsgesellschaften Deckungskonzepte. Viele Jahre
als zugelassener Makler dokumentieren zusatzlich sein um-
fangreiches Wissen im Bereich Versicherungen. Dieses Wissen
sowie seine langjahrige Erfahrung im Verkaufs- und Projekt-
management setzt Christopher Weden heute erfolgreich als
Partner von Expense Reduction Analysts ein.




