Interview

,Vollkommen auf den
ungebundenen Vermittler
ausgerichtet”

Welchen Nutzen zieht der Makler aus
dem von lhrem Haus herausgestelltem
Merkmal ,nahezu einzige unabhéngige
Rechtsschutz-Versicherung“?

In der Tat sind wir mit nur einem anderen
Unternehmen der einzige Rechtsschutz-
Versicherer, der nicht in eine Versiche-
rungsgruppe bzw. einen -Konzern einge-
bunden ist. Hier sollte man sich noch
einmal den Ursprungsgedanken der
Rechtsschutz-Versicherung vor Augen
fuhren: ,,Contre assurance“ - gegen
Versicherungen. Dem Schwachen sollte
Waffengleichheit urspriinglich gegen
Versicherungsunternehmen gegeben
werden, die ihm zustehende Leistungen
vorenthalten. So kann der Kunde des
Maklers auch heute einmal gezwungen
sein, gegen seine Berufsunfahigkeits-,
Unfall- oder Krankenversicherung vor-
gehen zu mussen — verbunden mit hohen
Anwalts-, Gutachter- und Gerichtskosten.
In dem Moment verschafft es dem
Maklerkunden ein beruhigendes und
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Klaus Barde im Gesprach
mit Direktor Ole Eilers,

Vertriebsvorstand der AUXILIA
Rechtsschutz-Versicherungs-AG.

gutes Gefluhl, einen Rechtsschutz-Ver-
sicherer wie die AUXILIA an seiner Seite
zu haben, der keine Konzernverbindungen
zu diesen Versicherungsunternehmen
unterhalt.

Rechtsschutztechnisch betrachtet er-
scheinen Sie als Allrounder, der die Sparte
auf vielen Ebenen bedient. Privatpersonen
kénnen zum Beispiel die heute oft an-
zutreffende Kombination von Privat-,
Berufs- und Verkehrs-Rechtsschutz,
ergdnzt um Rechtsschutz rund um die
Immobilie sowie Spezial-Straf-Rechts-
schutz, in einer Police zeichnen. Vor dem
Hintergrund der stetig wachsenden
Prozessfreudigkeit liegt in einer derartigen
~Multi-Police” natlrlich auch das Risiko
einer Uber Geblhr strapazierten Nutzung.
Warum kann Ihr Haus dennoch so ginstig
kalkulieren?

Unser Unternehmen hat eine schlanke
Verwaltung, so dass wir entsprechend ge-
ringe Kosten und glinstige Beitrage
haben. Unsere Beitrage fiir neue Kunden
bleiben Ubrigens auch fur das Jahr 2010
stabil und sind somit im vierten Jahr
hintereinander unverandert gultig.

Es hat sich auch gezeigt, dass ein
Kunde nicht mehr Streitigkeiten hat, wenn
er umfassender versichert ist. Fir den
Makler ist es natlrlich schwierig fest-
zustellen, in welchem Bereich der Kunde

mdglicherweise einmal Hilfe bendtigt.
Deshalb macht ein weitgehender Schutz,
fir das unser Haus steht, fir den Kunden
und auch aus Haftungsgriinden fur den
Makler Sinn.

Firmen, Selbstdndigen und freiberuflich
Tatigen offerieren Sie den maBge-
schneiderten Rechtsschutz. Wie kann
sich der Makler hier in die Beratung
einbringen?

Ein Makler untersucht zundchst einmal die
Risikosituation des Kunden, ehe er ihm
zur Absicherung eine Rechtsschutz-
Versicherung empfiehlt. Dabei gibt es im
Gewerbebereich durchaus verschiedene
Produkte und Kombinationsmd&glich-
keiten, die dann vom Makler passgenau
ausgewahlt werden. Jedes Produkt fur
sich bietet in seinem Bereich gréBtmog-
lichen Schutz. Fir bestimmte Berufs-
gruppen haben wir Produkte, die genau
deren berufs- bzw. branchenspezifischen
Risiken abdecken. Somit gibt es fiir jeden
Bedarf das passende Produkt - die
richtige Auswahl muss natirlich der
Makler fiir seinen Kunden treffen.

Auf welchen Feldern findet der Wett-
bewerb in der Rechtsschutz-Sparte vor-
rangig statt? Oder anders gefragt: Woran
kann der Makler einen starken Rechts-
schutz-Partner identifizieren?



Dem Makler wird es zunédchst einmal um
eine optimale Beratung und Absicherung
seines Kunden gehen. Wir sprechen also
vom Leistungsumfang als vorrangiges
Kriterium. Um letztlich einen richtig
versicherten und zufriedenen Kunden zu
haben, wird er daneben auf ein gutes
Preis-/Leistungsverhéltnis achten und
auch seine Erfahrungen mit der Unter-
stlitzung im Schadenfall mit einbeziehen.
Die Bedingungswerke der 48 in Deutsch-
land tétigen Rechtsschutz-Versicherer
unterscheiden sich ganz erheblich. Hier
kommt der Makler um eine sorgféltige
Analyse nicht herum. Unterstitzt wird er
dabei von regelméaBig durchgefihrten
Tests und Rankings sowie auch von
Unterlagen unseres Hauses, bei denen wir
unsere Leistungen mit denen unserer
Wettbewerber vergleichen. Dass unser
Haus hier keinen Vergleich zu scheuen
braucht, zeigt die Vielzahl unserer er-
rungenen Auszeichnungen und Top-
Platzierungen in Rankings. Aktuell sind wir
beispielsweise bei Stiftung Warentest
Preis-/Leistungs-Testsieger der Zeitschrift
Finanztest 08/2009.

Zuséatzlich wird jeder Makler Uber Er-
fahrungen mit verschiedenen Anbietern
verfiigen und so fur seine Kunden dauer-
haft verlassliche und kontinuierliche Part-
ner identifizieren.

In den Ratings fir Endverbraucher sowie
bei brancheninternen Ratings des Ver-
triebs schneidet die AUXILIA nicht nur
dann und wann, sondern Jahr fir Jahr
herausragend ab. Produkt und Prémie
dlrften dabei nur ein MaBstab sein.
Welcher Service erwartet einen neuen
AUXILIA Vertriebspartner?

Die AUXILIA vertreibt ihre Produkte seit
vielen Jahren ausschlieBlich Uber freie,
unabhéngige Versicherungsvermittler. Die
Ablaufe in unserem gesamten Unter-
nehmen, also in der Vertragsverwaltung,
Rechnungswesen/Abrechnung und vor
allem die Leistungsabteilung sind voll-
kommen auf den ungebundenen Ver-
mittler ausgerichtet. Zudem legt unser
Haus groBen Wert auf die umfassende
Unterstitzung unserer Maklerpartner. So
stellen wir dem Makler persénliche
Ansprechpartner in der Region zur Ver-
figung - einerseits durch Betreuer im
AuBendienst, andererseits durch nament-
lich bekannte Ansprechpartner im Innen-
dienst, die ebenfalls in der Region sitzen.
Die personlichen Ansprechpartner kann er
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sich auf unserer Internetseite auch
ansehen. Callcenter, gelegentlich bescho-
nigend auch als Service-Center oder
Kompetenz-Center bezeichnet, gibt es bei
der KS/AUXILIA nicht. Bei uns z&hlt der
personlicher Service.

Ihre Internetseite sagt: Top-Schutz der
AUXILIA kann direkt online abgeschlossen
werden. Ist der Makler bei diesem Ver-
triebskanal auBen vor?

Aus der Erfahrung der letzten Jahre
mussten wir akzeptieren, dass sich
einzelne Verbraucher direkt Uber das
Internet versichern wollen. Sollte sich ein
Kunde dazu entschlieBen, hat er gegen-
Uber dem Abschluss bei seinem Makler
aber keine Vorteile. Im Gegenteil: Er
verzichtet auf die kompetente Beratung
und Unterstutzung bei der Auswahl des
richtigen Produkts durch seinen Makler.

Hat der Kunde wirtschaftliche Probleme,
so bleibt die Rechtsschutz-Versicherung
oft zuerst auf der Strecke. Andererseits ist
die Marktséttigung in dieser Sparte noch
lange nicht erreicht. Um den Absatz an-
zukurbeln, hat sich Ihre Sparte daher seit
zehn Jahren immer mehr in Richtung
Dienstleister positioniert und fir dieses
neue Image manch originelle Marketing-
Idee kreiert. Ist das Segment nun aus-
gereizt?

Mit gentigend Kreativitdt kann man immer
zusétzliche Rechtsdienstleistungen und
Services anbieten. Der Rechtsschutz-
Versicherung sind dabei durch den
Gesetzgeber leider (noch) enge Grenzen
gesetzt. In ganz Europa dirfen Rechts-
schutz-Versicherer die Interessen ihrer
Kunden direkt wahrnehmen. Nur in
Deutschland ist Rechtsschutz-Versicher-
ern die direkte Beratung ihrer Kunden
verboten. Und das, obwohl sich unsere
Kunden dies laut verschiedener Umfragen
wlnschen und wir auch Uber eine Vielzahl
von Juristen mit den erforderlichen
Fachkenntnissen verfliigen.

Aber auch ohne die Mdglichkeit der
direkten Beratung glaube ich, dass es
noch weitere Mdglichkeiten zur Unter-
stlitzung unserer Kunden in einer immer
mehr ,verrechtlichten“ Welt gibt. Zudem
sind, anders als z.B. in der Kraftfahrt-
versicherung, nur rund 40 % aller Haus-
halte rechtsschutzversichert. Es gibt also
ein gewaltiges Potenzial fir Rechts-
schutz.
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