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R+V, KRAVAG, CONDOR: Dreispurig im Maklermarkt
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Interview mit Jens Hasselbdcher, Vorstand Marketing und Vertrieb R+V, und Dietmar Schoéne,
Vertriebsdirektor Makler R+V / Die R+V Gruppe wird Versicherungsmakler auch weiterhin mit den Marken
R+V, KRAVAG und CONDOR bedienen. Dabei soll die etablierte Position im Firmengeschaft gefestigt, das
Privatkundengeschaft ausgebaut und das Lebensversicherungsgeschaft mit neuen Produkten forciert
werden. Strukturen und Technik werden an die Maklerbediirfnisse ausgerichtet.

Herr Hasselbacher, im Herbst ver-
gangenen Jahres haben Sie bei
der R+V die Verantwortung fir
den Vertrieb ibernommen. Was
spricht aus Ihrer Sicht flr die
R+V?

Jens Hasselbacher Die R+V
wachst seit vielen Jahren starker
als der Markt. Das bereitet einem
Vertriebsvorstand natdrlich
Freude. Die R+V ist der groBte
Bankenversicherer in Deutsch-
land mit einem herausragenden
Marktzugang Uber die Volksban-
ken und Raiffeisenbanken. Hinzu
kommen unsere drei Marken-
werte, die wir im taglichen Ge-
schaft leben: Solide. Begeisternd.
Genossenschaftlich. Unsere Grup-
pe verfligt liber exzellente Bilanz-
kennzahlen und eine sehr solide
Eigentimerstruktur. Damit kon-
nen wir unser Geschaftsmodell
sehr langfristig ausrichten. Dies
zeigt sich auch in der Motivation
und dem Engagement unserer
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
im gesamten Bundesgebiet. Sie
machen einen wesentlichen Teil
unseres Erfolges aus.

Herr Schone, was bedeuten diese
Aussagen aber fir die Zusammen-
arbeit mit Maklern?

Dietmar Schéne Durch unsere
nachhaltige Geschaftspolitik und
die vertrauensvolle, partner-
schaftliche und solide Zusammen-
arbeit mit Kunden und Vertriebs-
partnern ist die R+V ein Top-Part-
ner gerade auch fir Makler. Im
Geschaftsfeld Komposit zeigt sich
dies in einer stabilen und planba-

ren Zeichnungspolitik flir den
Makler: Wir springen nicht in Risi-
ken, um sie kurzfristig wieder zu
verlassen. In der Lebens- und
Krankenversicherung ist dies ein
wichtiges Entscheidungsmerkmal
fir die Auswahl eines Risikotra-
gers durch den Makler. Denn hier
werden Leistungsversprechen flr
das ganze Leben gegeben - lber
viele Jahre und Jahrzehnte.

Wie wichtig ist fur die R+V Grup-
pe der Vertrieb Gber Makler?

JH In Komposit sind wir einer der
groBten Maklerversicherer am
Markt. Hier sind wir Uber unsere
drei Marken R+V, KRAVAG und
CONDOR sehr prasent. Durch den
Maklervertrieb erhalt die R+V
wichtige Markt- und Wettbewerbs-
impulse, sodass wir unsere Pro-
dukte und Prozesse stdndig wei-
terentwickeln und dadurch Mehr-
werte fir alle Vertriebswege gene-
rieren. In der Regel entwickeln
sich neue Vertriebsmodelle im
Maklerumfeld dynamischer. Auch
dadurch werden wir trainiert und
bleiben insgesamt fit im Markt.

Gerade in Komposit ist der Mak-
lervertrieb ein wesentlicher Be-
standteil und Wachstumstreiber
der R+V. Dies wird vor allem
durch das Firmen- und Kfz-Ge-
schaft getragen. Hier wollen wir
unsere starke Position weiterhin
festigen und ausbauen. Aber wir
haben auch Geschaftsfelder im
Maklermarkt, in denen wir aktuell
nochdeutliches Wachstumspoten-
zial haben. Vor allem in den Per-
sonenversicherungssparten und

dem Retailgeschéaft wollen wir
wachsen und unsere Marktanteile
ausbauen. Unser Ziel ist es, mit
der Marke Condor zu den Top Drei
im Maklermarkt zu gehoéren.

Wie wollen Sie denn im kleinteili-
gen Privatgeschaft im Retailbe-
reich Ihren Marktanteil ausbauen?

DS Wir sind im Retailgeschaft
2018 mit einer auf den Makler-
markt ausgerichteten Produktli-
nie neu gestartet. Erfolgstreiber
hierbei sind natirlich Top-Pro-
dukte, aber auch die technische
Einbindung in Vergleicher,
Webservices und allen relevanten
BiPRO-Anwendungen. Dadurch
gewahrleisten wir bedarfsgerech-
te Losungen auf hdéchstem Ni-
veau fiir den Kunden bei gleichzei-
tiger Prozesseffizienz fiir den Mak-
ler. Auch im Standard-Gewerbe-
bereich starten wir dieses Jahr mit
der Integration unserer Produkte
in relevante Vergleicher.

Wie sieht es denn in der Lebens-
versicherung aus? Die CONDOR
hat sich als traditioneller Lebens-
versicherer nicht ganz so dyna-
misch entwickelt wie der Markt.

JH Wir planen kurzfristig die Ver-
triebsstruktur zu verandern, in-
dem wir das Personenversiche-
rungsgeschaft prominenter in den
Fokus stellen. Wir kommen zum
01.07.2019 mit einer Produktof-
fensive im Bereich der fondsge-
bundenen Rentenversicherung
und der Biometrie-Produkte. Das
ist der Start fur eine langfristig
angelegte Weiterentwicklung un-

Fortsetzung...



...Fortsetzung
serer Angebotspalette.

Die bAV wird perspektivisch die
groBten Wachstumspotenziale im
Lebensversicherungsmarkt  ha-
ben. Neben einer umfangreichen
Produktpalette (ber alle Durch-
fihrungswege zahlt in der bAV
insbesondere auch die Gesell-
schaftsqualitat. Hier sind wir mit
CONDOR und R+V natirlich top
platziert. AuBerdem arbeiten wir
an umfangreichen Anpassungen
bei den Prozessen. Von Webrech-
ner Uber BiPRO-/TAA-Anbindun-
gen und eine neue Angebotssoft-
ware bis hin zur elektronischen
Unterschrift haben wir uns viel
vorgenommen.

Gilt das auch fiir die Krankenver-
sicherung?

JH In Kranken sind wir bereits
sehr gut positioniert. Gerade im
Bereich der Beihilfetarife und in
der Dienstunfahigkeitsversiche-
rung mit unserer neuen Dienstun-
fahigkeitsklausel setzen wir MaB-
stabe. Wir sehen im Bereich der
Zusatzversicherungen - gerade
bei Pflege - noch groBe Poten-
ziale, die im Markt insgesamt
noch nicht ausgeschépft werden.
Mit unserer neuen Generation von
Pflegetarifen versuchen wir, die
Makler bei der ErschlieBung die-
ses Marktes zu unterstiitzen.

Das klingt, als ob Sie auch weiter-
hin mit drei Marken im Makler-
markt unterwegs sein werden.

DS R+V ist einer der am breites-
ten aufgestellten Risikotrager am
Markt. Wir bieten von Agrarpro-
dukten Uber Kreditversicherun-
gen bis zu Zeitwertkonten alles
unter einer soliden Marke an. Im
Maklermarkt werden wir unter der
Marke R+V vor allem das qualifi-
zierte Firmengeschaft weiter aus-
bauen. KRAVAG ist unsere starke
Marke fiir Mobilitat - hier riecht es
sozusagen immer ein wenig nach
Kraftstoff -, das soll so bleiben.
CONDOR ist die traditionelle Mak-
lermarke im Konzern. Hier verei-
nigt sich Makler-Know-how mit
hanseatischer Tradition. Vor al-
lem im Leben- und Retailgeschaft
sehen wir eine groBe Zukunft flr
die CONDOR, in die wir verstarkt
investieren werden.

Und sind Ihre technischen Prozes-
se als traditioneller Bankenversi-
cherer auch auf diesen Vertriebs-
weg ausgerichtet?

JH Bis vor einigen Jahren war der
Fokus auf dem AusschlieBlich-
keitsvertrieb. Heute werden alle
unsere  Technologieentwicklun-
gen auch auf die Erfordernisse des
Maklermarktes abgestimmt. Spe-
zifische Anforderungen des Mak-
lermarktes wie zum Beispiel Bi-
PRO entwickeln wir mit groBer
Energie weiter. Hier werden wir
2020 Marktfihrer bei der Umset-
zung der BiPRO-Normen sein. Im
Ubrigen befruchten sich die unter-
schiedlichen Vertriebswege auch
hier. Prozessexzellenz und zu-

kunftsfahige digitale Ldsungen
verbessern unsere Effizienz und
damit auch Teile unserer Wettbe-
werbsfahigkeit.

Uber alle Vertriebswege hinweg
stellt sich die Frage, ob durch die
Digitalisierung perspektivisch die
Maschine den Menschen ersetzen
kann. Wie positionieren Sie sich
an dieser Stelle?

DS Natlrlich werden unsere Pro-
zesse durch die Digitalisierung im-
mer effizienter - weniger wert-
schopfende Tatigkeiten entfallen.
Das schafft Potenziale, um sich
mit der eigentlichen Aufgabe, der
Kundenberatung, zubeschéaftigen.
Gleichzeitig hat sich das Kunden-
verhalten geandert. Der Makler
muss sich zukilinftig darauf ein-
stellen, dass der Kunde andere
Touchpoints nutzt. Der Kunde holt
sich seine Informationen Uber das
Internet, benétigt aber in komple-
xerenAbsicherungsbereichenwei-
terhin eine Beratung. Hier schaf-
fen Makler einen erheblichen
Mehrwert. Nattrlich gilt dieser Be-
ratungsanspruch auch fir den
Versicherer. Wir unterstiitzen den
Makler mit einer bundesweiten,
qualifiziertenSpezialisten-Organi-
sation aus Vertrieb und Sparte -
persdnlich vor Ort. Tatsachlich be-
werten unsere Makler diese Unter-
stitzung sehr positiv. Dies hat ge-
rade eine von der R+V durchge-
fihrte NPS-Befragung bei Mak-
lern klar bestatigt.



