JUNG, DMS & CIE.

AKTI

ENGESELLSCH AFT

PRESSESPIEGEL

31.03.2015 Versicherungsmagazin:
Die wahren Makler-Champions
(Ausgabe 04/2015)

versicherungs

Preistrager 2015

Die wahren
Makler-Champions

2.061 Makler stimmten ab — ein neuer Rekord beim Award Makler-Champions”.
Versicherungsmagazin hat in Zusammenarbeit mit Service Value bereits zum fiinften
Jahr in Folge Makler nach dem Servicewert der Versicherer und der Maklerpools
befragt. In Bonn wurden im Mé&rz 2015 die Preistrager ausgezeichnet.

Der Award Makler-Champions
erfasst zentrale und {ibergeord-
nete Aspekte, die ein Versiche-

rer bezichungsweise ein Maklerpool ge-
geniiber dem Makler erfiillen sollte, wenn
nachhaltig und erfolgreich eine partner-
schaftliche Zusammenarbeit gestaltet
werden soll, Drei Aspekte sind flir Versi-
cherungsmakler beim Servicewert eines
Versicherers oder Maklerpools entschei-
dend:

W ,Integration“: Hier geht es um die Fra-
ge, wie kompatibel die zentralen Service-
und Technikleistungen des Versicherers
mit den Strukturen und Prozessen beim
Makler sind.

Vertriehspersénlichkeit des Jahres ist Werner
Gremmelmaier, Vertriebsvorstand der Universa,
(rechts neben Chefredakteur Bernhard Rudolf)

Der Allspartengewinner ging auch 2015 an
die Nirnberger, links Vorstand Dr. Hans
Joachim Rauscher neben Dr. Claus Dethloff

In diesem Artikel lesen Sie:

W Der Award ,Makler-Champions”
wurde 2015 zum finften Mal verliehen.
B Basis dafiir ist eine Befragung von
Maklern liber den Service van Versiche-
rern und Maklerpeols.

W Uber 2.000 Makler nahmen an der
Online-Befragung teil.

Fotos: @ Dirk Uebele
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B ,Befihigung®: Es wird hier gefragt, wie
stark die Service- und Unterstiitzungsleis-
tungen des Versicherers auf den Vertriebs-
erfolg des Maklers einzahlen.

B ,Zusatznutzen: Da steht die Frage im
Vordergrund, in welchem Mafe die zu-
sitzlichen Serviceleistungen des Versiche-
rers auch einen Mehrwert fiir die Unter-
nehmung des Maklers schaffen.

Die entscheidenden Rankings zur Ermitt-
lung der Makler-Champions bezichen

sich deshalb auf den Servicewert ,P" (P
wie Partner). Die Bedeutung dieses Wer-
tes wird auch dadurch eindrucksvoll be-
kriftigt, dass seine drei Einzelaspekte In-
tegration, Befihigung und Zusatznutzen
allesamt empirisch einen starkeren Zu-
sammenhang mit der Maklerbindung
aufweisen als einzelne Leistungsmerkma-
le wie etwa Produkte, Provision oder Poli-
cierung. Die Beteiligung der Makler an der
Online-Befragung nimmt stetig zu, in die-
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sem Jahr liegen 2.061 Maklerurteile zu
{iber 50 Versicherern vor.

Den besten Servicewert P in der Spar-
te Krankenversicherung (KV) kann die
Niirnberger mit 74 Punkten auf sich ver-
einigen und wird somit das vierte Jahr in
Folge von den Maklern auf den ersten
Platz gewdhlt. Bei allen drei Teilkriterien
erhdlt die Niirnberger Hochstnoten, bei
zwei mit der Universa zusammen. Wie im
letzten Jahr liegt damit Universa auf dem
zweiten Rang und die Wiirttembergische
folgt an dritter Position. Der Miinchener
Verein ist in diesem Jahr der einzige Neu-
einsteiger unter den Top zehn.

In der Sparte Lebensversicherung
fiihrt Universa in diesem Jahr erstmalig
das Ranking an und liegt ganz knapp - mit
weniger als einem Punkt - vor Helvetia,
Gewinner der vergangenen vier Jahre. Im
Teilkriterium Integration wird allerdings
Helvetia weiterhin die Bestnote von ihren
Maklern ausgestellt. Die Bayerische er-
langt erneut den dritten Platz. Neueinstei-
ger unter den Top zehn ist in diesem Jahr
Standard Life mit einem sehr ausgegliche-
nen Leistungsprofil.

Nirnberger vorne in der
Schadenversicherung

Den hochsten Servicewert P kann in der
Sparte Schadenversicherung erneut die
Niirnberger auf sich vereinigen (79 Punk-
te), dicht gefolgt von der WWK. Mit Rhion
Versicherungen, Itzehoer, Interlloyd und
Bayerische wihlten die Makler gleich vier
Neueinsteiger unter die Top zehn. Dabei
geht es in dieser Sparte eng zu, Gerade ein-
mal sieben Punkte Unterschied im Ser-
vicewert liegen zwischen Rang eins und
Rang zehn.

Die NRV fiihrt bereits zum fiinften
Mal in Folge das Ranking aus Maklersicht
in der Sparte Rechtsschutzversicherung
an, auch wenn wie jedes Jahr der Vor-
sprung sehr knapp ausfillt, Mit einem
Servicewert von 68 Punkten schneidet die
NRV nur einen Punkt besser ab als Advo-
card. Bei den beiden Teilaspekten Befdhi-
gung und Zusatznutzen liegt Advocard so-
gar vor der NRV. KS/Auxilia schafft es auf
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Die besten Schadenversicherer auf einen Blick

Die servicestdrksten Lebensversicherer bel ihrer Auszeichnung

Die Sieger der Sparte Krankenversicherung

den dritten Platz, dicht gefolgt von Ro-
land. Insgesamt liegen die Top zehn so-
wohl beim Servicewert P als auch in den
Teilkriterien im Vergleich zu den anderen
Sparten am engsten beieinander.

Sonderpreise an Universa
und Nilrnberger

Den héchsten Servicewert P im Vergleich
aller Sparten weist in diesem Jahr Univer-
sa, Niirnberg, mit 84 Punkten (im Bereich
Leben) auf. Nicht nur deshalb wurde Ver-
triebsvorstand Werner Gremmelmaier bei

der Preisverleihung als ,Vertriebsperson-
lichkeit des Jahres" geehrt. Bereits seit
1986 ist der gelernte Marketingkaufmann
in der Assekuranz titig, davon viele Jahre
als Fithrungskraft im Vertrieb. 2006 {iber-
nahm er bei der Universa als Vorstand die
Leitung des Vertriebs. Seitdem hat er die
Universa zu einer service- und vertriebso-
rientierten Marke im Maklermarkt etab-
liert und als spateniibergreifenden Perso-
nenversicherungsspezialist positioniert.
Die Nitrnberger verteidigt den Titel
LAllsparten“-Gewinner erfolgreich, denn
sie wurde in zwei Sparten (Schaden und
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Die service- Je héher sich die einzelnen Merkmale in
starksten der Grafik befinden, umso wichtiger sind
Rechtsschutz-  sie fiir die Maklerbindung. Je weiter rechts
versicherer sie sich befinden, umso zufriedener sind
aus Makler- die Makler damit. Die meisten Merkmale
sicht befinden sich auf einer Diagonalen. Das

ist ideal, denn Makler sind zwar weniger
zufrieden mit Merkmalen wie Softwarean-
geboten oder Extranets. Diese sind aber
fiir sie auch nicht so wichtig. Ausreifier ist

Die service- die ,Verbindlichkeit von Maklerzusagen
starksten - hier gab es wohl Enttiuschungen. Es
Maklerpools wird deutlich, dass die drei Merkmale In-
bei ihrer Aus- tegration, Befahigung und Zusatznutzen
zeichnung eine entscheidende Rolle spielen.

Dr. Claus Dethloff, Service Value; nhard Rudolf

) e :
DIE TOP 10 DER MAKLERPOOLS o EE
Maklerpools Servicewert ,P* - Teillu:ilt_arien
Integration Befahigung Zusatznutzen
Vema 80 79 79 81
Blau direkt 79 80 78 80
Fonds Finanz 74 73 74 76
Kranken) auf den ersten Platz gewihlt. Maklerservice
Damit hat der Versicherer viermal in Fol- Netfonds 68 69 68 68
ge diese Auszeichnung errungen. Jung, DMS & Cie. 68 68 68 68
Zum dritten Mal in Folge werden Apella 63 63 63 63
ebenso die Maklerpools von Maklern be- Fondskonzept 62 64 62 61
wertet. Die Vema erreicht bei den Makler- | Aruna 62 63 61 62
pools mit 80 Punkten erneut den héchs- KAB Maklerservice 62 61 &0 64
ten Servicewert P. Als zweitbester Makler- Maxpool 61 &0 6l 62

pool kann sich in diesem Jahr Blau direkt

mit 79 Punkten vor Fonds Finanz Makler- 5 = =
service behaupten, Im Teilkriterium Inte- WICHTIGE LEISTUNGSMERKMALE FUR
gration wird Blau direkt aus Maklersicht VERSICHERUNGSMAKLER
sogar die Bestnote gegeben. 06 e
Mit Fondskonzept, Aruna und KAB 1. Integration
Maklerservice konnten sich gleich drei i gii[‘;ﬂl‘:’t‘in
Neueinsteiger unter den Top zehn platzie- © . 4. Produkte
ren, Wenngleich die Streuung beim Ser- = 00 o - > Z‘ sl
vicewert fast 20 Punkte ausmacht, zeigen § ® o Fi Po\lcic\‘?mg 4
die Maklerpools doch allesamt ein sehr B 3‘ 5"‘;':72?;‘:2’2‘:;“““‘
ausgeglichenes Leistungsprofil iiber die é -0 ) 10, Erreichbarkeit
Teilkriterien. Jung DMS & Cie. und Apel- 5 o [7] }; gg:i::g:::;:‘;cklunq
la weisen aus Maklersicht in allen drei £ @ 13. SoftwareAngebate
Einzelaspekten sogar identische Werte E 0 é;g:\‘_}gfg&ﬂ;mmmmn
auf, Die Studie zu den Makler-Champions = o 15, Fehlerfreibeit
kann iiber Service Value als Berichtsband | / 3&‘;;:!2::1“:”‘“
bezogen werden (www.servicevalue.de). - 9 17. Maklerorientierung
Welche Leistungsmerkmale eines Ver- W e =
sicherers fiir Versicherungsmakler beson- = Fllal £
ders wichtig sind, zeigt die Grafik rechts. inlectiriice Nalie 2025
36 versicherungsmagazin 4[2015 www.versicherungsmagazin.de
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