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CHARTA-Qualitatsbarometer

Das CHARTA-Qualitatsbarometer gehort zu den bekanntesten und profiliertesten
Studien seiner Art. Seit 1997 befragt CHARTA bundesweit jahrlich 400
Versicherungsmakler nach ihrer Zufriedenheit mit der Durchfiihrung der wichtigsten
Geschaftsprozesse zwischen Versicherungsmakler und Versicherer. Am Ende steht als
Ergebnis der Befragung fest, welche Versicherer die Anforderung der unabhangigen
Vermittler am besten erfiillen.

Der CHARTA-Qualitatsindex ist die nach ihrer Bedeutung gewichtete Zusammenfassung der
Einzeldisziplinen in eine finale Gesamtbewertung, fur die - nach einem Punkteschlissel - bis zu
funf Sterne vergeben werden. Die jeweils besten drei Versicherer in den Sparten
Schadenversicherung, Krankenversicherung, Lebensversicherung und Rechtschutzversicherung
werden jahrlich gesondert ausgezeichnet.

Die offizielle Ubergabe des Awards haben die Vorstandsmitglieder CHARTAs, Lars Widany und
Michael Franke genutzt, die "Vater des Erfolges" nach ihrem Erfolgsrezept zu befragen.

Das CHARTA-Qualitatsbarometer 2016 bestatigt Ihnen als Rechtsschutzspezialist einen
hervorragenden Platz. Was ist Ihr Erfolgsmodell - was macht Sie als Versicherer attraktiver als
Ihre Wettbewerber?

Ole Eilers, KS/Auxilia, 1. Platz, 77 Punkte, 5 Sterne:

Unsere Erfolgsformel besteht aus finf Elementen: Hervorragendes Bedingungswerk, sehr gutes
Preis-Leistungs-Verhaltnis, personliche Ansprechpartner im AuBen- und Innendienst, exzellenter
Service fur unsere Geschaftspartner, sowie Berechenbarkeit, Kontinuitat und Verlasslichkeit. An
diesen Punkten messen wir uns selbst und lassen uns auch gerne von anderen messen.

Wolfgang Glaubitz, Concordia Versicherung, 2. Platz, 64 Punkte, 3 Sterne:

Die Concordia versteht sich als langfristiger und verlasslicher Partner. Schnelle Erfolge gehen
nicht selten zu Lasten der Kunden und Vermittler. Vertrauen aber braucht einen ,,guten Grund“
und entwickelt sich Uber die Zeit. Und wir nehmen uns diese Zeit fUr unsere Partner voller
Uberzeugung. Wenn Sie so wollen steckt da immer noch die Idee unserer Griindungsviater aus
1864, namlich die des Versicherungsvereins auf Gegenseitigkeit, drin. Unsere Produkte bzw.
Versicherungslosungen entwickeln wir im offenen Austausch mit unseren Vertriebspartnern. Das
sorgt fur Kundennahe und héchste Akzeptanz.

Dr. Wolfgang Hofbauer, DMB Rechtsschutz-Versicherung AG, 3. Platz, 63 Punkte, 3
Sterne:

Uns freut, dass wir im CHARTA-Qualitatsbarometer kontinuierlich Spitzenplatze belegen: Wir
setzen namlich auf Nachhaltigkeit. Wir wollten keinen schnellen Markteintritt, sondern uns
langfristig im Markt etablieren und immer besser werden. Ein Erfolgsgrund ist das Preis-
Leistungsverhaltnis unserer Produkte und der persénliche Kontakt unserer Maklerbetreuer und
unseres Teams in KéIn. AuBerdem setzen wir auf unser Maklerportal, das wir seit 2006
konsequent weiterentwickeln.

CHARTA:

Nach der Bewertung ist vor der Bewertung. Welche Strategie verfolgen Sie, um Ihren Abstand vor
den Wettbewerbern zu sichern und weiter auszubauen?
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Ole Eilers:

Wir halten an den oben genannten funf Elementen unseres Erfolges fest. Dazu gehdrt naturlich,
dass wir sie immer wieder mit neuem Leben erflillen. So muss das Bedingungswerk stetig
weiterentwickelt werden und ein gutes Preisniveau gefunden werden. Da in einer Sparte wie
Rechtsschutz fur alle Beteiligten nicht viel Luft fir Verwaltungstatigkeiten ist, sollte auch die
Unterstitzung unserer Geschaftspartner immer deren aktuellen Anforderungen entsprechen.
Konkret bedeutet dies beispielsweise, die Ablaufe fur Vermittler immer einfacher und schneller zu
machen. Deshalb werden wir auch unsere technische Unterstlitzung ausbauen, also
elektronische Ablaufe optimieren und weitere anbieten.

Wolfgang Glaubitz:

Wir werden unseren eigenen Weg weitergehen, zusammen mit unseren wichtigsten Partnern.
Wir beobachten sehr genau, was der Markt so macht, aber das Kopieren von manch
sprunghaftem Wettbewerberverhalten ist nicht unsere Sache. Wir wollen das Concordia-Original
sein beim Produkt und in der partnerschaftlichen Betreuung. Und das splren unsere
professionellen Partner, die jeden Tag vor Ort am ,Point of Sale” stehen und am besten wissen,
welcher Versicherungsschutz und welche Aktualisierungen sinnvoll und notwendig sind. Da héren
wir gut zu und versuchen, diese Anforderungen wirtschaftlich, kundenorientiert und schnell
umzusetzen.

Dr. Wolfgang Hofbauer:

Als Rechtsschutzversicherer decken wir mittlerweile die gesamte Service-Bandbreite von der
telefonischen Rechtsberatung uber die Mediation bis hin zur Hilfe bei Versorgungsverfligungen
ab. Das mittlerweile marktubliche standige Ausweiten der Bedingungen bei gleich oder gar
gunstigeren Pramien ist nicht unser Weg. Die steigende Kostenbelastung durch
GebUhrenanderungen oder andere Sondereinflisse machen sich bemerkbar und mussen durch
eine auskdmmliche Pramie finanziert werden. In der nachsten Zeit werden wir uns den Themen
LFortbildung” und ,Vertriebsunterstlitzung” verstarkt widmen, auf der technischen Seite steht die
Unterstitzung der Makler durch BiPRO-gestltzte Services ganz oben auf unserer Agenda.

Mittelstandische Versicherungsmakler stehen heute fur den Uberwiegenden Teil des
Maklergeschaftes am deutschen Maklermarkt. Wie sehen Sie die Zukunft dieses
Marktsegmentes? Bereiten Sie sich intern auf Veranderungen in den Vermittlerstrukturen vor und
ggf. wie?

Ole Eilers:

Wir setzen weiterhin auf die Zusammenarbeit mit mittelstandischen Maklern. Dabei streben wir
noch bessere und effizientere Ablaufe in der Zusammenarbeit zwischen dem Maklerbetrieb und
uns an. Bei einem gut organisierten Maklerburo und einem klaren Kundenfokus kann ein
mittelstandischer Makler unserer Meinung nach optimistisch in die Zukunft sehen. Und wir
werden zum Erfolg dieser Makler unseren Teil beitragen.

Wolfgang Glaubitz:

Wir arbeiten aus Uberzeugung sowohl mit einer eigenen, starken AusschlieRlichkeit als auch
parallel mit professionellen Maklern, die sich immer mehr in Maklerverblinden organisieren. In
der Professionalisierung liegt der Schlissel der Zukunftsfahigkeit. Wer Gberleben will, muss sich
verandern und sich darauf einstellen, dass die Welt sich ebenfalls standig verandert.

Dr. Wolfgang Hofbauer:
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FUr uns ist der mittelstandische Versicherungsmakler die Zielgruppe, denn er ist imstande,
Produkte in den Markt zu bringen und die Interessen des Kunden im Blick zu behalten. Die
Einzelkampfer unter den Maklern werden es in Zukunft schwer haben, denn nurin
Zusammenschlissen in Verblnden und Organisationen lassen sich die Anforderungen an
Professionalisierung sinnvoll realisieren. Verbindungen mit GroBmaklern hingegen sind fur die
DMB-Rechtsschutz nicht sinnvoll.

CHARTA: Welche produktseitigen Herausforderungen sehen Sie in der Rechtsschutzsparte? Was
planen Sie fur Ihr Haus?

Ole Eilers:

Wir hatten 2015 unser bis dahin vertriebsstarkstes Jahr und haben unser Neugeschaft in 2016
noch einmal steigern kdnnen. Unser Bestandsbeitrag erreicht seit Jahren immer neue
Hoéchstwerte. Wir gewinnen Marktanteile und auch die Anzahl unserer Kunden steigt von Jahr zu
Jahr. Um auch in der Zukunft erfolgreich zu sein, missen wir als Branche auf die sich andernden
Kundenwunsche klug reagieren sowie neue und moderne Streitlésungsformen in den
Leistungskatalog aufnehmen. Idealerweise haben wir flr jedes rechtliche Thema des Kunden ein
passendes Angebot. Und ein rechtliches Thema muss nicht immer ein Rechtsproblem oder gleich
ein Rechtsstreit sein. Insgesamt werden dadurch der Makler und seine Kunden Rechtsschutz
auch in Zukunft als wichtige und attraktive Absicherungsform ansehen.

Wolfgang Glaubitz:

Wie in allen Sparten missen wir auch in Rechtsschutz besonders auf die Kosten und die
Wettbewerbsfahigkeit achten, mehr denn je. Hilfreich sind dabei ,intelligente Losungen“, wie
zum Beispiel die Prozessvermeidung durch Mediation, die Nutzung der Empfehlung von
qualifizierten Anwalten oder auch die telefonische Rechtsbesorgung. All das und noch einiges
Praktisches mehr haben wir auf einer ganzen DIN A4-Seite ,,Rechtsschutz-Assistancen“ fir
unsere Kunden und Vermittler zusammengefasst.

Dr. Wolfgang Hofbauer:

Ich denke, wir sind hier technisch seit (iber zehn Jahren gut im Markt unterwegs: Uber 90% des
Neugeschafts erreicht uns papierlos. Die Bereitstellung von Informationen und Services auf
technischem Wege ist gerade im Rechtsschutzbereich besonders wichtig, damit das Geschaft
leicht abgewickelt werden kann - Rechtsschutz ist ja nicht gerade Maklers Liebling.

CHARTA:

lhr Unternehmen in einem Satz auf den Punkt gebracht!
Ole Eilers:

Die KS/AUXILIA ist und bleibt Maklers Rechtsschutz-Liebling!
Wolfgang Glaubitz:

Wir sind zuverlassig, kennen unser Terrain und wachsen gerne gemeinsam ertragreich mit
unseren Partnern, deshalb lautet unser Marken-Claim auch: CONCORDIA. EIN GUTER GRUND.

Dr. Wolfgang Hofbauer:

Wir sind in den Maklermarkt gestartet, ein paar Dinge anders zu machen, als die etablierten
Rechtsschutzversicherer. Fir uns spricht, dass wir kreativ sind, schnelle Entscheidungswege
haben, und unseren Kunden, den Makler, ernst nehmen und in unsere Uberlegungen
einbeziehen.
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Pressekontakt:

Isabella Kohlhaas
Telefon: 0211 / 86439-14
E-Mail: kohlhaas@charta.de

Unternehmen

CHARTA Borse fur Versicherungen AG
SchirmerstraRe 71
40211 Dusseldorf

Internet: www.charta.de
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