Interview

Minimale Verwaltung
fur flexible und schlanke

Prozesse

Risiko & Vorsorge im Gespréch mit
Nico Hubener von der HUbener
Versicherungs-Aktiengesellschaft

Es ist schon, dass Sie sich die Zeit fiir
ein Interview nehmen konnten. Herr
Hiibener, zu den Besonderheiten
Ihres Hauses gehéren spezielle Pro-
dukte fiir die Versicherung leerste-
hender Gebaude, von Asylantenhei-
men und von Diskotheken. Gibt es
einen besonderen Hintergrund fiir
diese Spezialisierung?

» Ja, den gibt es durchaus. Wir haben
erkannt, dass der Markt einerseits Uber
ein sehr reiches Angebot fiir normale
Standardrisiken verfligt, andererseits
solche Sachrisiken, die nicht in normale
Bewertungsschemata passen, vernach-
l&ssigt. Dem wollten wir als Versicherer
Abhilfe schaffen und uns - fiir alle ge-
winnbringend — auf genau diese unge-
wohnlichen Risiken spezialisieren.

Wodurch unterscheidet sich die Hii-
bener Versicherung AG von anderen
Versicherern, sieht man einmal von
dem besonderen Produktangebot ab?
P Unsere Konzentration auf Risiken, die
weder preisgetrieben noch dem Massen-
geschéft zuzuordnen sind, erhélt uns ei-
nen unvoreingenommenen und freien
Blick auf Risiko. Das ermdglicht uns,
neue Risiken oder uns unbekannte Ri-
siken schneller — teilweise durchaus in-
stinktiv — einzupreisen. Anders ausge-
driickt, wir begegnen dem Makler eines
Risikos nicht mit einer Produktpalette,
sondern mit dem Vorsatz, eine risikoada-
quate Ldsung zu finden. Das ermdglicht
aus Maklersicht eine befriedigende Dis-
kussion anstelle der sonst lblichen Ab-
wehr- oder Preisschlachten mit den Risi-
kotragern.
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Arbeiten Sie mit einer eigenen Aus-
schlieBlichkeit oder richtet sich lhr
Unternehmen mit seinen Produkten
eher an Mehrfachagenten und Makler?
» Wir verzichten auf die Ublichen Ver-
triebsstrukturen, um uns voll auf die
Gestaltung und Kalkulation der Risiko-
tragung zu konzentrieren. Diese schlan-
kere Produktion stellen wir dann unab-
hangigen Zutrdgern von Risiko - also
Maklern und Mehrfachagenten - zur
Verfligung.

Was unterscheidet die von lhnen an-
gebotene Klausel ,Leerstand“ von
einer lblichen Versicherung fiir be-
wohnte Wohngebaude? Fiir welche
maximale Dauer lassen sich leerste-
hende Gebaude bei lhnen versichern?
» Die Klausel ,Leerstand“ ermdglicht
aus unserer Sicht die Versicherbarkeit
des Risikos. Die Gefahr der nicht ent-
deckten Schaden wird dadurch nachhal-
tig eingeddmmt und stellt das Objekt
anndhernd einem bewohnten Objekt
gleich. Dadurch sind wir in der Lage
auch fr leerstehende Objekte dauerhaft
Versicherungsschutz zu gewahren. Dies
ist beispielsweise flr die Insolvenzver-
walter und Testamentvollstrecker unter
unseren Kunden sehr wertvoll.

Seit einiger Zeit bieten wir auch Kurz-
fristvertrdge an, wenn ein befristeter
Leerstand (z.B. konkret anstehender
Verkaufstermin oder Renovierungspha-
se) dies sinnvoll erscheinen lasst.

Der Versicherungsschutz fir leerstehen-
de Gebé&ude wird von uns Ubrigens nicht
nur fir Wohngebaude angeboten. Zwar
stellt diese Nutzungsart einen groBen

Anteil der bei uns versicherten Leers-
tandsobjekte dar, aber auch leerstehen-
de gewerbliche Objekte versichern wir
gerne. Neben Geschéftshusern und
Hallen finden sich auch Fabrikgebdude
bei uns im Bestand.

Ist es korrekt, dass Sie keine privaten
Wohngebéaude versichern, wenn die-
se bewohnt sind?

» Nein, das stimmt so nicht. Richtig ist,
dass es fur bewohnte Wohngebdude im
Versicherungsmarkt eine sehr groBe
Auswahl an sehr ginstig kalkulierten
Massenprodudukten gibt mit denen wir
nicht konkurrieren kénnen und wollen.
Zieht es ein Versicherungsnehmer oder
sein Makler vor, trotz der anderen
Marktangebote bei der Hilbener Versi-
cherung zu bleiben, haben wir nichts
dagegen.

Welche Erfahrungen haben Sie mit der
Versicherung von Asylantenheimen
gemacht? Unterscheidet sich der ent-
sprechende Versicherungsschutz in-
haltlich von den tliblichen Angeboten
fiir sonstige Wohngebaude?

» Unsere Erfahrung mit dieser Betriebs-
art entspricht unseren Erwartungen. Es
treten relativ viele Feuerschaden auf und
die Uberwiegend unterdurchschnittliche
Beschaffenheit der zur Unterbringen von
Flichtlingen verwendeten Geb&ude be-
dingt eine Uberdurchschnittliche Bela-
stung durch Leitungswasserschaden.
Der Versicherungsschutz selber hat kei-
ne besondere Ausprégung. Ein Geb&ude
ist und bleibt ein Gebaude, egal wer
darin wohnt.
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Fiir herkdmmliche Wohngebéaudetarife
gibt es immer mehr Anbieter, die auf
eine Kiirzung der Leistung bei grob
fahrlassiger Herbeiflihrung des Versi-
cherungsfalles verzichten, die Seng-
schaden mitversichern oder die
Rauch- und RuBschaden auch dann
versichern, wenn es sich um keinen
Feuerfolgeschaden handelt. Gibt es
vergleichbare Leistungserweiterungen
auch fiir lhre besonderen Gebaude-
konzepte?

» Nein, da wir es nicht fUr erforderlich
und zielfihrend halten. Ein Kunde sollte
die Gefdhrdung, die aus seinem Besitz
oder seiner Tatigkeit resultiert, kennen.
Da erwarten wir schlichtweg, dass der
Kunde auch Grenzen in seinem Versiche-
rungsvertrag, die dem Schutz der Versi-
chertengemeinschaft dienen, akzeptiert.

Wo sehen Sie die besonderen Star-
ken der Hiibener Versicherung AG?
» Die wesentliche Starke aus der sich
fir den Makler viele Vorteile in der Zu-

sammenarbeit mit uns ergeben, ist der
ganzliche Mangel an Verwaltung. Das ist
der Managemententscheidung geschul-
det, den Organisationsaufbau extrem
flach zu halten und auf jegliche lokale
und regionale Présenz zu verzichten.
Der Makler spricht bei uns nur mit Ent-
scheidern, d.h. die Person mit der man
am Telefon oder per E-Mail kommuni-
ziert, trifft auch selber die Entschei-
dungen (das gilt auch fir die Schaden-
bearbeitung). Das spart viel Zeit und ist
auch viel befriedigender fir den Makler.
Alle anderen Stérken ergeben sich aus
dieser Struktur: Geschwindigkeit der
Transaktionen, Flexibilitat, Offenheit fur
Neues und ,last but not least‘ die per-
sonliche Beziehung zu den Gespréchs-
partnern.

Was sollte man als Makler noch tiber
Ihr Haus wissen?

» Die letzten zehn Jahre haben uns
gezeigt, dass wir auf dem richtigen Weg
sind. Wir sind im Durchschnitt jedes Jahr

um 30 % gewachsen und haben die An-
zahl unserer Maklerverbindungen auf
Uber 750 aktive Partner ausbauen kén-
nen. Unser Geschaftsmodell funktioniert
und wird auch in Zukunft Bestand ha-
ben. Das derzeitige Zauberwort Digitali-
sierung wird daran nichts andern, da es
sich bei dieser tatsédchlich nur um eine
schnellere und automatisiertere Abwick-
lung von Prozessen handelt und auch
die Hubener Versicherung diese Be-
schleunigungsméglichkeiten voll um-
setzt.
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