DIE INFORMATION

VOLLES RISIKO

Unversichert zu reisen zahlt sich nicht aus. Versicherungslosungen, die allen etwas
bringen, schon. Wie das neue Produkt ,,All Risk“ von Mondial Assistance.

Aktuelle Rahmenbedingungen scheinen
die Wichtigkeit einer Reise- und Storno-
versicherung zu verdeutlichen. Kénnen
Sie das bestiitigen?

HeiBlenberger: Wir haben 2009 generell
eine hohere Nachfrage an Reiseversiche-
rungen festgestellt, wihrend der Tourismus
mit seinem Hauptprodukt, der Reise, stag-
niert hat. Wir haben prozentuell mehr ver-
kauft als 2008. War vor drei Jahren noch
eine Durchdringungsrate von 40-50% gut,
so haben wir jetzt zwischen 50 und 60%.
Terror, Naturkatastrophen oder Krankhei-
ten wie Vogelgrippe waren fiir das Versi-
cherungsgeschift sicher nicht schlecht —
Versicherung gegen Verunsicherung. Ge-
nerell finde ich: kein Reisender sollte es
sich leisten unversichert zu sein. Das sage
ich nicht nur wegen unseres Geschifts. Ich
bin ehrlich der Meinung, das zahlt sich
nicht aus. Der Aufwand steht in keiner Re-*
lation zum Risiko fiir den Einzelnen.

Mit ,,All Risk“ bieten Sie ein Produkt,
das diesem Trend entgegenkommt.
HeiBlenberger: Dieses Produkt ist noch
sehr neu. Wir haben ,,All Risk“ Anfang
2009 eingefiihrt, zunidchst mit einem
Selbstbehalt von 20% fiir Stornogriinde,
die auBerhalb der Bedingungen liegen —
etwa wenn das Haustier krank oder der
Nachbar verstorben ist. Diesen Selbstbe-
halt haben wir mit Anfang 2010 getilgt. Wir
iibernehmen die Stornokosten zu 100%, ein
personlicher Grund reicht uns aus, so lange
er dokumentierbar ist.

Diese Akzeptanz ist einzigartig.
Heiflenberger: Stimmt. Das ist mutig,
wiirde ich meinen, aber das waren wir
schon ofters. Es ist auch eine Frage der
Menschenkenntnis und des Vertrauens. Wir
glauben, dass die Leute nicht grundsétzlich
betriigen. Der Urlaub ist den Menschen
heilig. Gibtes einen personlichen Grund zu
stornieren, dann akzeptieren wir ihn.

Gibt es Einschrinkungen?
HeiBlenberger: Pandemien, kriegerische
Ereignisse, Terrorismus. Wir haben Guide-
lines herausgegeben, weil wir wussten,
dass es zu diesem Produkt viele Fragen
geben wiirde. Darin haben wir definiert,
dass wir jeden personlichen Grund akzep-
tieren wollen und werden, aber nicht
irgendwelche Absurditéten versichern wol-

03/2010

Mut zu neuen Losungen: Dr. Chrlstoph Helﬁenberger (CEO,li.) und Fuad

Izmirlija (Prokurist/Director Sales & Marketing) von Mondial Assistance

len. Wenn jemand fiinf Reisen gleichzeitig
bucht, weil man ohnehin kostenlos stornie-
ren kann, ist das nicht im Sinne des Erfin-
_ders. Wir wissen aber auch, dass es selt-
“same Fiille geben wird, die wir nicht be-
dacht haben. Wenn man viel verspricht,
muss man auch viel halten.

Thr Fazit, ein Jahr nach Einfiihrung?
Helﬁenberger Wir haben 2009 etwa 8000
Polizzen verkauft, das ist fiir ein komplett
neues Produkt ein gutes Ergebnis. Es ist at-
traktiv fiir den Konsumenten, weil es die
Deckung erweitert. Und attraktiv fiir unse-
re Vertriebskanile, weil etwas Neues ange-
boten werden kann. Dieses Produkt ist
etwas hoherpreisig als andere, daraus erge-
ben sich auch neue Verdienstchancen.

Di¢’ Versicherung ist auch iiber Ihre
Website buchbar. Das wird die Reisebii-
ros nicht so freuen ...

Izmirlija: Diese Moglichkeit ist fiir Kun-
den gedacht, die ohnehin am Reisebiiro
vorbeigehen. Der Anteil derer, die sie nut-
zen, ist mlkroskoplsch Klein. Wir bieten mit
,»All Risk eine Buchungserleichterung fiir
die Reisebiiros: den Kunden kann gesagt
werden, dass sie aus Griinden stornieren
konnen, die bisher nicht akzeptiert wurden.
Das kommunizieren wir auch im Rahmen
unserer Schulungen. Wir haben bisher
nicht die Erfahrung gemacht, dass einfach
aus Jux und Tollerei storniert wird. Und es
ist kein Muss-Produkt; es gibt nach wie vor
das klassische Reiseversicherungs-Paket.
»All Risk“ gibt es auch in Verbindung
mit dem Jahresschutz. Fiir wen eignet
sich das besonders?

WERBUNG

Izmirlija: Der Jahresschutz empfiehlt sich
vor allem fiir Menschen, die mindestens
zwei Mal im Jahr verreisen. Inkludiert sind
beim Jahresschutz auch — einzigartig —
KFZ-Mobilitits-, Storno- und Reiseschutz.
Mit diesem Komplettangebot ist der Jah-
resschutz ein sehr giinstiges Paket und
rechnet sich bereits ab der zweiten Reise.
Damit eignet er sich auch besonders fiir
den Geschiiftsreisebereich.

Izmirlija: Fiir den Geschiftsreisebereich
ist das sehr interessant, gerade durch die
Kombination von drei Hauptthemen. Aber
auch fiir Privatpersonen, die ofters ins Aus-
land fahren, zum Beispiel in Grenznihe. In
Westosterreich etwa wird das Produkt be-
sonders gut angenommen.

Mit ,,Auto Assistance*‘ konnten Sie eben-
falls wieder einen Trend treffen: den viel
gepriesenen Selbstfahrertrend.
HeiBenberger: Wir werden sehen. Das
Produkt ist ja ganz neu. Problematisch
konnte sein, dass es fiir unseren stirksten’
Vertriebskanal, das Reisebiiro, nicht ein-
fach sein wird, solch ein Produkt per se zu
verkaufen. Im Jahresschutz istes eingebun-
den, das ist einfacher. Wenn tatséchlich der
Selbstfahreranteil steigt — was mir plausibel
erscheint—, kann das gut funktionieren.
Izmirlija: Wir haben dieses Projekt ja nicht
nur wegen dem Selbstfahrertrend gestartet.
Die Ur-Idee dazu kam eigentlich vom Ver-
trieb. Wir bedienen iiber unser Call-Center
schon seit Jahren mehrere Automarken.
Das heifit, wir haben ein bestehendes Sys-
tem in Sachen Pannenhilfe und haben ein-
fach versucht, Synergien zu nutzen.
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