[image: image1.png]Gerade fiir mittelstdndische Unterneh-
men lohnt es sich in diesem Jahr ganz
besonders, samtliche Versicherungs-
vertrige auf den Priifstand zu stellen -
denn die Assekuranz liefert sich aktu-
ell einen heftigen Kampf um das rendi-
tetrachtige Geschéft mit kleinen und
mittleren Unternehmen. In der Bran-
che hat es sich herumgesprochen, dass
inhabergefiihrte Betriebe niedrige
Schadensquoten aufweisen. Mit at-
traktiven Konditionen werben die Ver-
triebsmannschaften zurzeit um die
Firmenkunden.

Wer sich im Januar 2007 nicht iiber
hohe Versicherungsprédmien &rgern

will, muss aber bis zum 30. September

Die Versicherungs-
branche kdmpft um
die mittelsténdische
Kundschaft —ein
guter Zeitpunkt, um
die eigenen Policen
zu optimieren.
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Sparen im September

handeln. Die meisten Policen sehen
eine dreimonatige Kiindigungsfrist vor
und verlangern sich automatisch um
zwolf Monate, wenn bis zum Stichtag
keine Kiindigung erfolgt.

Giinstige Tarife

Ohnehin empfiehlt sich fiir Unterneh-
mer die jahrliche Uberpriifung des be-
stehenden Versicherungsschutzes. Die
vereinbarten Deckungssummen soll-
ten regelmdRig an die Geschaftsent-
wicklung angepasst werden. In diesem
Jahr kann sich der Vergleich von Ange-
boten verschiedener Versicherungsun-
ternehmen jedoch in barer Miinze aus-
zahlen: ,Wir konnten bei einem Stutt-
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garter Textilunternehmen mit 28 Filia-
lenimBundesgebietdie Jahrespréamien
um rund 48.000 Euro reduzieren®,
sagt Bjérn Haag von der Richard Béck
Versicherungsmakler GmbH. Zugleich
habe man eine betrachtliche Unterde-
ckung beseitigt. ,In der aktuellen
Marktsituation sind Primieneinspa-
rungen zwischen 20 und 30 Prozent
fast die Regel — ohne Einbufen beim
Versicherungsschutz®, betont Haag.
Auch Matthias Buchroth, Leiter
des Hagebau Versicherungsdienstes,
spricht von einem ,Kampf der Versi-
cherer* um die mittelstdndische Kund-
schaft: ,,Die Angebote sind zurzeit sehr
attraktiv. Das kann sich bereits im
néchsten Jahr wieder dndern“, warnt
der Fachmann. Der Versicherungs-
dienst der Verbundgruppe aus dem
Holz- und Baustoffhandel bietet den
Hagebau-Anschlusshdusern branchen-
Multi-Risk-Policen  an.
Kiinftig will der Dienstleister sein

spezifische

Know-how auch anderen Kooperatio-
nen aus dem GroB- und Einzelhandel
zur Verfiigung stellen. Erste Gespri-
che mit einer groBen Verbundgruppe
laufen bereits.

Kein Zeitdruck

Fiir Unternehmer, die die Gunst der
Stunde nutzen und ihren Versiche-
rungsbestand {iberpriifen wollen, gilt:
Zeitdruck ist ein schlechter Berater.
Wer sich nicht bis zum 30. September
fiir oder gegen ein neues Angebot ent-
scheiden will, dem hilft ein kurzes
Schreiben an den aktuellen Versiche-
rer mit der Bitte, die Kiindigungsfrist
auf vier Wochen zu verkiirzen. ,Aus
Kulanz gehen die Unternehmen auf
diesen Wunsch oft ein®, wei3 Versiche-
rungsmakler Bjorn Haag. Auf diese
Weise ldsst sich wertvolle Zeit fiir ei-
nen Angebotsvergleich gewinnen.
Nicht selten bessert der vertraute Ver-
tragspartner auch von sich aus die
bestehende Police nach, um den wert-
vollen Kunden nicht zu verlieren.
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