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Direct-Line-Chef Albrecht Kiel sieht in Internet und Telefon die Vertriebswege der Zukunft . // g q05.9

Leipzig. Der Preiskampf im Kfz-Versi-
cherungsmarkt ist hart: Die Einnah-
men der Branche sind 2006 um vier
Prozent gesunken - obwohl die Zahl
der Policen stieg. Direktversicherer Di-
rect Line, Tochter der Royal Bank
of Scotland mit Sitz im brandenburgi-
schen Teltow, hat die Beitrige um elf
Prozent steigern kénnen. 2007 will
Vorstandschef Albrecht Kiel die Ge-
winnschwelle erreichen.

INTERVIEW

Frage: Die Nummer zwei der Bran-
che, Huk Coburg, hat den Preiskampf
in der Kfz-Versicherung fiir beendet er-
kldrt. Teilen Sie diese Ansicht?

Albrecht Kiel: Gegen ein Ende des
auch von den beiden Marktfithrern, Al-
lianz und Huk Coburg, vermehrten
Preiskampfes hitte ich sicher nichts
einzuwenden. Ich rechne aber damit,
dass die Beitragseinnahmen aller Ver-
sicherer zusammengenommen auf-
grund des letzten Wechselgeschiftes in
diesem Jahr nochmals um ungefihr
vier Prozent sinken werden.

Vom Preisbewusstsein der Verbrau-
cher scheinen Sie zu profitieren.

Der Vertrieb iiber Internet und Tele-
fon hat das Image, billig zu sein. Die
Preisorientierung wird uns schon abge-
nommen, unsere Kundenorientierung
allerdings noch nicht in diesem Um-
fang. Das Image der Direktversicherer
ist in diesem Punkt unfair schlecht. Da-
ran miissen wir arbeiten und unsere
Kunden iiberzeugen: Wir sind eine
ganz normale, sehr am Kunden orien-
tierte Versicherung mit 300 Beschiiftig-
ten — nur ohne Vertreter.

Welchen Marktanteil haben Sie?

Alle direkt iiber Telefon, Internet,
Brief und Fax vertriebenen Kfz-Versi-
cherungen haben einen Anteil von un-
gefdhr 15 Prozent, darunter sind aber
auch die traditionellen Firmen, die in-
zwischen ebenfalls auf diesen Wegen
verkaufen. Die reinen Direktversiche-
rer kommen auf vier, wir auf 0,5 Pro-
zent am Gesamtmarkt. Nach DA-Direkt

Albrecht Kiel, Vorstandschef des Direktversicherers Direct Line.

Dabei sind Sie erst seit fiinf Jahren in
Deutschland aktiv. Welchen Anteil am
Erfolg messen Sie Ihrer Werbung mit
dem roten Telefon auf Ridern bei?

Einen sehr hohen. Das ist ein ganz
einfaches, aber auffilliges Symbol. Key
Visual nennen das die Marketing-Ex-
perten. Inzwischen hat das Telefon Ge-
sellschaft bekommen: Eine rote Maus
auf Ridern fiir die Kfz-Versicherung
per. Internet Bel uns ist der dlrekte
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konventionellen Versicherern - es ist
unser Kerngeschiift.

Trotz des Wachstums der Beitrags-
einnahmen schreiben Sie nach wie vor
rote Zahlen. Im vorigen Jahr verbuch-
ten Sie ein Minus von zehn Millionen
Euro.

Wir sind mit unserer Ergebnisent-
wicklung seit dem Start in Deutschland
im Mirz 2002 im Plan. Fiir 2007 visie-
ren wir die Schwarze Null an

pflicht und Rechtsschutz von Ihnen,
seit wenigen Tagen eine Motorrad-Ver-
sicherung. Sind weitere Angebote ge-
plant?

Die neu eingefiihrten Produkte er-
gidnzen unser Sortiment sehr gut, ins-
besondere die Motorrad-Police stiéBt
auf groBes Interesse. Wenn wir unsere
Palette weiter ausbhauen wollten, wiiren
Unfall- oder Hausratversicherung na-
heliegend. Dafiir gibt es aber noch kei-
nen Einfithrungszeitpunkt.

Wie wird sich der Markt fiir Direkt-
versicherungen entwickeln?

Langfristig sehen wir bei ungefihr
der Hilfte aller Deutschen das Potenzi-
al eine Kfz-Versicherung direkt abzu-
schlieBen. Die Auto-Policen sind aber
erst der Anfang. Andere Sparten wer-
den nachziehen. Internet und Telefon —
das sind auch fiir die Versicherungs-
branche Vertriebswege mit einer gro-
Ben Zukunft.

Dennoch versuchen Sie auch auf an-
deren Kandlen zu verkaufen.

Diese Zusammenarbeit wollen wir im
laufenden Jahr vertiefen und beispiels-
weise noch mehr Renault-Héndler fiir
unsere Kooperation gewinnen. Das ist
wichtig, weil immer mehr Policen
gleich beim Hindler abgeschlossen
werden, wenn der Wagen gekauft wird.
Die Abwicklung dieser Vertréige erfolgt
dann iibrigens direkt. Neue Koopera-
tionen werden wir nur dort eingehen,
wo es sinnvoll ist. Im Moment ist da je-
doch noch nichts spruchreif.

Ihr Mutterkonzern RBS verkauft Kon-
sumentenkredite iiber Tchibo ...

In diese Richtung gibt es keine kon-
kreten Pline oder Verabredungen.

Es gab Spekulationen, RBS konnte
die Versicherungssparte im Ubernah-
mekampf um ABN Amro verkaufen.

Ich bitte um Verstindnis, dass ich
hier nicht der richtige Ansprechpartner
bin. Daher nur so viel: RBS Insurance
ist die erfolgreiche Versicherungssparte
der RBS mit iiber 25 Millionen Kunden;
und RBS ist nicht dadurch eine der
groften Banken Europas geworden,
dass sie erfolgreiche Unternehmenstei-



