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,der‘ Tier-Versicherer werden*

INTERVIEW MIT EBERHARD SAUTTER, VORSTANDSVORSITZENDER,
UND ERIC BUSSERT, VORSTAND FUR VERTRIEB UND MARKETING DER HANSEMERKUR

Die HanseMerkur ist einer der erfolgreichsten Krankenversicherer im Maklervertrieb. Aktuell baut der
Versicherer Gesundhbeitsangebote aus. Ein Beispiel dafiir ist das Friiherkennungsprogramm Krebs-Scan,
das in den ndachsten Wochen auf den Markt kommt. Ambitioniert ist die HanseMerkur aber auch, was
die Tierkrankenversicherung angebht.

Herr Sautter, Herr Bussert, wir
starten in ein voraussichtlich
schwieriges Jahr. Worauf gilt es
sich einzustellen?

EBERHARD SAUTTER Sie haben
recht, die geopolitischen Spannun-
gen und ihre Auswirkungen wie die
anhaltende spirbare Inflation und
die Volatilitit der Kapitalmarkte
fuhren zur Verunsiche-
rung der Burger. Die
Planbarkeit der Ausga-
ben sowie die Sicherung
des Lebensstandards und
der Lebensqualitit wer-
den wichtige Themen
sein, die die Menschen
beschiftigen.

ERIC BUSSERT Eines
ist klar: Schutz und Ab-
sicherung bleiben gera-
de in diesen Zeiten eine
fundamentale Vorsorge,
an der nicht gespart wer-
den sollte. In Zeiten von Reallohn-
verlust ist die individuelle Bedarfs-
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ermittlung mehr denn je wichtiger
Auftrag eines versierten Experten.

Die HanseMerkur kann auf Wachs-
tumsjahre zuriickblicken und Sie
haben genaue Vorstellungen, was
bis 2025 erreicht werden soll.
Erwarten Sie, dass Sie sich 2023
auf Ziellinie halten kénnen?

»Die geopolitischen Spannungen und
thre Auswirkungen [...] fiihren zur
Verunsicherung der Biirger. Die Plan-
barkeit der Ausgaben sowie die Sicherung
des Lebensstandards und der Lebens-
qualitdt werden wichtige Themen sein, die

die die Menschen beschdftigen.

EBERHARD SAUTTER

ES Unser mittelfristiges Ziel fir
2025 ist die kontinuierliche Errei-
chung von mehr als 3 Mrd. Euro
Beitragseinnahmen. 2021 haben wir
diese Schallmauer bereits durchbro-
chen, allerdings stark einmalbeitrags-
getrieben. Ich bin optimistisch, dass
wir das Ziel bis 2025 auch aus laufen-
den Beitragen heraus erreichen, da-
her verstirken wir unsere Vertriebs-
aktivititen in neue Geschaftsfelder.

EB Unsere Ziele im Vertrieb sind
wie immer ambitioniert: Wir wollen
nichts anderes als ,,der* Tier-Versiche-
rer werden. Unsere Strategie in der
Altersvorsorge setzt weiter auf steuer-
lich geforderte Produkte mit einer
tiberdurchschnittlichen Performance.
Und natirlich wollen wir unsere
Marktfihrerschaft als erfolgreichster
Maklerversicherer in der Krankenver-
sicherung weiter ausbauen.

Vermutlich mit der Vollversiche-
rung als einem grof3en Schwer-
punkt, nehmen wir an. Kann die
Branche hier tatsdchlich zuver-
sichtlich sein?

Es Uns gelingt es seit Jahren, in
der KV stark zu wachsen. Wir
gehen mit dieser Zuversicht aber
nicht dogmatisch nur an eine Sparte
heran, sondern entwi-
ckeln bedarfsgerechte
Produkte, mit denen
wir unserem Anspruch,
Innovationstreiber im
Gesundheitswesen zu
sein, gerecht werden.

EB Wir sehen zwei
Megatrends, die durch
Pandemie noch

einmal verstirkt wur-
den: zum einen die
Sensibilisierung ~ der
Biirger im Hinblick auf
ihre Gesundheit und
zum anderen die Haustierhal-
tung, denn Hund und Katze schiit-
zen vor emotionaler Ausgrenzung
und Isolation. Eines macht die
HanseMerkur besonders: Wir neh-
men solche Trends auf und denken
sie in der Produktentwicklung
und im Vertrieb konsequent zu
Ende. Damit schaffen wir echte
Bedarfsgerechtigkeit.

Seit einigen Monaten sind Sie
mit einer Zusatzversicherung fiir
die Krebsfriiherkennung am
Markt. Warum braucht es eine
solche Versicherung?

EB Wie gesagt: Wir denken die
Dinge zu Ende. Jedes Jahr er-
krankt in Deutschland etwa eine
halbe Million Menschen neu an
Krebs. Krebs ist vor allem deswe-
gen so gefihrlich, weil er meist



Uber viele Jahre unentdeckt
wichst, ohne Symptome oder
Beschwerden zu verursachen. Fuar
rund 55% der jahrlichen Krebs-
neuerkrankungen gibt es bisher
keine regulare Friherkennung. Als
wir vor einigen Jahren von der
Moglichkeit des Bluttests erfahren
haben, war uns klar, dass wir diese
medizinische Innovation mit aller
Kraft weiter vorantreiben wollen.
Das Ziel, das wir jetzt erreicht
haben, ist, den Bluttest in einen
wichtigen und weiterfithrenden
Versicherungsmantel, unseren Krebs-
Scan, aufzunehmen, der aus einem
ersten Hinweis auf bestimmte
Enzyme im Blut den Weg in die
weiterfihrende Diagnostik ebnet
und den Kunden aktiv auf diesem
Weg begleitet. Wir werden Krebs-
Scan im ersten Quartal 2023 im
Maklermarkt einfiihren.

Was kann Krebs-Scan
und hat diese neue
Maéglichkeit zur Krebs-
friiherkennung eine
Chance, in die GKV auf-
genommen zu werden?

ES Krebs-Scan bein-
haltet das jahrliche Blut-
Testverfahren PanTum
Detect®, das Enzyme
nachweisen kann, die
beim Wachstum vieler
Tumorarten vermehrt
gebildet werden. Und
das bereits in Phasen,
in denen héufig noch keine Symp-
tome auftreten. Bei einem auffalli-
gen Testergebnis wird mithilfe
modernster bildgebender Verfahren,
PET/CT und MRT, der Verdacht
abgeklart. Bei einer frihen Dia-
gnose ist die Behandlung oft we-
niger belastend. Insofern hoffe ich
sehr, dass eines Tages die gesetz-
lichen Kassen die Kosten fir
Krebs-Scan  tbernehmen. Das
kann aber erfahrungsgemif noch
einige Jahre dauern.

Geht es allein um die Friiherken-
nung oder auch um Zahlungen im
Erkrankungsfall?

EB Krebs-Scan ist eine Ergin-
zung zu bestehenden Friherken-
nungsuntersuchungen. Es geht aber
ganz speziell auch um die Zahlun-
gen im Erkrankungsfall. Der Test

heilt ja keinen Krebs. Daher ist die
Behandlung so wichtig. Die Kun-
den werden ab dem auffalligen Test
aktiv durch unsere Telemediziner
begleitet. Zudem greifen die klassi-
schen Krankenzusatzleistungen wie
Ein-/Zweibettzimmer und Chef
arzt sowie weitere Assistance-Leis-
tungen wie Zweitmeinung und
Krankenhaussuche.

Sie haben sich auch der finanziellen
Absicherung von Tierkrankheiten
zugewendet. Bei den Arztkosten
wird es hier gerade teurer. Wie
entwickelt sich dieser Markt?

ES Auch bei der Tierhaltung in
Deutschland kann man jetzt schon
die Auswirkungen der Pandemie
messen. Schitzungsweise in jedem
zweiten Haushalt lebt heute ein
Tier. Gleichzeitig steigen die Preise,
nattrlich auch fir den Unterhalt
der vierbeinigen Familienmitglie-

»Wir sehen zwei Megatrends, die durch die
Pandemie noch einmal verstdrkt wurden:
zum einen die Sensibilisierung der Biirger — gie
1m Hinblick auf ihre Gesundbett und
zum anderen die Haustierbaltung,
denn Hund und Katze schiitzen vor
emotionaler Ausgrenzung und Isolation.

ERIC BUSSERT

der. Nicht zuletzt wurde im
November 2022 die Gebiihrenord-
nung fiur Tierdrzte tberarbeitet,
was zu signifikanten Preiserhohun-
gen in der medizinischen Versor-
gung fihren wird. Der Bedarf nach
Planungssicherheit der monatli-
chen Unterhaltskosten wird dem-
entsprechend hoher.

Auch der Wettbewerb bei Tierver-
sicherungen hat zugenommen.
Wie heben sich die Produkte am
Markt voneinander ab?

EB Wie alle Produktlosungen
der HanseMerkur zeichnet sich
auch unsere TKV durch ein markt
fuhrendes Preis-Leistungs-Verhalt-
nis aus. Im Detail iberzeugen dann
beispielsweise zwei Besonderheiten:
Rassespezifische ~ Erkrankungen
sind bei uns nicht von vornherein
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ausgeschlossen, zudem gibt es bei
der HanseMerkur keine alters-
bedingten Selbstbeteiligungen und
nur drei sehr moderate Alters-
springe. Mit dem Verzicht auf die
sofortige Kiindigung im Schaden-
fall und dem Verzicht auf die
ordentliche Kindigung ab dem
vierten Versicherungsjahr bleiben
wir bei unserem Leistungsverspre-
chen an der Seite von Tier und
Halter — ein Leben lang.

Sind denn beides Themen, die in
der Kundenansprache oder anders
gesagt vertrieblich gut einsetzbar
sind? Die Einnahmen, die sich
daraus generieren lassen, sind
erst einmal nicht so hoch.

EB Die vertriebliche Relevanz
ist auflerordentlich hoch! Beide
Themen bieten einen neuen Zu-
gangsweg zum Kunden, der einen
hohen Bedarf und emotionale Bin-
dung zu den Themen
hat. Zudem schafft der
Vermittler Losungen,
die sofort wirken — und
das wiederum starkt
Kundenbindung.
Die Ablaufe in der
Beratung sind durch
schlanke digitale Pro-
zesse so einfach wie
moglich, was die Attrak-
tivitit dieser Sparten
noch mal erhoht. Aus
meiner Sicht eine Win-
win-Situation fir Kunde
und Vermittler — wenn man die
Dinge zu Ende denkt. .

Eric Bussert
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