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Das Unternehmergesprach: Stefan Knoll, Griinder und Vorstandsvorsitzender der Deutschen Familienversicherung

.1ch will der Ikea der Versicherungen werden™

Die Frankfurter glanzen
mit einer radikalen
Digitalisierung und
simplen Produkten. Ihre
Vision: eine Assekuranz
ohne Sachbearbeiter.

FRANKFURT, 16. Oktober
ut ausgebildete Manager gibt
es in der Versicherungswirt-
schaft zuhauf: Betriebswirte
mit MBA, promovierte Mathe-
matiker, Volljuristen. Auch
an langjdhriger Branchenerfahrung man-
gelt es nicht. Was auflerhalb der Vermitt-
lerszene dagegen eindeutig fehlt, sind Un-
ternehmertypen. Griinder, die mit ihrem
eigenen Vermogen fiir strategische Ent-
scheidungen geradestehen, die fiir ihre
Mitarbeiter langfristig Verantwortung
iibernehmen und nicht jedem Trend hin-
terherlaufen miissen. Gerade mal drei
deutsche Versicherer sind inhaberge-
fihrt: Arag, Wertgarantie und Deutsche
Familienversicherung. Spricht man mit ih-
ren Inhabern, erfihrt man von zum Teil
fundamental abweichenden Rezepten.

JWir hatten erlebt, wie schlecht die
Branche auf Kundenbediirfnisse eingeht
und wie unbeweglich Versicherer sind“,
sagt Stefan Knoll, Griinder und Vorstands-
vorsitzender der Deutschen Familienversi-
cherung. Sechseinhalb Jahre hatte er Er-
fahrungen beim Marktfithrer Allianz ge-
sammelt, bevor er zusammen mit seinem
Ko-Griinder Philipp Vogel das erste Call-
center in der deutschen Versicherungs-
wirtschaft griindete. Bis 2005 wuchs die
Diatel Direkt Assekuranz Marketing auf
3500 Mitarbeiter und 200 Millionen Euro
Umsatz. Damit war ihr Unternehmen das
zweitgrofte in Deutschland, das passives
Telefonmarketing betrieb. Mitarbeiter rie-
fen Kunden von Versicherern an, um ih-
nen mitzuteilen, dass sie einen Vertrag
mit einer guten Gesellschaft abgeschlos-
sen hitten. Aus jedem zehnten Telefonat
ergab sich ein Geschéftsvorfall. Spater ka-
men auch Neuabschliisse am Telefon
dazu. Dann verkauften beide ihre Anteile
an die niederléndische Telekom.

Nach kurzer Zeit merkten sie, dass ih-
neten eine Betétigung fehlt, und sie griin-
den vor genau zehn Jahren mit unterstiit-
zender Begleitung der Finanzaufsicht Ba-
fin innerhalb von nur vier Monaten einen
neuen Versicherer, der vieles anders ma-
chen will. ,Wir hatten elf schone Jahre
und verstanden uns symbiotisch®, sagt
Knoll iiber sich und seinen eine Dekade
jungeren Mitgriinder. Doch der Anfang
war nicht einfach. ,Es ist viel leichter zu
lastern, als etwas besser zu machen®, sagt
Knoll. Uber Dauerwerbesendungen im
Fernsehen steigerten sie die Bekanntheit
der Marke. Mit Policen, die den Schutz ge-
gen die fiinf herkommlichsten Risiken

kombinieren, setzten sie auf einfache Pro-
dukte mit transparenter Prémienkalkulati-
on: alles fiir 19,99 Euro. Sie fithrten ein
tégliches Kiindigungsrecht ein. Spéter ka-
men Krankenzusatz- und private Pflege-
versicherungen hinzu.

Schnell zeigte sich eine bedeutsame Tii-
cke fiir neugegriindete Versicherer: Je er-
folgreicher sie ihre Policen verkaufen, des-
to néher riicken sie an eine Insolvenz,
weil sie den Vertrieb vorfinanzieren.
»,Das Produkt wirft aber zu Beginn nur ei-
nen Bruchteil seines Gewinns ab“, erklart
der Inhaber. Die eigentlich innovative
Idee, fiinf Deckungen zu kombinieren, er-
wies sich als Hindernis, weil den wenigs-
ten Kunden alle flinf Policen fehlten. Und
schlielich entpuppte sich der Zeitpunkt
der Griindung als herausfordernd. ,Molt-
ke hat gesagt: In jeder Schlacht ist der
Schlachtplan obsolet. Genauso ist es in ei-
nem Unternehmen. Wir rutschten sofort
in zwei Wirtschaftskrisen“, sagt der
58-Jéhrige, der als Reservist der Bundes-
wehr auch ehrenamtliche Funktionen im
Verteidigungsministerium ausfillt.

Doch allen Hiirden zum Trotz gedieh
das Unternehmen. Die jihrlichen Prami-
eneinnahmen stiegen auf 70 Millionen
Euro. Doch dann folgte der grof3te Riick-
schlag: Mitgriinder Vogel erkrankte an
Krebs. Im Marz 2015 ist er gestorben.
Wiéhrend er gegen die Krankheit kdmpf-
te, nahm sich sein Partner Knoll die
grundlegende Modernisierung der IT-Sys-
teme vor, die das Unternehmen einst vom
Schweizer Versicherer Helvetia zur Verfi-
gung gestellt bekommen hatte. ,,Durch
die Krankheit meines Partners war ich
dazu gezwungen, mich mit dem Vertrieb
auseinanderzusetzen®, erzédhlt er. Das Er-
gebnis: Die ohnehin vergleichsweise ein-
fachen Produkte werden noch einmal radi-
kal entschlackt. ,, Ich will der Ikea der Ver-
sicherungen werden®, sagt Knoll. ,Mit ei-
nem Schraubenschliissel soll man alle
Schrénke zusammenbauen kénnen.*

Was sich Knoll wihrend dieser IT-Auf-
rdumarbeiten ausgedacht hat, konnte an-
gestellten Managern eines Versicherungs-
konzerns nie in den Sinn kommen: Er fo-
kussiert die Produktpalette auf Pflege-
und Krankenzusatzversicherungen. Aus
106 verschiedenen Produkten macht er
16: Basisschutz, Exklusiv, Komfort und
Premium in vier Produktgruppen. In der
Pflegeversicherung bedeutet das: Ver-
dopplung, Verdreifachung, Vervierfa-
chung oder Verfiinffachung der staatli-
chen Leistungen. In der Krankenzusatz-
versicherung: 30, 60, 90 oder 100 Prozent
Erstattung. Aufwendig zu verwaltende
Leistungskataloge entfallen. ,,Zwei Drit-
tel unserer Prozesse konnen wir weg-
schmeif3en®, sagt Knoll.

Die Umstellung geht einher mit einer
radikalen Digitalisierung aller Prozesse.
Auch hier formuliert der Geschéftsfithrer
eine Vision, die angestellten Managern zu
radikal wére und Protest der Arbeitneh-
mervertretung auslosen wiirde. ,In drei
bis fiinf Jahren gibt es keine Sachbearbei-
ter in der Assekuranz mehr®, sagt er. Und

Das Unternehmen

Zum 1. Januar 2007 nahm die Deutsche Familienversicherung AG ihren Betrieb auf.
Aus den 6 Millionen Euro Grundkapital von einst wurden in einem Jahrzehnt 38
Millionen Euro. Der Versicherer, der auf private Kranken- und Pflegezusatzpolicen
spezialisiert ist, beschéftigt in seiner Zentrale im Frankfurter Stadtteil Westend
133 Mitarbeiter. Die Policen sind regelmif3ig Testsieger der Stiftung Warentest
und werden iiber Makler und den Direktvertrieb verkauft. Die jahrlichen Pramien-
einnahmen sind inzwischen auf 70 Millionen Euro gestiegen.

Der Unternehmer

'\
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Stefan Knoll, 58 Jahre alt, ist zum zweiten Mal Griinder. Beide Male verwirklichte
er seine Idee mit seinem verstorbenen Ko-Griinder Philipp Vogel. Zwei Jahre vor
dem Start der Deutschen Familienversicherung verkauften sie das Vorgingerunter-
nehmen Diatel Direkt Assekuranz Marketing, das elf Jahre nach seiner Griindung
einen Umsatz von 200 Millionen Euro erwirtschaftete. Der vierfache Vater Knoll
ist promovierter Jurist und lernte das Versicherungsgeschift bei der Allianz von
der Pike auf, wo er drei seiner sechseinhalb Jahre als Flihrungskraft angestellt war.

was wird nun aus seinen 133 Angestell-
ten? ,Wir formen die Mitarbeiter jetzt
schon zu Kundenbetreuern um. Es ist
eine Riickkehr zu meiner alten Welt: Sie
werden Kunden anrufen und fragen, was
ihnen fehlt.“ Was bei jedem Versicherer
mit Vertriebsorganisation ein echtes Pro-
blem wire, weil sich dann Vertreter und
Innendienst auf den Fiilen stehen wiir-
den, ist fiir Knoll ein iiberschaubares Pro-
blem. ,Ich bezweifle, dass Manager bereit
sind, so weit in die Zukunft zu blicken wie
ich. Denn ich stehe mit meinem eigenen
Geld ein®, sagt er.

Zu den Gesetzen des Marktes gehort
fiir Stefan Knoll, dessen Unternehmen
der einzige Versicherer mit Sitz in der Fi-
nanzmetropole Frankfurt ist, dass der Ver-
sicherer das Kundenbediirfnis wecken
muss. Gelernt hat er das einst als Leiter ei-
ner Allianz-Agentur in der Provinz. Sein
hértester Brocken war ein Kunde, der par-
tout keine Absicherung fiir seine Frau ab-
schlieflen wollte. ,,Wenn ich den Arsch zu-
kneife, soll meine Alte tingeln gehen®,
sagte dieser dem jungen Geschéftsstellen-
leiter Knoll. Als er das gehort hatte, stieg
Knoll auf ,Du” um und fragte ihn, ob er

bei der Bundeswehr gewesen sei. Nach ei-
nem léngeren Gesprich iiber Kamerad-
schaft sagte er schlieBlich: ,,Du solltest et-
was fiir Deine Alte abschlieBen.“ Der
Kunde unterschrieb.

Auch wegen solcher Erfahrungen ist
Knoll im Hinblick auf die wachsende Kon-
kurrenz durch Fintech-Start-ups gelasse-
ner als manch anderer in der Branche.
L Wir werden die Ersten sein, die alles voll
digitalisiert haben®, sagt er. Selbst gegen-
uber seinem kleinen Unternehmen hét-
ten die neuen Wettbewerber mit flinfstelli-
gen Kundenzahlen einen verschwindend

kleinen Bestand. ,Das Fintech ist nur ein
Werkzeug, wir stellen das Produkt her,
das viel interessanter ist. Sie unterliegen
derselben Physik des Marktes®, ist Knoll
iberzeugt. Die grofiten Margen kdnne ein
Versicherer weiterhin abschopfen, indem
er die Risiken einer Vielzahl von Men-
schen auf seine Rechnung nimmt. ,Das In-
teressante an Versicherungen ist die Lang-
fristigkeit. Fiir kleine Kinder garantiere
ich die Pflegeabsicherung fiir 100 Jahre.
Wir managen lebenslange Kundenbezie-
hungen und errechnen, wie sie sich entwi-
ckeln werden.“ PHILIPP KROHN



