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So sieht der Gewerbemarkt heute aus
* Interessante heterogene Zielgruppe
*  Wirtschaftliche Entwicklung

» Herausforderungen

Marktpotenzial und Chancen
* SME: 2020 machten sie 60 - 65% aller Gewerbe- und Industriepramien aus.

* Zukunftspotenzial: Gewerbeversicherungen kamen in der Vergangenheit auf eine jahrliche Wachstumsrate von durchschnittlich 2,9%. Die Kleinsten erweisen sich dabei als besonders attraktiv:
32% von ihnen weisen Licken im Versicherungsschutz auf; bei den mittleren sind es 7%. Nach McKinsey-Schatzungen betragt das ungenutzte Marktpotenzial (bezogen auf die Jahrespramien)
allein bei den unterversicherten Klein- und Kleinstunternehmen bis zu 2 Mrd. EUR. Das entspricht rund einem Zehntel der derzeitigen Gesamtpramien.

*  Aktuell sind nur 35% aller SME mit ihrem Versicherungsschutz zufrieden
* Grunde fur den Wechsel des Versicherers

ERGO Ausgangslage/ Bestandsiiberblick

ERGO Potenzial

*  Wachstumsfelder

* Chancen aufgrund regionaler Besonderheiten
Umsetzungs-/Angriffs-/Verkaufsstrategie

Das hilft dir dabei:

*  Produkthighlights darstellen

» Cross-Selling Moglichkeiten
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So sieht der Gewerbemarkt heute aus ERGO

A Munich Re company

* Interessante heterogene Zielgruppe
* Wirtschaftliche Entwicklung

+ Herausforderungen



So sieht der Gewerbemarkt heute aus

Interessante heterogene Zielgruppe
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ERGO

A Munich Re company

Besonders im Gewerbebereich bieten die Klein und
Mittelstdndigen Unternehmen eine hohe Attraktivitat
fur einen Geschéftsabschluss.

KMU erwirtschaften 45% des privatwirtschaftlichen Umsatzes
hierzulande. Der grof3te Teil entfallt mit 1,3 Bill. EUR auf den

Mittelstand, nur knapp dahinter folgen mit 1 Bill. EUR kleine
Unternehmen, Kleinstbetriebe kommen auf 0,6 Bill. EUR.

Schaubild 1
Priiferenzen einteilen
Anteil der Studien-

teilnehmer
in Prozent

S
o’

KMU-Versicherte lassen sich in 5 Kundensegmente mit jeweils typischen Erwartungen und

[l Die Beratungsaffinen
“Mein Unternehmen hat einen besonderen Versicherungsbedarf, fir den ich eine
passgenaue Police bendgtige. Ich verlasse mich auf Experten, um zu finden, was wir
bendtigen — dafir gebe ich auch gerne Geld aus”

[ Die eigensténdigen Onliner
“Von der Versicherung brauche ich nicht viel. Ich mache alles selbst. Normalerweise
erledige ich das online, weil es preiswert, bequem und schnell ist”

[l Die passiven Schnappchenjager
“Ich machte mich eigentlich nicht mit Versicherungen beschaftigen, aber sie missen
so preiswert wie moglich sein”

Die Anspruchsvollen
“Das Wichtigste fir mich ist, dass ein einziger Versicherer mir eine umfassende und
maBgeschneiderte Losung fiir mein Unternehmen bietet”

W Die Anbieterorientierten
*Mir ist vor allem der Ruf meines Versicherers wichtig — einen Makler brauche ich
nicht unbedingt”

Quelle McKinsey, Gewerbeversicherung: Die groRe Chance 1/2021,
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So sieht der Gewerbemarkt heute aus

Herausforderungen - Was macht das Geschaft mit
KMU far Versicherer so attraktiv?

1. Die neue Dynamik, die durch die Corona-Pandemie in
den Gewerbesektor gekommen ist, eréffnet Anbietern
die einzigartige Chance, ihr Portfolio auszubauen und
in das Segment vorzudringen.

2. Zweitens: Viele KMU sind unterversichert — vor allem
kleine und jliingere Betriebe.

3. Dirittens: Die Wechselbereitschaft der bislang treuen
Gewerbekunden ist so hoch wie nie: Nach einer
McKinsey-Umfragel ist nur ein gutes Drittel mit seinem
derzeitigen Versicherungsschutz rundum zufrieden

ERGO

A Munich Re company

Schaubild 2
Nur 35% der KMU sind mit ihrem Versicherungsschutz und dessen Anbieter
uneingeschrinkt zufrieden

Wechselwillige
Im letzten Jahr einen Anbieter-
wechsel erwogen

21% Wechselvollzogen

20% Recherche, aber ohne
Kleine gewerbliche Wechsel

Versicherungskunden
24% Treue Kunden wegen

Wechselaufwand

35% Treue Kunden wegen
Zufriedenheit

Treue Kunden
Im letzten Jahr bei bestehendem Anbieter
verlangert, ohne sich nach neuem Versicherer umzusehen

Quelle: McKinsey-Umfrage 2u KMU-Versicherungen in Deutschiand 2020 (N = L419)




So sieht der Gewerbemarkt heute aus

Wirtschaftliche Entwicklung ERGO

A Munich Re company

Digitalisierung ist gut — birgt aber auch Gefahren

Cyber-Angriffe sind fiir viele Unternehmen das grofite Geschaftsrisiko

Allgemeine Entwicklungen

Die groRten Geschiftsrisiken fiir das Jahr 2022

« Seit 2021 steigen die Energiepreise kraftig an T - *

« Wirtschaftliche Entwicklung und Investitionsbereitschaft wird durch die etriebsunterbrechung FEE I
neuen geopolitischen Unsicherheiten tendenziell gedampft / gebremst Naturkatastrophen +8

» Preisanstiege auf allen Ebenen - Inflationsrate derzeit bei 7,9% Ausbruch einer Pandemie 18
(Verbraucher) (Vorgelagerte Stufen liegen im zweistelligen Bereich) Rechtliche Anderungen 0

« Kaufkraft ist gedampft, private Konsum wird real langsamer zunehmen L = m 202 |
- Konjunkturprognosen wurden nach unten revidiert R & ———

- Offentlichen Ausgaben werden im Zuge der Finanzhilfen der von der ——— -
Regierung angekiindigten Investitionen, sei es fur die Umwelt oder fiir i NI
die Bundeswehr, wurden merklich ausgeweitet. T —————

» Fachkraftemangel nimmt Einfluss auf Umsatz und Entwicklung der i e ———
Unternehmen e E—

Hohe Rohstoffpreise  ETE T M Sehr groB

Bau

Industrie

Dienstleistung W 2020

2021
Handel

Insgesamt

Quelle: £Y/Statista, DIMK llustration Freepik /www flaticon com
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So sieht der Gewerbemarkt heute aus

Wirtschaftliche Entwicklung ERGO

A Munich Re company

Einfluss durch Corona Einfluss durch Ukraine-Krieg
Nur noch jedes sechste Kleinstunternehmen durch die Lieferkettenstorungen, Exportriickgdnge, mogliches
Corona-Pandemie in bedrohlichem Ausmal} betroffen Ausbleiben von Energietragern aus Russland stellen ein

erhebliches Risiko dar. Die Auswirkungen eines Lieferstopps

Da der erwartete Nach-Corona-Aufholprozess alles in allem _ _ ) _
von Gas konnen aktuell nicht eindeutig beschrieben werden

nicht ganz so dynamisch sein wird, wird das
jahresdurchschnittliche Wirtschaftswachstum ftir 2022 Bauvorhaben werden auf unbestimmte Zeit verschoben
lediglich 1 % % betragen

Trotz der 4 Corona-Welle werden Beschrankungen
zunehmend aufgehoben

Einfluss durch Klimawandel

Durch die neue Klimapolitik werden Unternehmen, die sich

Nach dem Wegfall der Corona-Beschrankungen werden die mit Technologien aus Bereich: Klima, Nachhaltigkeit

davon am stéarksten betroffenen Wirtschaftsbereiche, wie
Gastronomie, Tourismus- und Unterhaltungsbranchen, und Zunehmende Naturkatastrophen
damit die deutsche Wirtschaft insgesamt neue Impulse

bekommen.

Unterschiedliche Erholungsprozesse in Gewerben: Wahrend
sich beispielsweise das produzierende Gewerbe sehr rasch
erholt, werden Hotels und Gaststéatten deutlich langer an
den Folgen der Krise zu leiden haben.



So sieht der Gewerbemarkt heute aus

Wirtschaftliche Entwicklung ERGO

A Munich Re company

e Einfluss bspw. durch die Digitalisierung auf die So digital ist die deutsche Wirtschaft p
wirtschaftliche Entwicklungen ITund Kommunikationstechnik |EEZ NG
Fahrzeugbau [EZNEEEE
Zunehmende Hybridisierung der Gewerke. Nicht nur analog Elektrotechnik und Maschinenbau [ZENEEEG—_—
und digital, sondern auch bzgl. der Handwerke. Fliesenleger i g8
h hM beit t Grundstoffe, Chemie und Pharma [ECHENEEE 2 ek
machen auch Maurerarbeiten etc. B — 2l
. . . . . . . Punkten
Cyberangriffe stellen eins der drei Top-Risiken fiir Klein und Hande! EEE S D”" -
Mlttelstandl e Unternehmen Sonst. Verarbeitendes Gewerbe _ 15 inu;:micte:l
g Verkehr und Logistik m

Neuanschaffung von Maschinen Sonstiges Produzierendes Gewerbe [E I

Im Sachversicherungsbereich fur Gewerbekunden ist aktuell
viel Bewegung. Vermittler kbnnen ihre Kunden auf sich
verandernde Risiken aufmerksam machen und bei der
Risikoabdeckung begleiten - sich zu unverzichtbaren
Partnern machen



Einfihrung Gewerbe-Haftpflicht 4.0

Marktpotenzial und Chancen

KMU: 2020 machten sie 60 - 65% aller Gewerbe- und
Industriepramien aus.

Zukunftspotenzial: Gewerbeversicherungen kamen in der
Vergangenheit auf eine jahrliche Wachstumsrate von
durchschnittlich 2,9%. Die Kleinsten erweisen sich dabei als
besonders attraktiv: 32% von ihnen weisen Lucken im
Versicherungsschutz auf; bei den mittleren sind es 7%. Nach
McKinsey-Schatzungen betragt das ungenutzte Marktpotenzial
(bezogen auf die Jahrespramien) allein bei den unterversicherten
Klein- und Kleinstunternehmen bis zu 2 Mrd. EUR. Das entspricht
rund einem Zehntel der derzeitigen Gesamtpramien.

Aktuell sind nur 35% aller KMU mit ihrem Versicherungsschutz
zufrieden

Grunde fur den Wechsel des Versicherers

ERGO

A Munich Re company
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ERGO Ausgangslage/ Bestandsuberblick ERGO

A Munich Re company
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ERGO Potenzial ERGO

A Munich Re company

* Wachstumsfelder

* Chancen aufgrund regionaler Besonderheiten
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Umsetzungs-/Angriffs-/Verkaufsstrategie ERGO

A Munich Re company

* Wachstumsfelder

* Chancen aufgrund regionaler Besonderheiten
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Umsetzungs-/Angriffs-/Verkaufsstrategie -

Wachstumsfelder

1. Wachsende Unternehmen

Nicht allein der Umsatz entscheidet tiber den bendtigten
Versicherungsschutz, sondern auch das Alter der
Unternehmen. So sind junge Betriebe zunachst meist
unterversichert, aber auch weniger Risiken ausgesetzt. lhre

anfanglich geringere Nachfrage nach

Versicherungsprodukten andert sich jedoch, sobald sie

wachsen und an Komplexitat zunehmen

2. Neue Geschaéftssituationen generell

Neue Geschaftssituationen oder Preisern6hungen sind die
haufigsten Anlasse flr einen Versicherungswechsel

Schaubild 3

ERGO

A Munich Re company

Neue Geschiftssituationen und Preiserhthungen sind die hiufigsten Anlisse fiir KMU, ihren

Versicherer zu wechseln

Auslaser von Wechselabsichten, in Prozent der Wechselwilligen

. Veranderung der
Geschaftssituation
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Empfehlung von Makler/Alleinvertreter/Bankberater

Anmarkung: Mur Daten wechselwilliger Vassicherungskundan enthalten; N =871

Quelle: Mekinsay-Urmnfrage zu KMU-Versicherungen in Deutschiand 2020 [N =1.418)
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Das hilft dir dabei: ERGO

A Munich Re company

* Produkthighlights darstellen
* Cross-Selling Mdglichkeiten

14
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Wer gut vorbereitet ist, agiert sicher ERGO

A Munich Re company

Erarbeiten einer spezifischen Strategie hilft in Vorbereitung einer Akquise und schafft dauerhaft einen soliden Fahrplan zur
Kundenbetreuung. Zu einer Strategie gehoren:

- Kundensegmente zu identifizieren

- Konkrete Ziele zu setzen

(bspw. die Anzahl der Policen im Portfolio zu erh6hen, steigern der gezeichneten Bruttopramien, die Gewinnspanne zu
vergrof3ern oder die Kundenbindung zu verbessern)

- Vom Kunden her denken.
(Nicht als einmaliger Schadenregulierer oder Verkaufskontakt zu agieren, sondern als vertrauenswurdiger Begleiter
durch den gesamten Versicherungslebenszyklus, so ist es mdglich, auf Risikoveranderungen schnell zu reagieren.
Anderungen der Kundenbediirfnisse gilt es dabei stets im Blick zu behalten und die Produkte entsprechend anzupassen.

Technische Exzellenz auf- und ausbauen. Die stark heterogenen KMU-Risiken erfordern moderne Preis- und
Risikomodelle.

- Produktportfolios auf die Zielkunden zuschneiden

(Sobald die Zielkunden nach den strategischen Vorgaben ausgewahlt sind, sollte das Produktportfolio Giberarbeitet
werden, um die Versicherten optimal zu bedienen.

15
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Kunden zu zufriedenen Kunden machen ERGO

A Munich Re company

Keine Weisheit aber essenziell: Zufriedene Kunden wechseln nicht. Dabei helfen folgende Impluse:

Aktuelle Daten sind das A und O, um lukrative Kunden im KMU-Segment langfristig zu binden. Arbeiten Sie darauf hin,
das Kundenerlebnis stetig zu verbessern. Tauschen Sie sich mit ihren Kunden regelmal3ig aus. Bspw. iiber ein Gewerbe-
Netzwerktreffen. Bieten Sie interessante Informationen, die fiir die Gewerbe hilfreich sind. Dazu kann auch ein
Impulsvortrag helfen. Veranderungen in Geschéaftssituationen rechtzeitig erkennen und mit passenden Losungen
reagieren, schafft eine Kundenbindung und ermdoglicht vermehrt einen Cross-Selling Ansatz.

Risikoumfeld und Geschéftssituation eines Unternehmens andern sich im Laufe der Zeit (manchmal sogar abrupt und
radikal wie wahrend der Corona-Krise) bieten Sie Unterstlitzung und eine entsprechende Anpassung des
Versicherungsschutzes an. Wichtig ist: diese Veranderungen so friih wie moglich zu erkennen. Denn die genaue
Beobachtung potenzieller Wechselausloser kann nicht nur Fluktuation verhindern — sie liefert auch wertvolle
Informationen, um auf die neu entstehenden Kundenbedtrfnisse einzugehen.

Zufriedene Kunden sorgen nicht nur fur Portfoliostabilitat, sie sind auch ein wirksamer Multiplikator, wenn es darum geht,
Neugeschaft zu generieren — beispielsweise durch Mundpropaganda und Onlinebewertungen.
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Cross-Selling — im Firmenkundengeschaft gibt es viele

Moglichkeiten

Aktuelle Geschaftsrisiken oder Trends zu

kennen, ist ein guter Ansatz flr Cross-Selling-

Geschafte.

Viele Gewerbetreibende arbeiten hybrid und
decken mehrere Dienstleistungen ab.
Impulsgebend ist die Veranderung von
Anforderungen seitens des Endkunden.

Das sich im Wandel befindliche
Konsumverhalten der Menschen pragt die
Anforderungen an den Vertrieb ebenso wie

wirtschaftliche und politische Veranderungen.

Daraus kénnen ebenfalls Impulse gezogen
werden. Vielen Gewerbetreibenden ist die
Notwendigkeit nicht immer bewusst, wo man
ein Unternehmen entsprechend absichern
muss.

Kritische Business-
Informationen

“’ +

18%
1%

Geistiges Eigentum
(2.B. Patente)

ZS %&§

Mitarbeiterdaten

Quelle. Bitkom Research 2021
iy Freepik /www flaticon com

T sind reine Cyber-Policen (laut Bafin)

ERGO

A Munich Re company

Gebuchte Bruttobeitrage der Stand-alone- )
und Endorsement-Policen (privat, KMU und Industrie)

STAND-ALONE-VERTRAGE

ENDORSEMENT-VERTRAGE

sind traditionelle Policen, bei
denen sich die Deckung auch auf
Cyber-Risiken erstreckt

.. die lingst noch nicht auserzihit ist

Doch die Nachfrage nach Cyber-Versicherungen diirfte auch kiinftig stark zunehmen

Zwar haben damit

Produkte, fiir die bis 2023 ein deutlicher Relevanzgewinn am Markt erwartet wird”

bislang nur

Cyber-Versicherungen

9% e e

Themenpakete /Produktbiindelungen

9% e S T R

16 %

Verhaltensabhingige, datenbasierte Tarifierungen®

48% T SRR e |

der KMU eine

Komplett digitale Produkte

A4% e |

Cyber-Versicherung

abgeschlossen

Mehrfachnennungen moglich

+/InVerbindung mit Telematik-, Smart-Home- cder Gesundheitsdaten

Assistance, lebensbegleitende Services

AN o e ]

1Y e

29% ET R ey
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Interessante Ansatze

Wechsler

Zufriedenheit der Gewerbekunden mit

ihren Versicherungen

CS——
Viele Gewerbekunden sind mit ihrem Versicherungsschutz nicht zufrieden
Bei Firmenkunden anzuklopfen lohnt sich fiir Makler, denn viele Firmen wiinschen sich besseren Schutz
1% <SR * 24% | Habenim
haben tatsichlich N\ = " Sinf: tfet;e Kunden, letzten
hselt weil sie den Jahr ein
N u r 3 5 % gewRCnae Wechselaufwand Anbiete:.n
scheuen wechsel
der kleinen und mittelgroRen 20% —35% erwu;zn
Unternehmen sind mit ihrem Sindt Kund A
3 : haben nur ind treue Runden, g ging
Versicherungsschutz zufrieden rechihler weil sie mit Y de:“'-‘

aber nicht
gewechselt

ihrem Anbieter
zufrieden sind

25% 23% 22% % 21% 19%
Finanzielle Situation Pramie stetig Geschiftsfeld- Anderung des Neue Empfehlungvon
gedndert gestiegen erweiterung Versicherungsschutzes Mitarbeiter Gleichgestellten
Quelle. Mcxinsey, Stand: November 2021 llustration: Freepik/ wivwflabconcon
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ERGO

A Munich Re company

Themen / Branchen die aktuell zu beachten sind

Digitalisierung, Lieferengpasse, Nachhaltigkeit sind
die Megatrends unserer Zeit

Gastronomie, Tourismus- und Unterhaltungs-
branchen laufen derzeit sehr gut

Alles rund um Cyber

Unternehmen, die sich mit Klimatechnik /
Umwelttechnik befassen
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Anlassbezogener Kontaktaufnahme

Digitalisierung, Lieferengpasse, Nachhaltigkeit sind die Megatrends unserer Zeit
Gastronomie, Tourismus- und Unterhaltungs-branchen laufen derzeit sehr gut
Alles rund um Cyber

Unternehmen, die sich mit Klimatechnik / Umwelttechnik befassen

Zwei konkrete Beispiele:

1. Die Lager der Firmen sind durch die schwierigen Zulieferungen derzeit sehr voll.
Wurde eine Versicherungsanpassung vorgenommen, um alle Guter ausreichend zu
versichern?

2. Viele Betriebe, die gasabhangig arbeiten, missen Vorsorge tragen und schwenken
auf alternative Energien, wie Ol um. Zusétzliche Oltanks stehen dann auf dem
Firmengelande. Sind diese abgesichert. Auch hinsichtlich der Umweltrisiken?

ERGO

A Munich Re company
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