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Die Ecclesia Gruppe vereint mit Marken wie SCHUNCK und deas fliihrende Spezialisten unter ihrem Dach. Gemeinsam bieten sie
einumfassendes Leistungsportfolio, das weit Gber klassische Versicherungslésungen hinausgeht. Ob Industrie, Logistik, Gesund-
heitswesen, Kirche oder Sozialwirtschaft - unsere Angebote sind passgenau auf die Anforderungen Ihrer Branche zugeschnitten.
So schaffen wir echten Mehrwert: mit Beratung, Risikoexpertise und Services, die Sie nachhaltig starken.
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Liebe Leserinnen, liebe Leser,

der Versicherungsmarkt steht unter dem Einfluss vielfaltiger
Veranderungen, die sich tiefgreifend auf alle Sparten auswirken.
Wirtschaftliche Unsicherheiten, technologische Entwicklungen
und gesellschaftliche Umbriche fordern nicht nur uns als Ver-
sicherungsmakler heraus, sondern auch unsere Kunden, die auf
verlassliche Absicherung und planbare Kosten angewiesen sind.
Furviele stellt sich aktuell die Frage, wie sie ihre Absicherung stra-
tegisch an die veranderten Rahmenbedingungen anpassen konnen.

Steigende Pramien, reduzierte Deckungskapazitaten und stren-
gere Risikoprtfungen gehoren in vielen Bereichen langst zum
Alltag. Ob in der Sach-, Haftpflicht- oder Cyberversicherung - die
Anforderungen an Unternehmen wachsen. Gleichzeitig eroffnen
digitale Entwicklungen neue Moglichkeiten, Risiken praziser zu
analysieren und passgenauer abzusichern. Datenbasierte Modelle,
automatisierte Prozesse und intelligente Tarifierungssysteme
gewinnen an Bedeutung.

Thomas Olaynig, Chief Market Officer bei der Ecclesia Gruppe

Dazu kommt ein struktureller Wandel auf dem Arbeitsmarkt, der
sichzunehmendauch in der Versicherungsberatung niederschlagt.
Der Mangel an Fachkraften und die zunehmende Bedeutung von
Arbeitgeberleistungen fihren dazu, dass betriebliche Vorsorge-
I6sungen immer starker in den Fokus riicken. Doch nur, wenn sie
exakt auf die BedUrfnisse der Belegschaft und die Organisation
des Unternehmens zugeschnitten sind, entfalten sie ihre volle
Wirkung - sowohl in der Bindung der Mitarbeitenden als auch im
wirtschaftlichen Nutzen.

Auch Nachhaltigkeit spielt in der Risikobetrachtung eine immer
groBere Rolle. ESG-Kriterien, gesetzliche Anforderungen und das
wachsende Bewusstsein flr nachhaltiges Wirtschaften veréandern
auch die Erwartungen an Versicherungslosungen. Versiche-
rer reagieren mit neuen Produkten, Investitionsstrategien und
Prozessen - doch ohne eine individuelle und kundenorientierte
Einbettung in die Gesamtstrategie des Unternehmens bleiben
diese Ansatze oft oberflachlich.

¢/ Editorial

Der Versicherungsmarkt verdndert sich tiefgreifend. Wirtschaftliche
Unsicherheiten, technologische Entwicklungen und Nachhaltigkeit fordern
individuelle, digitale und zukunftssichere Absicherungslésungen - damit
Kunden auch in dynamischen Zeiten Sicherheit und Orientierung erhalten.”

Genau hier setzenwiran. Als Ihr unabhéngiger Versicherungsmakler
analysieren wir nicht nur die Marktentwicklungen, sondern entwi-
ckeln konkrete, auf Sie zugeschnittene Losungen. Wir kombinieren
Fachwissen mit Marktkenntnis und gehen dabei gezielt auf lhre
individuellen Anforderungen ein - sei es durch die Entwicklung
maBgeschneiderter Deckungskonzepte, die Integration digitaler
Tools oder die Beratung zu nachhaltigen Absicherungsstrategien. In
unserer Market Response stellen wir lhnen deshalb nicht nur aktuelle
Trends vor, sondern zeigen auch, wie wir diese Entwicklungen in
konkrete Mehrwerte fir unsere Kundinnen und Kunden tbersetzen.

Unser Ziel ist es, lhnen Orientierung und Handlungsspielraum zu
geben - auch in einem dynamischen Marktumfeld. Denn wer gut
informiert ist und auf fundierte Entscheidungen setzt, begegnet
den Herausforderungen der Zukunft mit einem sicheren Gefuhl.
Deshalb sprechen Sie uns gerne gezielt zu einzelnen Themen an.

Ihr Thomas Olaynig




Mehr als Mathematik:
Wie Aktuare Risiken
neu denken

........................ . \ ® Wie DKV Mobility

Starke Lésungen fir S N L und Ecclesia Credit
anspruchsvolle Bau- und gemeinsam Sicherheit

Immobilienprojekte gestalten

Gebaude digitalisieren und g e — =
Risiken begehbar machen : ) - ™ \Wie SCHUNCK Risiken

vorausschauend und
kundennah steuert



Mieterschutz-Police: Wenn
der Kundenbedarf
den Weg weist

o— SPARTEN (alphabetisch sortiert)
£, CONSTRUCTION S. 8
[e]l CYBERVERSICHERUNG S. 8
O DRO-VERSICHERUNG S.10
Komplexe Schadenfalle @  HAFTPFLICHTVERSICHERUNG S. 12
fgg;ﬁi‘ﬁ”ﬁ!gﬁi’?gch /)  KAUTIONSVERSICHERUNG S.14
e mERSEnien () KFZ-VERSICHERUNG S.16
KRANKENHAUSHAFTPFLICHT S.18
&  M&A-VERSICHERUNG $.20
RUCKVERSICHERUNGSMARKTE S.58
SACHVERSICHERUNG S.60
SACHVERSICHERUNG REAL ESTATE S.62
TECHNISCHE VERSICHERUNG S.64

TRANSPORT- & VERKEHRSHAFTUNGSVERSICHERUNG S.66

Cyberrisiken
erkennen, bevor der

Qe ¥HePEQ

UNFALLVERSICHERUNG S.68
Schaden entsteht

VERMOGENSSCHADENHAFTPFLICHT S.70

VORSORGELOSUNGEN BKV & BAV S.72

WARENKREDITVERSICHERUNG (WKV) S.74




Was ist eine Versicherung
im Construction-Bereich?

Eine Versicherung im Construction-
Bereich schitzt Bauvorhaben wahrend
der Bauzeit gegen unvorhergesehene

Schaden durch hohere Gewalt, Fahr-
lassigkeit, Vandalismus oder Material-
fehler. Versichert sind Bauleistungen,
Baustoffe und Bauteile. Auch Schaden
durch Planungs- oder Ausflhrungs-
fehler lassen sich einschlieBen.

Sie wird von Bauherren, Generalunter-
nehmern und Projektentwicklern ge-
nutzt, um Projekte wirtschaftlich
abzusichern. Die Police ist ein zent-
raler Bestandteil fir risikoarme Bau-
prozesse und sichert das finanzielle
Fundament von Bauprojekten.

Construction

Allgemeiner Trend der Branche

Versicherungen im Construction-Bereich zeichnen sich in diesem Jahr durch stabile
Préamien und steigende Kapazitaten aus. Nach Jahren stetiger Pramiensteigerungen
wurde im Vorjahr ein fir Versicherer profitables Niveau erreicht. Diese Ertragslage zieht
nun weitere Marktteilnehmer an: Neue Anbieter prifen den Einstieg, wahrend etablierte
Risikotragerihr Underwriting deutlich ausweiten. Das Ergebnisist ein splrbarer Anstieg
der verflgbaren Kapazitaten - eine Entwicklung, die fir Kunden mit komplexen oder
groBvolumigen Bauvorhaben neue Maglichkeiten eréffnet.

Kapazitat

(1=steigt extrem, 2 = steigt, 3 = bleibt gleich, 4 = sinkt, 5 = sinkt extrem)

Die fiinf gréBten Treiber der Entwicklung

® Schadenaufwand @ Bauzeitverlangerungen bei Schadenfallen Nachhaltige Bauweisen
Naturgefahren/Klimarisiken Inflation/Preisentwicklung

p.y .
= Construction




Neue Anbieter prifen den
Einstieg, wéhrend etablierte
Risikotrdger ihr Underwriting

deutlich ausweiten.

Stabiler Markt mit Chancen durch Spezialisierung
und strategische Platzierung

Die Pramien bleiben im Branchenschnitt stabil. Auch wenn sich
keine nennenswerten Rlckgange abzeichnen, ist das konstante
Niveau aus Sicht vieler Bauherren und Projektentwickler eine
willkommene Entlastung nach drei Jahren mit teils deutlichen
Beitragssteigerungen. Gleichzeitig verschieben sich die Schwer-
punkte im Baugeschehen. Wahrend der Wohnungsbau weiterhin
ricklaufigist -bedingt durch hohe Zinsen, gestiegene Baukosten
und politische Unsicherheit - gewinnen andere Segmente an
Relevanz: Insbesondere der Infrastrukturbau sowie Investitionen
im Gesundheitswesen sorgen fUr stabile Nachfrage und neue
Risiken, auf die sich Versicherer zunehmend einstellen.

Ein besonderer Fokus liegt auf dem Thema nachhaltiges Bauen.
Holz- und Holz-Hybrid-Konstruktionen gelten zwar als zukunfts-
weisend, stellen jedoch nach wie vor eine Herausforderung fir

Fazit
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viele Versicherer dar. Unterschiedliche Risikoeinschatzungen,
l&ngere Bauzeiten bei Schadenfallen sowie héhere potenzielle
Schadenhohen fihren zu einem uneinheitlichen Marktverhalten.
Wer in diesem Bereich tatigist, muss mit intensiverer Risikopri-
fung und individueller Underwriting-Bewertung rechnen.

Empfehlungen fiir unsere Kunden

Nutzen Sie die gestiegene Marktkapazitat und das wachsende
Interesse neuer Anbieter gezielt fir Ihre Bauprojekte - vor allem
bei komplexen Vorhaben oder nachhaltigen Bauweisen. Eine frih-
zeitige, strukturierte Platzierungsstrategie ist 2025 entscheidend
fur optimale Konditionen. Bereiten Sie Ihre Ausschreibungen
sorgfaltig vor, stellen Sie vollstandige Risikounterlagen bereit und
setzen Sie auf aktives Risikomanagement. So sichern Sie sich
Zugang zu spezialisierten Anbietern und profitieren von neuer
Wettbewerbsdynamik - auch Gber klassische Wohnbauprojekte
hinaus. Wirunterstitzen Sie dabei gerne strategisch und operativ.

s



Cyberversicherung

Was ist eine Cyberversicherung? Allgemeiner Trend der Branche

Die Cyberversicherung schitzt Unter- Indiesem Jahr steigt die Nachfrage nach Cyberversicherungen stark an. Ursachen sind
nehmen vor den Folgen von IT-Risiken zunehmende Cyberangriffe, strengere Regulierungen und wachsendes Risikobewusst-
wie Hackerangriffen, Datenverlust, Be- sein. Unternehmen integrieren Cyberpaolicen zunehmend in ihr Sicherheitsmanagement.
triebsunterbrechungen oder Cyber- Der Markt wachst dynamisch, stellt Versicherer aber vor Herausforderungen bei der
erpressung. Sie Ubernimmt Kosten fur Risikobewertung. Cyberversicherungen gelten heute als strategisches Instrument zur
IT-Forensik, Krisenkommunikation, Absicherung digitaler Geschéaftsprozesse.

Schadenersatzanspriche und System-
wiederherstellung.

In einer zunehmend digitalisierten
Welt sind selbst kleinere Unternehmen
potenzielle Ziele fur Cyberkriminelle.

Eine maBgeschneiderte Cyber-Police
hilft dabei, wirtschaftliche Schaden zu
begrenzen, das Vertrauen von Kunden
zu bewahren und den Geschaftsbe-
trieb schnell wiederherzustellen. Sie
ist ein unverzichtbarer Teil moderner
Risikovorsorge.

Kapazitat

(1=steigt extrem, 2 = steigt, 3 = bleibt gleich, 4 = sinkt, 5 = sinkt extrem)

Die fiinf gréBten Treiber der Entwicklung

® Ransomware-Attacken ® [T-Sicherheitslicken/veraltete Systeme Meldepflichten (DSGVO,
NIS-2 etc.) Rlckversicherungslimits/Kapazitat Risikoauslese durch Versicherer

L[] Cyberversicherung




Herausforderungen und Chancen in einem dynamischen Markt

Die Cyberversicherung bleibt ein dynamisches und anspruchsvolles
Segment des Versicherungsmarktes. Unternehmen sehen sich
zunehmend professionell organisierten, hochautomatisierten und
technologisch ausgefeilten Cyberangriffen gegentber. Schadsoft-
ware wird durchden
Einsatz von Kinst-
licher Intelligenz
(K1) intelligenter,
Angriffsmuster va-
riabler und Erken-
nung sowie Abwehr
deutlich schwieri-
ger. Insbesondere
Ransomware und
Datenschutzver-
stoBe fihren wei-
terhin zu hohen
Schadenkosten. Der Trend zeigt: Die Angriffsflache wachst -
nicht zuletzt durch zunehmende Vernetzung, Homeoffice-Infra-
strukturen, Cloud-Nutzung und loT-Systeme.

Die Zeiten pauschaler
Deckungen ohne IT-Au-

dit sind vorbei. Gefordert
werden nachvollziehbare
IT-Sicherheitskonzepte.

Parallel verscharft sich die requlatorische Landschaft. Richtlinien
wie NIS-2, der Cyber Resilience Act, DORA sowie bestehende
Datenschutzgesetze fordern von Unternehmen mehr Transparenz,
Reaktionsfahigkeit und Resilienz. Diese regulatorischen Anfor-
derungen schlagen direkt auf den Versicherungsmarkt durch.
Versicherer reagieren mit verscharften Anforderungen an ihre
Kunden: Die Zeiten pauschaler Deckungen ohne IT-Audit sind vor-
bei. Gefordert werden nachvollziehbare IT-Sicherheitskonzepte,
funktionierende Notfallplane, regelméBige Awareness-Schulungen
sowie technische SchutzmaBnahmen wie Patch-Management,
Multi-Faktor-Authentifizierung und SIEM-Systeme.

Marktseitigzeigt sich erstmals eine Stabilisierung der Pramien -
nach einem deutlichen Anstiegin den Jahren 2019 bis 2022. Neue
Anbieter, insbesondere aus dem angelsachsischen Raum, sorgen
fur Wettbewerb. Auch Assekuradeure und Managing General
Agents (MGAs) erweitern ihre Kapazitdten. Dennoch bleibt der
Markt selektiv. Risiken mit unzureichender Sicherheitsstruktur

erhalten entweder keine Deckung oder missen mit deutlich
eingeschrankten Limiten und hohen Selbstbehalten rechnen.

Gleichzeitig steigen die Erwartungen auf Kundenseite: Hohere
Versicherungssummen, internationale Programme und modulare
Deckungskonzepte werden verstarkt nachgefragt -insbesondere
von global agierenden Unternehmen. Der Ausschreibungsprozess
gestaltet sich dadurch komplexer. Versicherer prifen Risiken
individuell und detailliert. Die Heterogenitat im Underwriting
bleibt hoch.

Empfehlungen fiir unsere Kunden

Langfristigwird der Cyberversicherungsmarkt von zwei Faktoren
gepragt sein: der technologischen Entwicklung (vor allem Ki,
Automatisierung, Cloud) und der weiteren Regulierung durch
Gesetzgeber. Wenn Sie frihzeitig in Cyberresilienz investieren,
verschaffen Sie sich nicht nur Wettbewerbsvorteile, sondern
sichern sich auch bessere Versicherungskonditionen.

Cybersecurity entwickelt sich vom IT-Thema zur unternehmerischen Kernverantwortung - und die { &
Cyberversicherung bleibt ein wichtiges Instrument zur Risikoabsicherung, allerdings nur fir jene,
die ihre Hausaufgaben machen.

L5l Cyberversicherung
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Was ist eine D&0-Versicherung?

Die Directors-and-Officers-Versi-
cherung schitzt Geschaftsfihrer,
Vorstande und Aufsichtsrate vor der
personlichen Inanspruchnahme bei
Pflichtverletzungen im Rahmen ihrer
Organfunktion.

In einer zunehmend komplexen
Rechtslage haften Flhrungskrafte
mit ihrem Privatvermdgen - selbst
bei fahrlassigen Fehlern. Die D&0O-
Versicherung Gbernimmt in solchen
Fallen die Verteidigungskosten sowie
berechtigte Schadenersatzforderun-
gen. Sie schiitzt das personliche Ver-
madgen und sichert die Handlungsfa-
higkeit von FUhrungspersonen. Fur
Unternehmen ist sie zudem ein Signal
fUr professionelle Governance-Struk-
turen.

D&O-Versicherung

Allgemeiner Trend der Branche

Der Markt fur D&0O-Versicherungen zeigt sich in diesem Jahr zweigeteilt. Aktuell profitie-
renviele Unternehmen von sinkenden Préamien und steigenden Kapazitaten. Hintergrund
ist eine Marktberuhigung nach der harten Phase der Jahre 2020 bis 2022. Versicherer
zeigen wieder deutlich mehr Zeichnungsbereitschaft, insbesondere bei Unternehmen mit
solider Bonitat, stabilen Geschaftskennzahlen und wenig haftungssensiblen Geschéafts-
modellen. Bei kleinen und mittleren Unternehmen (KMU) beobachten wir Rabatte von
zehn bis 20 Prozent - teils verbunden mit Angeboten fir mehrjahrige Vertragslaufzeiten.
Auch Limite von bis zu 25 Mio. Euro sind im Industriegeschaft wieder verhandelbar.

4,0

Kapazitat

(1=steigt extrem, 2 = steigt, 3 = bleibt gleich, 4 = sinkt, 5 = sinkt extrem)

Die fiinf gréBten Treiber der Entwicklung

@ Anstieg von Klagen gegen Organe ® ESG-VerstoBe/Reputationsrisiken Wirtschaftliche

Unsicherheiten

Verscharfte Prifungspflichten Erhdhte Schadensummen

& D&O-Versicherung




Versicherer zeigen wieder
deutlich mehr Zeichnungs-
bereitschaft, insbesondere
bei Unternehmen mit soli-
der Bonitdt.

Zwischen Weichmarkt und wirtschaftlichem Gegenwind

Diese Marktentwicklung ist das Ergebnis mehrerer Faktoren: Der
intensive Wettbewerb unter den Versicherern, insbesondere im
Mittelstand, sorgt fUr Preisdruck. Auch der Einfluss internationaler
Markte spielt eine Rolle: In den USA und GroBbritannien - traditio-
nell Vorreiter fir die D&O-Entwicklung - hat sich der Markt bereits
friherentspannt. Dieser Trend setzt sich nun in Deutschland fort.

Doch diese positive Entwicklung ist nicht ohne Vorbehalt. Die
Versicherer reagieren nach wie vor selektiv - und das aus gutem
Grund: Die deutsche Wirtschaft steht unter Druck. Die Insolvenz-
welle in den Bereichen Automotive-Zulieferung, Handel, Real
Estate und zunehmend auch Bauwesen ist langst im Gange. Das
Risiko von Organhaftung steigt - insbesondere bei Management-
entscheidungen inangespannten Geschéaftslagen. Versicherer re-
agieren darauf mit zunehmender Vorsicht: InsolvenzausschlUsse,
Deckungsbegrenzungen oder restriktivere Vertragsbedingungen
sind bereits wiederim Markt sichtbar. Langfristigerwarten viele
Beobachter daher erneut steigende Pramien.

Im Bereich Gesundheitswesen und Sozialwirtschaft ist die Lage
stabil. Die Professionalisierung der Tréger und der zunehmende
Einsatzspezialisierter Versicherungsprodukte wie beispielsweise
Losungen aus der Sparte Vermdgensschadenhaftpflicht (siehe

& D&0-Versicherung

Seite 72) flihren dazu, dass klassische D&0-Versicherungen in
diesem Segment weniger nachgefragt werden.

Empfehlungen fiir unsere Kunden

Nutzen Sie das aktuell ginstige Marktumfeld, um Ihre D&0O-
Deckung strategisch zu optimieren - sei es durch Beitragserspar-
nisse, verbesserte Vertragskonditionen oder langere Laufzeiten.
Doch Vorsicht: Die wirtschaftliche Unsicherheit birgt steigende
Haftungsrisiken. Wir empfehlen, jetzt bestehende Policen zu
Uberprdfen, individuelle Vertragsoptionen auszuschopfen und far
sensible Branchen frihzeitig das Gesprach mit Versicherern zu
suchen. So sichern Sie sich langfristig tragfahigen Schutz-auch
bei moglicher Markthartung. Wir begleiten Sie dabei mit gezielter
Beratung und aktiver Platzierungsunterstitzung.

Fazit

1
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Was ist eine Haftpflichtversicherung?

Die Haftpflichtversicherung schitzt
Unternehmen und Privatpersonen
vor den finanziellen Folgen, wenn
sie Dritten schuldhaft einen Scha-
den zufligen - sei es ein Personen-,
Sach- oder Vermdgensschaden. Sie
Ubernimmt sowohl berechtigte Scha-
denersatzforderungen als auch die
Abwehr unberechtigter Anspriche,
inklusive der anfallenden Anwalts-und
Gerichtskosten.

Fur Unternehmen ist diese Versiche-
rung ein unverzichtbarer Bestandteil
der Risikostrategie, da bereits kleine
Fehler - wie ein beschadigter FuBbo-
den, ein Produktionsfehler oder ein Be-
ratungsversaumnis -immense Kosten
verursachen kénnen. Die Police kann
individuell auf die jeweilige Branche
und das Risikoprofil des Unterneh-
mens abgestimmt werden. Sie stellt
eine zentrale Saule der betrieblichen
Existenzsicherung dar.

Haftpflicht-
versicherung

Allgemeiner Trend der Branche

Da der Markt aktuell sehr ausgeglichen ist, werden die Pramien in diesem Jahr bran-
chentbergreifend grundsatzlich stabil bleiben und die Kapazitaten steigen. Fur Unter-
nehmen aus Industrie, Sozialwirtschaft, Gesundheitswesen, Kirche oder Logistik sind
das grundsatzlich gute Rahmenbedingungen. Gleichzeitig steigt die Komplexitat der
Risikolandschaft.

Kapazitat

(1=steigt extrem, 2 = steigt, 3 = bleibt gleich, 4 = sinkt, 5 = sinkt extrem)

Die fiinf gréBten Treiber der Entwicklung

® Erweiterte Schadenarten ® Regulatorische Veranderungen Neue Technologien/Digitalisierung
Wirtschaftliche Unsicherheiten Internationale Entwicklungen

@ Haftpflichtversicherung




Es gilt, genauer hinzuschauen: Welche Risiken
sind versichert - und welche nur scheinbar?

Einzentraler Trend betrifft die Differenzierung zwischen mittleren
und groBen Risiken. Wahrend der Middle Market - etwa mittel-
standische Industrie oder groBere Pflegeeinrichtungen - von
stabilen oder sogar leicht sinkenden Pramien profitiert, bleibt die
Lage bei GroBrisiken wie Chemie, Pharma oder Unternehmen mit
US-Exponierung angespannt. Hier zeigen sich steigende Kosten,
restriktiveres Underwriting und in Einzelfallen auch Rickzige
von Versicherern. Besonders US-Schadenfalle, Sammelklagen,
ESG-bezogene Forderungen oder spezielle Umweltrisiken (z. B.

PFAS, Mikroplastik)sorgen fir erhthte Aufmerksamkeit.

2025 bleibt die Haftpflichtversicherung stabil, doch Unternehmen stehen vor
wachsenden Herausforderungen. Mittelstandler profitieren von konstanten
Pramien, wahrend GroBunternehmen mit steigenden Kosten und strengerem

Underwriting konfrontiert werden - besonders bei US-Bezug. Digitalisierung
und neue Haftungsrisiken erfordern angepasste Deckungskonzepte. Gleich-
zeitig erhéhen wirtschaftlicher Druck und internationale Entwicklungen den
Bedarf an effizientem und prazise zugeschnittenen Versicherungsschutz.

@ Haftpflichtversicherung

Priifen Sie lhre bestehende
Haftpflichtversicherung nicht

nur auf Preis, sondern auch auf
Substanz.

Zusatzlich gewinnt die Digitalisierung
an Bedeutung - in allen Branchen. Ob
automatisierte Produktionsanlagen, di-
gitale Patientenakten, Kl in der Pflege
oder vernetzte Flottensteuerung: Neue
Technologien schaffen neue Haftungs-
lagen. Fehlerhafte Datenverarbeitung,
Systemausfalle oder algorithmische Fehl-
entscheidungen kdnnen komplexe Scha-
denverlaufe verursachen, die klassische
Policen nicht immer erfassen.

Hinzu kommt die wirtschaftliche Reali-
tatvieler Kunden, vor allemin der Sozial-
wirtschaft und bei kirchlichen Tragern:
Steigende Personal-, Energie- und Ver-
waltungskosten treffen auf sinkende oder
verzogerte Refinanzierungsmaoglichkei-
ten - etwa durch begrenzte Pflegesatzanpassungen, gedeckelte
Zuweisungen oder langsame Kostentrager. Das erhdht den Druck
auf den Versicherungseinkauf: Glnstigere Deckungen, Claims-
made-Modelle oder Selbstbehalte rlicken in den Fokus - bei
gleichzeitig hohem Anspruch an Leistungsumfang.

Internationale Entwicklungen - insbesondere unter der zweiten
Prasidentschaft Donald Trumps - verstarken die Herausforderun-
genzusatzlich: Fir Unternehmen mit Auslandsbezug, insbeson-
dere indie USA, steigen die Haftungsrisiken. Klagerfreundliche
Urteile, strengere Produkthaftung und hohe Schadenersatz-
summen konnen den Versicherungsschutz schnell und deutlich
Uberfordern.

Empfehlungen fiir unsere Kunden

Prifen Sie Ihre bestehende Haftpflicht-
versicherung nicht nur auf Preis, sondern
auch auf Substanz. Welche Risiken decken
sie tatsachlich ab -und wie veradndert sich
Ihre Risikolandschaft? Wir unterstitzen
Sie mit branchenspezifischen Konzep-
ten, intelligenter Risikostruktur und klarer
Kommunikation - damit |hr Schutz 2025
und dartber hinaus greift.

13
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Was ist eine Kautionsversicherung?

Die Kautionsversicherung ersetzt die
klassische Bankblrgschaft. Unterneh-
men kénnen damit Gewahrleistungs-,
Vertragserfullungs- oder Anzahlungs-
blrgschaften gegenlber Auftragge-
bern hinterlegen, ohne ihre Kreditlinie
beider Hausbank zu belasten. Sie ver-
bessert die Liquiditat und die unterneh-
merische Beweglichkeit - besondersim
Baugewerbe sowie im Maschinen-und
Anlagenbau.

Die Versicherung Ubernimmt im
Schadenfall die Zahlung an den Be-
glnstigten bis zur Hohe der Blirg-
schaftssumme. Sie ist ein bewéahrtes
Instrument, um die eigene Bonitat zu
schutzen und Auftraggebern Sicher-
heit zu bieten.

Kautions-
versicherung

Allgemeiner Trend der Branche

Der Markt fur Kautionsversicherungen befindet sich in diesem Jahrin einem splrbaren
Wandel. Gepragt von einer angespannten wirtschaftlichen Gesamtlage, steigenden
Unternehmensinsolvenzen und erhéhten Unsicherheiten im Finanzumfeld, ziehen sich
viele Anbieter vorsichtig aus risikoreichen Engagements zurtick. Diese Zurlckhaltung
fUhrt nicht nur zu steigenden Pramien, sondern auch zu einer Verknappung der verflg-
baren Blrgschaftskapazitaten -insbesondere flir Unternehmen aus hochvolatilen oder
konjunktursensiblen Branchen.

Kapazitat

4,0

(1=steigt extrem, 2 = steigt, 3 = bleibt gleich, 4 = sinkt, 5 = sinkt extrem)

Die fiinf gréBten Treiber der Entwicklung

® Zinsentwicklung und Refinanzierungsdruck ® Bonitatsverschlechterung
Anstieg von Insolvenzen Verscharfte regulatorische Anforderungen Kapazitatsverengung

&4 Kautionsversicherung




Markt im Wandel - Chancen fiir gut vorbereitete Unternehmen

Versicherer agieren zunehmend selektiv. Wahrend Unterneh-
men mit guter Bonitat weiterhin von stabilen Bedingungen und
wettbewerbsfahigen Pramien profitieren kdnnen, missen sich
wirtschaftlich schwachere oder stark belastete Betriebe auf
strengere Annahmekriterien, hthere Preise oder geringere Birg-
schaftslimite einstellen. Diese Differenzierung im Underwriting
sorgt fur einen hohen Abstimmungsbedarf - sowohl auf Kunden-
seite als auch im Maklergeschéft.

Einweiterer Strukturwandel betrifft die Anbieterlandschaft selbst:
Klassische Banken ziehen sich aus bilanziell belastenden Bulirg-
schaftsengagements zurick. Versicherer wiederum fillen diese
Lldcke zunehmend aus und treten mit wachsendem Selbstbe-
wusstseinin den Wettbewerb. Fir Makler bietet diese Entwicklung
ein erweitertes Spielfeld, dader Versicherungsweginvielen Fallen
flexibler, schneller und strategisch besserintegrierbarist. Zudem
lassen sich durch eine gute Marktkenntnis passende Ldsungen
auch in engen Kapazitatsumfeldern identifizieren.

Fazit

&/ Kautionsversicherung

Info

Politische und weltwirtschaftliche Einfllisse -
Biirgschaften unter geopolitischem Druck

Die weltpolitische Lage wirkt zunehmend auch auf den
Blrgschaftsmarkt. Handelsbarrieren, geopolitische
Spannungen und protektionistische Tendenzen - etwa
durch Zollstreitigkeiten oder SanktionsmaBnahmen - er-
hohen das Risiko internationaler Projekte. Gleichzeitig
steigen nationale Investitionen in Infrastruktur und
Energiewende, was die Nachfrage nach Avalrahmen
verstarkt. Versicherer reagieren vorsichtiger, insbe-
sondere bei Auslandsrisiken oder politisch exponierten
Auftragen. Unternehmen mit grenziberschreitender
Tatigkeit sollten ihre Blrgschaftsstrukturen kritisch
prufen, bestehende Linien frihzeitig sichern und Pro-
jektfinanzierungen um politische Risiken erganzen. In
diesem Umfeld gewinnt der gezielte Einsatz von Birg-

schaften an strategischer Bedeutung - als Sicherheit
gegenuber Vertragspartnern und als Stabilitatsanker
in politisch volatilen Zeiten.

Empfehlungen fiir unsere Kunden

Die Kautionsversicherung steht fir eine doppelte Dynamik: einer-
seits zunehmende Anforderungen, andererseits neue Chancen
- insbesondere durch den Wandel im Anbieterumfeld. Treten
Sie rechtzeitig in den Dialog mit Ihrem Makler. So schaffen
Sie die besten Voraussetzungen, um auch klnftig auf stabile
Absicherungslésungen bauen zu kénnen.

1%
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Was ist eine Kfz-Versicherung?

Die Kfz-Versicherung ist gesetzlich
vorgeschrieben firjedes zugelassene
Fahrzeug und schutzt vor den finan-
ziellen Folgen von Schaden, die man
mit seinem Fahrzeug Dritten zufugt.

Ergénzend kann eine Teilkasko- oder
Vollkaskoversicherung abgeschlos-
sen werden, die das eigene Fahr-
zeug gegen Risiken wie Diebstahl,
Glasbruch, Wildunfalle oder selbst-
verschuldete Unfalle absichert. Far
Unternehmen mit Fuhrparklésungen
gibt es spezielle Flottenmodelle. Die
Kfz-Versicherung schitzt nicht nur
vor hohen Reparaturkosten, sondern
sichert auch die Mobilitat und wirt-
schaftliche Handlungsfahigkeit im
Schadenfall.

Kfz-Versicherung

Allgemeiner Trend der Branche

Der Markt fur Kfz-Versicherungen steht weiter unter Druck. Bereits seit 2023 steigen
die Pramien - und dieser Trend setzt sich aus unserer Sicht fort. Getrieben wird die
Entwicklung durch Uberproportional gestiegene Schadenkosten: Reparaturpreise,
Ersatzteile, Stundenverrechnungssatze sowie verlangerte Standzeiten in Werkstéatten

belasten die Portfolios der Versicherer spurbar. Hinzu kommt moderne Technik in den
Fahrzeugen - etwa Sensorik, LED-Systeme und Batterietechnologie -, die im Schadenfall
zu deutlich héheren Reparaturkosten fihrt. Auch zunehmende Naturgefahren (Hagel,
Hochwasser)infolge des Klimawandels schlagen sich in den Schadenstatistiken nieder.

Kapazitat

(1=steigt extrem, 2 = steigt, 3 = bleibt gleich, 4 = sinkt, 5 = sinkt extrem)

Die fiinf gréBten Treiber der Entwicklung

@ Reparatur- & Ersatzteilinflation

Fahrverhalten

Elektromobilitat (Batterierisiken etc.)

® Hohe Stundenverrechnungssatze Werkstatten

Zunahme Naturgefahren

Unfallhdufigkeit/

(@) Kfz-Versicherung



Unternehmen sollten
2025 als das Jahr akti-
ver Bestandssteuerung
begreifen.

Kostenexplosion und Techniktrends treiben Pramien

Pramiensteigerungen zwischen zehn und 20 Prozent sind markt-
weit (blich -unabhangig davon, ob es sich um Flotten-, Tarif- oder
Logistikgeschaft handelt. Versicherer agieren selektiver. Be-
sonders bei schadentrachtigen oder margenschwachen Port-
folios werden Risiken intensiver geprift - in Einzelfallen auch
konsequent gekindigt. In der Logistikbranche fihrt dies bereits
zu spUrbaren Kapazitatsverknappungen. Einige Anbieter haben
sich 2024 vollstandig aus diesem Segment zurtickgezogen. Fir
2025 ist keine Entspannung in Sicht.

Im Flottengeschaft beobachten wir weiterhin drastische Anpas-
sungen. Viele Kunden wurden in den vergangenen Jahren bereits
mit massiven Beitragsanhebungen oder neuen Selbstbehalts-
modellen konfrontiert. Hinzu kommen Flexaggregate, Schaden-
rickkaufe oder feste Schadenbudgets - MaBnahmen, mit denen
Versicherer versuchen, Schadenergebnisse aktiv zu steuern.

FUr das Tarifgeschéaft gilt ebenfalls: Preis-
steigerungen sind an der Tagesordnung.

Dabei ist die jeweilige Tarifierungsbasis Fazit
entscheidend - vermeintlich moderate An-
passungssatze bedeuten nicht zwangslau-

fig glinstige Pramien, wenn sie auf bereits

hohen Ausgangswerten basieren.

(@) Kfz-Versicherung

Langfristigist eine Entspannungin Sicht - allerdings frihestens
ab 2026/27. Voraussetzung ist eine konsequente Sanierung der
Bestande und ein Rickgang der Schadenfrequenz. Bis dahin
bleibt der Markt anspruchsvoll. Kapazitaten bleiben im Kern stabil,
allerdings mit deutlicher Zurtickhaltung bei Neugeschaft oderin
schwierigen Segmenten.

Empfehlungen fiir unsere Kunden

Unternehmen sollten 2025 als das Jahr aktiver Bestandssteuerung
begreifen. Friihzeitige Vorbereitung auf das Renewal, vollstandige
Schadenstatistiken, transparente Flottenstrukturen und offene
Kommunikation mitdem Versicherer sind entscheidend. Besonders
im Logistik- oder Flottengeschaft empfiehlt sich eine strukturierte
Ausschreibung mit klaren Zieldefinitionen. Zudem lohnt der Blick
auf alternative Modelle: Telematik, individuelles Risikoprofiling
und smarte Tarife kdnnen helfen, Risikokosten zu reduzieren. Fir
schadenbelastete Portfolios gilt: Schadenpravention gewinnt an
Bedeutung - vom Fahrtraining bis zur Werkstattbindung.
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Krankenhaus-
haftpflicht

Was ist eine Krankenhaus-
haftpflichtversicherung?

Die Krankenhaushaftpflichtversiche- Allgemeiner Trend der Branche

rungist eine spezielle Form der Berufs-

haftpflicht und schitzt Krankenhauser, Der Markt flr Krankenhaushaftpflichtversicherungen befindet sich in diesem Jahr in
Kliniken und medizinisches Fachper- einerausgesprochen dynamischen Phase. Nachdem die Prémien zwischen 2013 und 2020
sonal vor Schadenersatzansprichen sukzessive auf ein auskdmmliches Niveau angepasst wurden, hat sich das Geschaft fur
infolge von Behandlungsfehlern, Auf- viele Risikotrager wirtschaftlich stabilisiert. Die Folge: Neue Marktteilnehmer prifen
klarungsversaumnissen, fehlerhaften den Einstieq, die Zeichnungsbereitschaft steigt und es kommt zu wachsendem Wett-
Diagnosen oder organisatorischen bewerb -insbesondere imrisikodrmeren Heilwesen. Aufgrund dieser Marktentwicklung
Mangeln. Die Versicherung tbernimmt werden die Pramien wahrscheinlich stabil bleiben, wahrend gleichzeitig zuséatzliche
die Prufung der Haftung, die Kosten Kapazitaten verflgbar werden.

fur rechtliche Verteidigung sowie ge-
gebenenfalls die Zahlung von Schmer-
zensgeld, Schadenersatz oder Renten.
In Zeiten wachsender Patientenerwar-
tungen und steigender juristischer
Anforderungen ist diese Absicherung
unverzichtbar. Sie schitzt nicht nur
das wirtschaftliche Fundament der
Einrichtung, sondern tragt auch dazu
bei, das Vertrauen von Patienten und
Mitarbeitenden in das Gesundheits-
system aufrechtzuerhalten.

Kapazitat

(1=steigt extrem, 2 = steigt, 3 = bleibt gleich, 4 = sinkt, 5 = sinkt extrem)

Die fiinf gréBten Treiber der Entwicklung

® Zunahme schwerer Personenschaden @ Beweislasterleichterung fur Patienten Neue Techno-
logien/Digitalisierung Regulatorische Eingriffe (Krankenhaus-Strukturreform) Engpésse in der
RUckversicherung

Krankenhaushaftpflicht




Neue Marktteil-
nehmer und
differenziertes
Risikoprofil pragen
Wettbewerbslage

Neue Marktteilnehmer
prifen den Einstieg, die
Zeichnungsbereitschaft

steigt und es kommt zu
wachsendem Wettbe-
werb. Anbieter ist auch
auf strukturelle
Veranderungen im
Markt zurlckzu-

Das Interesse neuer

fihren. Verbesserte
Modellierungen flr sogenannte Long-Tail-Risiken und das aktuelle
Zinsumfeld ermdglichen neue Formen der Kapitalbindung. Vor
allem risikodrmere ambulante Geschaftsmodelle(z. B.im Bereich
AGW) profitieren von dieser Entwicklung. Hier ist eine stabile
Pramienlage bei zunehmendem Wettbewerb zu beobachten.
Gleichwohlbleibt das Segment differenziert: Komplexrisiken wie
Geburtshilfe - mit deutlich erhéhtem Schadenpotenzial - werden
weiterhin selektiv gezeichnet und nur von wenigen Versicherern
Ubernommen. Hier gelten hdhere Pramien, geringere Limite und
deutlich restriktivere Underwriting-Prifungen.

Langfristigwird der Markt von mehreren Faktoren beeinflusst: Die
geplante Krankenhaus-Strukturreform, die zunehmende Zentra-
lisierung von Versorgungsstrukturen sowie der Einsatz digitaler
Technologien verandern die Risikolandschaft. Ubergangsphasen
mit neuen Personal- und Prozessmodellen kénnen zu erhohter
Schadenfrequenz fihren. Zugleich entstehen neue Haftungsfelder
- etwa durch den Einsatz von Kinstlicher Intelligenz, 3D-Druck
inder Implantatherstellung oder durch digitale Medizinprodukte.
Diese Innovationen erweitern nicht nur die Leistungsfahigkeit
der Medizin, sondern erhéhen auch die Anforderungen an die
Risikotransparenz und Versicherbarkeit.

Auch die Riickversicherer spielen eine immer gréBere Rolle: Steigen-
de Ruckversicherungskosten und requlatorische Vorgaben konnten
die Bereitschaft zur Risikolbernahme im Erstversicherungsmarkt
beeinflussen. Die Folge kdnnte eine zunehmende Fragmentierung
und Verknappung der Kapazitaten in komplexen Risikoarten sein
- insbesondere bei sehr hohen Versicherungssummen. Das Kon-
sortialgeschaft durfte daher mittelfristigan Bedeutung gewinnen.

Fazit

Krankenhaushaftpflicht

Empfehlungen fiir unsere Kunden

Fur Krankenhduser und medizinische Einrichtungen ist 2025 ein
Jahr der strategischen Weichenstellung. Bestehende Policen
sollten frihzeitig Uberprift und an neue requlatorische Anforde-
rungen sowie technische Entwicklungen angepasst werden. Eine
strukturierte Risikoaufbereitung - insbesondere bei Themen wie
Geburtshilfe, digitaler Medizintechnik oder Eigenproduktion(bei-
spielsweise 3D-Implantate)-verbessert die Platzierungsfahigkeit.
Gleichzeitigempfehlen wir, frihzeitg potenzielle Konsortiallosun-
gen zu prufen, weiterhin ausreichende Versicherungssummen
einzukaufen und bei der Bewertung von Eigentragungslésungen
die individuelle Risikotragfahigkeit zu bertcksichtigen. Im am-
bulanten Bereich kdnnen Wettbewerb und zusatzliche Anbieter
gezielt genutzt werden, um attraktive Konditionen zu erzielen.
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Was ist eine M&A-Versicherung?

M&A-Versicherungen -insbesondere
Warranty & Indemnity (W&I)-Policen
- sichern Kaufer und Verkaufer bei
Unternehmensibernahmen gegen
Risiken aus Garantieverletzungen
oder nicht bekannten Verbindlichkei-
tenab. Sie ermdglichen eine schnelle
Abwicklung, entlasten die Verhand-
lungspartner und schaffen Sicherheit
bei komplexen Transaktionen.

Kaufer erhalten finanziellen Schutz,
Verkaufer konnen Erlose schneller
vereinnahmen. Die Palice wird indi-
viduell an den Deal angepasst und ist
heute ein gangiges Instrument bei
nationalen wie internationalen M&A-
Transaktionen.

M&A-Versicherung

Allgemeiner Trend der Branche

Der Markt fir M&A-Versicherungen(Mergers & Acquisitions)steht in diesem Jahr unter
splrbarem Bruck. Sowohl Pramien als auch Kapazitaten werden sinken - allerdings aus
unterschiedlichen Grinden: Wahrend die Préamien aufgrund der weiterhin schwachen
Transaktionsaktivitat zurlickgehen, resultiert der Rlickgang der Kapazitaten vor allem

aus wachsender Schadenbelastung und einer zunehmenden Zuriickhaltung der Riick-
versicherer.

(1=steigt extrem, 2 = steigt, 3 = bleibt gleich, 4 = sinkt, 5 = sinkt extrem)

Die fiinf gréBten Treiber der Entwicklung

® Wachsende Schadenbelastung @ Schwache Transaktionsaktivitat Uberangebot an Kapazitaten
Druck auf Managing General Agents (MGAs) Wirtschaftliche/geopolitische Entwicklungen

& M&A-Versicherung




Wettbewerb verscharft Preisdruck und Marktrisiken

Der Rickgang der M&A-Deals - insbesondere bei mittelgroBen
Transaktionen - wirkt sich direkt auf den Wettbewerb im Versi-
cherungsmarkt aus. Viele Risikotrager, insbesondere Managing
General Agents(MGAs), konkurrieren um ein begrenztes Geschéft.
Dies flihrt zu einem Uberangebot an Kapazitaten bei gleichzeitig
sinkender Nachfrage - eine Konstellation, die die Pramienent-
wicklung derzeit zugunsten der Versicherungsnehmer beeinflusst.
Doch diese Phase birgt Risiken: Die zunehmende Zahlund GréBe
von Schadenfallen hat RUckversicherer auf den Plan gerufen, die
nun begonnen haben, Rickstellungen zu verscharfen oder sich
ganzlich aus der Sparte zurtickzuziehen.

Dieser Druck auf die Riickversicherungsseite setzt insbesondere
die MGAs unter Stress. Da der Markt im Wesentlichen MGA-ge-
trieben ist, wirkt sich jede Veranderung in deren Kapazitats-
ausstattung direkt auf die Verflgbarkeit und Preisgestaltung
von M&A-Deckungen aus. Die Folge: Wahrend aktuell sinken-
de Pramien dominieren, drohen bei einer Wiederbelebung des
Transaktionsmarkts sprunghafte Beitragsanhebungen, da nicht
genligend Kapazitaten zur Verfiigung stehen werden, um die ge-
stiegene Nachfrage zu bedienen.

Besonders betroffen sind Versicherungen zur Absicherung von
Garantienund Freistellungen(W&I - Warranty & Indemnity). Hier
sind maBgeschneiderte Deckungskonzepte gefordert - und ein
Marktumfeld, das Stabilitat bietet. Doch genau diese Stabilitat
fehlt derzeit. Die Unsicherheit Uber die Schadenentwicklung, ge-
paart mit wirtschaftlichen und geopolitischen Unwégbarkeiten,

& M&A-Versicherung

fahrtzu Zurtckhaltung -insbesondere bei grenziberschreitenden
Transaktionen, bei komplexen Unternehmensstrukturen oderin
bestimmten Branchen (z. B. Tech, Healthcare).

Empfehlungen fiir unsere Kunden

Far Kaufer und Verkaufer, die M&A-Deckungen nutzen mochten,
ist 2025 ein Jahr der professionellen Risikostrukturierung. Eine
friihzeitige Einbindung des Versicherungsmaklersist unerlasslich,
um maogliche Kapazitatsengpasse zu vermeiden und rechtzeitig
passende Ldsungen zu identifizieren. Die Qualitat der Due-
Diligence-Prozesse, die Verflgbarkeit sauberer Daten und eine
transparente Risikokommunikation entscheiden zunehmend Uber
die Versicherbarkeit und den Preis. Zudem empfiehlt sich die frih-
zeitige Auseinandersetzung mit alternativen Deckungskonzepten
- etwa steuerlichen Rickstellungen, Environmental Liability oder
spezifischen Litigation-Risiken. Diese lassen sich unter Umstan-
den separat absichern, wenn klassische W&I-Deckungen aufgrund
der Marktlage nicht oder nur eingeschrankt verflgbar sind.

Die M&A-Versicherungist ein Markt zwischen Preisdruck
und drohender Verknappung. Kunden profitieren aktuell

von attraktiven Konditionen - doch diese kdnnten sich
bei Marktbelebung schnell wieder umkehren. Wer heute
plant, muss mit den Bynamiken von morgen rechnen -und
sollte sich daher friihzeitig und strukturiert aufstellen.
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Wie DKV Mobility und
Ecclesia Credit gemeinsam
Sicherheit gestalten

Wachstum ermdoglichen, Risiken im Blick behalten - und dabei
stets varausschauend handeln: Fir DKV Mobility ist das Kredit-
risikomanagement ein zentraler Bestandteil der Unternehmens-
strategie. Seit mehr als 15 Jahren begleitet Ecclesia Credit das
Unternehmen mit individuellen Ldsungen, strategischer Beratung
und enger personlicher Zusammenarbeit. Entstanden ist eine
Partnerschaft, die auf Vertrauen, Fachwissen und einem tie-
fen Verstandnis flr die Herausforderungen des Kunden basiert.
Diese Erfolgsgeschichte zeigt, wie Nahe, Dialog und Mitdenken zu
einem nachhaltigen Erfolgsmodell werden - fir Risikosteuerung
mit Weitblick.

Vertrauen und Ndhe sind die Schlissel fiir eine dauer-
hafte Partnerschaft.” (Matthias Rauh)

Dieses Zitat bringt die Essenz der Uber 15-jahrigen Zusammen-
arbeit zwischen der DKV Mobility Group und Ecclesia Credit auf
den Punkt. Was einst als Absicherungskonzept fr eine einzelne
Gesellschaft begann, ist heute ein maBgeschneidertes, strategisch
mitwachsendes Instrument, das entscheidend zum Geschafts-
erfolg der internationalen Unternehmensgruppe beitragt. ,Wir
haben uns weg von einer Schnittstelle und hin zu einer [6sungs-
orientierten Partnerschaft entwickelt”, so Matthias Rauh, Vice
President Credit Management bei DKV Mobility.

vv Credit




ECCLESIA
CREDIT

Vom Bedarf zur individuellen L6sung

DKV Mobility ist als fihrender Mobilitatsdienstleister in mehrals 50
Landern tatig-mit Gber 19 Milliarden Euro Transaktionsvolumen und
mehrals 400.000 Kunden. In einem solch dynamischen Umfeld ist
esessenziell, Risiken frihzeitig zu erkennen und flexibel zu steuern.

,Wir bendtigen ganz klar individuelle Lésungen. Mit einer Poli-
censtruktur von der Stange kénnten wir nicht leben”, betont
Matthias Rauh. Genau an dieser Stelle setzt die Partnerschaft
mit Ecclesia Credit an. Von Beginn an war die Zusammenarbeit
gepragtvon einem tiefen Verstandnis fir die spezifischen Risiken
und Anforderungen des Kunden. ,Wir verstehen uns nicht nurals
Dienstleister, sondern als Partner auf Augenhdhe. Gemeinsam
haben wirimmer wieder Kreditversicherungskonzepte entwickelt,
die speziell auf die Anforderungen und Besonderheiten von DKV

¥ Credit

DKV Mobility

Mit ca. 407.000 aktiven Kunden in mehr als
50 Servicelandern in ganz Europa ist DKV
Mobility die fiihrende B2B-Plattform fir On-
the-road-Paymentldsungen mit einer Wachs-
tumsgeschichte von 90 Jahren. Mit ihren
Tank- und Servicekarten bietet DKV Mobility
Zugang zum groBten energieunabhangigen
Akzeptanznetzwerk in Europa, das 70.000
konventionelle Tankstellen, 938.000 Lade-
punkte und 24.000 Tankstellen fur alternative
Kraftstoffe umfasst. Dartber hinaus ist DKV
Mobility ein fihrender Anbieter von Mautl6-
sungenin Europa und bietet Mobilitatslosun-
gen wie Fahrzeugservices an 35.000 Akzep-
tanzstellen und innovative digitale Losungen
an. Basierend auf dem Umsatz mit Finanz-
|6sungen ist das Unternehmen ein fihrender
Anbieter von Dienstleistungen fur die Mehr-
wertsteuerriickerstattung. Im Jahr 2024 er-
wirtschaftete DKV Mobility ein Transaktions-
volumen von ca. 19 Milliarden Euro und einen
Umsatz von 839 Millionen Euro.

Mobility zugeschnitten sind”, erganzt Markus Moritz, Managing
Director bei Ecclesia Credit. Diese Individualisierung der Losungen
ist aus Sicht von Matthias Rauh ein zentraler Erfolgsfaktor. ,Wir
schatzen besonders, dass Ecclesia Credit die Kreditversicherung
als flexibles Werkzeug begreift, das wir an unsere individuellen
BedUrfnisse anpassen konnen.”

Die Herausforderung bestand dabei nichtalleinin der Konzeption
einer passenden individuellen Kreditversicherung, sondern vor
allemdarin, diese Losung kontinuierlich an ein hochdynamisches,
wachsendes Geschaftsmodell anzupassen. Besonders deutlich
wurde dies bei der Integration neuer Gruppenunternehmen mit
sehrunterschiedlichen Risikoprofilen. ,Das mit zu begleiten und
gut zuintegrieren war eine der besonderen Herausforderungen,
bei denen uns Markus und sein Team hervorragend unterstitzt
haben’, berichtet Matthias Rauh.
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Nahe und Verstandnis als Erfolgsfaktor

Einzentrales Element dieser Zusammenarbeit ist die enge Ver-
zahnung mit den operativen und strategischen Einheiten von
DKV Mobility. Markus Moritz begleitete nicht nur zentrale Steue-
rungsgesprache, sondern war auch bei Vertriebsveranstaltungen
prasentund reiste personlich zu internationalen Niederlassungen.
Matthias Rauh: ,Markus Moritz weiB3 fast so gut Bescheid tUber die
DKV Mobility wie ein interner Mitarbeiter. Die enge Zusammen-
arbeit hat es uns ermdglicht, immer zeitnah und zielgerichtet
zu handeln.”

Dieses tiefe Verstandnis fur die Geschaftslogik und -kultur des
Kunden macht es moglich, gemeinsam tragfahige und flexible
L.6sungen zu entwickeln - und damit das Kreditversicherungs-
konzeptals echten Enabler fir Wachstum und MarkterschlieBung
zu gestalten.

Gerade im Spannungsfeld zwischen Risikosteuerung und Vertrieb
zeigte sich dabei die besondere Starke der Zusammenarbeit.
,Durch die Kreditversicherung und den gemeinsamen Ansatz ver-
stehen sich die Teams seit Jahren sehr gut und ziehen an einem
MATTHIAS RAUH Strang’, beschreibt Matthias Rauh die interne Entwicklung. ,Wir
Vice President Credit sehen uns als Triangel: Vertrieb, Risikomanagement und wir als
Management bei DKV Mobility Berater’, sagt Markus Moritz Uber das gemeinsame Vorgehen.
Dadurch konnten nicht nur operative Hirden frihzeitig erkannt
und adressiert werden - vielmehr wuchs im Laufe der Jahre ein
,Wir bendtigen ganz klar individuelle gemeinsames Verstandnis dafir, wie Risikomanagement und
L6ésungen. Mit einer Policenstruktur von Vertrieb Hand in Hand wirken kénnen.
der Stange kénnten wir nicht leben.”



Absicherung als strategischer
Erfolgsfaktor

Heute ist die maBgeschneiderte Kreditversicherungslésung von
Ecclesia Credit fester Bestandteil der Wachstumsstrategie von
DKV Mobility. ,Das Umsatzwachstum der vergangenen Jahre ba-
siert auch auf diesem Konzept. Wir haben Strukturen geschaffen,
die unserem Vertrieb die Mdglichkeit geben, mit Kunden Geschéfte
zumachen -mit Rickendeckung”, fasst Markus Maoritz zusammen.

MARKUS MORITZ

Fur das Risikomanagement bedeutet dies Planungssicherheit, fir
den Vertrieb operative Freiheit -abgesichert durch eine Lésung,
die stetsan der Unternehmensstrategie ausgerichtet bleibt. ,Es
ist keine Einmalgeschichte. Die Policenstruktur muss sich an der
Unternehmensstrategie ausrichten - immer wieder angepasst
und weiterentwickelt”, so Matthias Rauh.

Partnerschaft auf Augenhdhe

Gerade in einem Umfeld sténdigen Wandels zeigt diese Erfolgs-
geschichte, wie wertvoll es ist, wenn ein Dienstleister Risiken
nichtnur erkennt, sondern gemeinsam mit dem Kunden Antwor-
ten entwickelt. ,Vertrauen und N&he sind die Schltssel flr eine
dauerhafte Partnerschaft’, sagt Matthias Rauh - bei DKV Mobility
und Ecclesia Credit ist daraus Uber die Jahre eine belastbare
und erfolgreiche Zusammenarbeit auf Augenhdhe gewachsen.

Ein zusatzlicher Beleg flr die gelebte Partnerschaft: Auch bei
herausfordernden Einzelthemen - wie etwa bei der kurzfristigen
Klarung landerspezifischer Anforderungen - agiert Ecclesia Credit
stets an der Seite von DKV Mobility. Losungen entstehen dabei
nicht am Schreibtisch, sondern im Dialog - und im Verstandnis
fUr die jeweilige Situation.

Soistim Laufe der Jahre nicht nur Vertrauen entstanden, sondern
auch eine Kultur des gemeinsamen Gestaltens. Ein Fundament,
das tragt - heute und auch in Zukunft.

Managing Director
bei Ecclesia Credit

,Wir verstehen uns nicht als Dienst-

leister, sondern als Partner auf Augen-
héhe. Gemeinsam haben wir immer
wieder Kreditversicherungskonzepte
entwickelt, die speziell auf die Anfor-
derungen und Besonderheiten von DKV
Mobility zugeschnitten sind.”

17 Credit
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Wie SCHUNCK Risiken vor-
ausschauend und kundennah
steuert

Der Schienenverkehrverandert sich - technisch, requ-
latorisch, digital. Das Competence Center Rail (CC Rail)
der SCHUNCK GROUP, dem Spezialmakler fir Logistik
und Transportinnerhalb der Ecclesia Gruppe, gestaltet
diesen Wandel aktiv mit. Mit innovativen Versicherungs-
I6sungen, eigener IT-Entwicklung und enger Kunden-
nahe unterstltzt das CC Rail Akteure im europaischen
Eisenbahnmarkt. Leiter Marcus Schdler erklartim Inter-
view, wie aus Risiken echte Mehrwerte entstehen -und
welche Ideen als Nachstes auf die Schiene kommen.

¥ SCHUNCK

Herr Schiiler, vor welchem Hintergrund haben Sie das
Competence Center Rail gegriindet? Was hat den Aus-
schlag gegeben?

Marcus Schiiler: Die Idee zur Griindung des Competence
Center Rail entstand wahrend der Corona-Pandemie. In
dieser Zeit haben wir erkannt, welches enorme, bislang
ungenutzte Potenzial im europaischen Eisenbahnsektor
steckt - einregelrechter ,schlummernder Riese". Gleich-
zeitigwurde uns bewusst, wie komplex und risikobehaftet
dieser Markt ist und dass es daflr maBgeschneiderte,
innovative Versicherungslésungen braucht.

Der entscheidende Impuls zur Grindung war also die Kom-
bination aus dieser Marktchance und dem Bedarf an spezia-
lisierten, individuellen Services. Mit der SCHUNCK GROUP,
einem erfahrenen Partner in der Transport- und Logistik-
branche, kdnnen wir unsere Vision umsetzen: Europas fih-
render Maklerim Bereich Rail Insurance zu werden und aktiv
zur Weiterentwicklung der Branche des Sektors beizutragen.

Was genau ist das Competence Center Rail der SCHUNCK
GROUP - und was macht es einzigartig im europaischen
Markt?

Marcus Schiiler: Das Competence Center Railist ein,Gral
des Wissens” innerhalb der Ecclesia Gruppe beziehungs-
weise der SCHUNCK GROUP. Die Mitarbeitenden des ak-
tuellen Teams verfligen Gber mehrals 60 Jahre Erfahrung
im Umgang und im Transfer von Eisenbahnrisiken auf die
Versicherungswirtschaft. Dabei werden die Risiken unserer
Kunden ganzheitlich betrachtet und erforderliche Losungen
- sofern nicht vorhanden - selbst entwickelt.



Das CC Rail entwickelt aufgrund seiner Erfahrung eigene
Versicherungslésungen, um den speziellen Anforderun-
gen, die sichim Eisenbahnbereich europaweit ergeben,
gerecht zu werden und dadurch den Kunden bestmog-
lich-alsoindividuell - beim gewinschten Risikotransfer
beratend begleiten zu kdnnen. Dies gepaart mit Mehr-
wertservices, ergibt ein bisher - nach unserer Kenntnis
- einzigartiges Okosystem in Europa.

Sie sprechen davon, der ,Impulsgeber”im Rail-Sektor
zu sein. Wie definieren Sie diesen Anspruch konkret?

Marcus Schiiler: ,One size fits all"ist nach wie vor in vie-
len Versicherungsbereichen der Ansatz der Versicherer
und Wettbewerber. Kostendruck und Fachkraftemangel
verstarken diese Entwicklung. ,Echte” Beratung findet
oft nurnoch begrenzt statt. Fir den Rail-Bereich werden
seit mehrals 20 Jahren Produkte angeboten, die nicht
mehr wirklich auf die Bedurfnisse der Kunden einzahlen
und nur wenig bis gar nicht flexibel sind.

Das CC Rail hat daher eigene Versicherungslésungen und
Wordings entwickelt, die individuell auf die Bedurfnisse
des Kunden angepasst werden. DarUber hinaus bieten
wir Uberunser EDV-System den automatisierten Daten-
transfer firunsere Kunden an. Wir haben beispielsweise
die Moglichkeit, dass Schaden tber einen OR-Code schon
unmittelbaram Schadenort zum Beispiel vom Lokfuhrer
gemeldet und im System erfasst werden.

Des Weiteren sind wir Uber unsere Mitgliedschaften -
unter anderem bei RAILTALKS - permanentim Austausch
mit allen Akteuren im Eisenbahnmarkt, um deren Beddirf-
nisse noch besser zu verstehen und gegebenenfalls weite-
re Losungen fir moglichen Risikotransfer zu entwickeln.

Aktuell stehen wir beispielsweise mit Softwareanbietern im Kon-
takt und gehen in die Testphase, wie wir den Schadenprozess
verschlanken (automatisieren) kdnnen.

Welche Kunden vertrauen aktuell auf lhre Dienstleistungen -
und wie breit ist Ihre Marktprasenz in Europa aufgestellt?

Marcus Schiiler: Das CC Rail wurde vor zwei Jahrenins Leben ge-
rufen - wenngleich sich SCHUNCK bereits seit 100 Jahren mit Rail
beschaftigt -undistinsofern noch rechtjung. Gleichwohl stehen
wir mit den meisten Akteuren wie Banken, Leasinggesellschaften,
Herstellern, Infrastrukturbetreibern, Staatsbahnen, Zulieferern
oder Instandhaltern beziehungsweise Werkstatten im Eisen-
bahnmarkt im regelmaBigen intensiven Austausch und Kontakt.

Trotzunseres noch jungen”Bestehens, konnten wir bereits einige
groBe Akteure von unserem neuen Konzept Uberzeugen und fir
uns gewinnen. Mit diesen stehen wir im engen Dialog, um sie auf
unsere Plattform zu migrieren und mit ihnen die Versicherungs-
konzepte weiterzuentwickeln und auf ihre individuellen Bedurf-
nisse anzupassen. Daflir veranstalten wir regelmaBige Workshops
sowohl zu Vertrags- als auch zu Schaden-Themen.

Interessant dabei ist, dass unsere Expertise aktuell besonders
stark von Kunden auBerhalb Deutschlands nachgefragt wird. Da
der Schienenverkehrin ganz Europa eine immer wichtigere Rolle
spielt, bieten wir unsere Beratungsleistung natdrlich europaweit
an.In manchen Landern arbeiten wir zudem mit lokalen Maklern
zusammen, die unser Know-how im Rail-Bereich sehr schatzen
und partnerschaftlich nutzen. Denn unser Credo lautet: Vom
Gegeneinander in der Branche zu einem Miteinander zu kommen.

Der Eisenbahnsektor ist ein hochregulierter Markt. Wo sehen
Sie derzeit die groBten versicherungstechnischen Heraus-
forderungen?

Marcus Schiiler: Der Eisenbahnsektor ist stark reguliert, weil
Unfalle potenziell gravierende Folgen fir Menschen und Umwelt
haben. Deshalb gelten europaweit hohe Sicherheitsanforde-
rungen, deren Einhaltung durch nationale Sicherheitsbehorden
Uberwacht wird. Diese vergeben Genehmigungen und arbeiten
eng mit der Européischen Eisenbahnagentur(ERA)zusammen, um
Sicherheitsstandards zu harmonisieren. Es bestehen strenge Vor-
schriften fir Infrastruktur, Fahrzeuge und Personal. Zudem greifen
offentliche Stellen - Bund, Lander und Kommunen - steuernd in
den Schienenpersonennahverkehr ein, etwa durch Ausschreibun-
gen, Subventionen, Verkehrsvertrage oder Tarifvorgaben. Auch
europaische Ziele wie die Marktdffnung, Umwelt-und Klimaschutz
sowie die diskriminierungsfreie Behandlung aller Anbieter spielen
eine wichtige Rolle und flihren zu weiteren Regularien.

Besondere Herausforderungen ergeben sich im Bereich der
Haftpflichtversicherung. Obwohl die Risiken grenzibergreifend
vergleichbar sind, existierenin Europa bislang keine einheitlichen



gesetzlichen Anforderungen, etwa zu Mindestdeckungssummen.
Wahrend einige Lander (beispielsweise Italien oder UK) hohe
Summen vorschreiben, gibt es in anderen (zum Beispiel Polen,
Slowakei, Tschechien) kaum oder keine Vorgaben. Das birgt das
Risiko, dass Schaden nicht ausreichend versichert sind - mit
potenziell existenzbedrohenden Folgen fur Unternehmen und un-
geschutzte Anspruche fr Betroffene. In manchen Markten ist es
zudem schwierig, die erforderliche Versicherungskapazitat lokal
bereitzustellen, sodass erganzende Ldsungen notwendig sind.

Auch bei europaweiten Ausschreibungen treten haufig Probleme
auf. Oft werden spezifische Versicherungsanforderungen formu-
liert, die mangels Fachkenntnis - insbesondere bei juristischer
Beratung - unklar oder fehlerhaft sein kdnnen. Im Schadenfall
zeigt sich dann, dass der gewlinschte Schutz nicht greift. Wenn
Beraterzudem ihre eigene Haftung stark begrenzen und die Ver-
antwortung auf den Auftraggeber abwalzen, kann das im Ernstfall
gravierende finanzielle Folgen haben.

Konnen Sie uns ein konkretes Beispiel nennen, wie Ihre Spe-
zialldsungen wie Rail Protect Property Insurance (RPPI)® oder
Rail Protect Machinery Insurance (RPMI)® in der Praxis wirken?

Marcus Schiiler: Zunachst sei gesagt, dass es sich bei beiden
Produkten jeweils um eine Sach-All-Risk-Versicherung handelt,
die wir europaweit anbieten und individuell fir die speziellen
Gefahren und Risiken von schienengebundenen Triebfahrzeugen
und schienengebundenen Arbeitsmaschinen entwickelt haben.

Beide Produkte bieten die Mdglichkeit, nach der Erfassung der Ri-
siken unserer Kunden, diese individuell auf die Kundenbedurfnisse
anzupassen. Konkret bedeutet das-wir sprechen mitjedem Kunden
darUber, welche Ersatzleistung erim Schadenfall erwartet, welchen
Deckungsumfang beispielsweise in Bezug auf Kumulrisiken,
Kostenpositionen, Selbstbehalte er winscht. Dartber hinaus
informieren wir uns dardber, welche Entwicklungen er fir die
Zukunft plant. Mit diesen Informationen treten wir dann an den
Versicherungsmarkt heran und lassen.

Die Ersatzleistung des Versicherers steht dabei meist nicht im
unmittelbaren Fokus, da wir nur mit Versicherern arbeiten, die
Uber entsprechende Erfahrung und Finanzkraft verfigen. Oft
spielen der zeitliche Faktor und unsere Erfahrung eine wesent-
lich groBere Rolle.

Unsere Bedingungen helfenim Schadenfall, uns und dem Kunden
die erforderliche Flexibilitat zu ermdglichen. Damit dies auch
funktioniert, organisieren wir mit den Versicherern unter an-
derem auch Schaden-Workshops, um sicherzustellen, dass die
Schadeningenieure unsere Produkte kennen und im Schadenfall
die meist mit den Underwritern verhandelten vertraglichen Be-
sonderheiten berticksichtigen.

Wie individuell konnen Sie lIhre Produkte tatsachlich
auf Kundenbediirfnisse zuschneiden - wo endet der
Spielraum?

Marcus Schiiler: Natirlich unterliegen auch unsere
Vertrage den gesetzlichen Bestimmungen, die insofern
den,Spielraum”auch fir uns definieren beziehungsweise
wirunsere Moglichkeiten diesbezlglich bestmaglich fir
unsere Kunden nutzen.

Abervielleicht erlautert folgendes Beispiel ganz gut, wie
beziehungsweise wodurch wir uns von unseren Wett-
bewerbern abheben. Vor einigen Jahren(vor unserer Zeit
bei SCHUNCK)erhielten wir eine Anfrage von Mitarbeitern
einer Bankin London, die auf der Suche nach einer Versi-
cherungslosung waren, umihre Refinanzierungskostenim
Rail-Bereich zu senken. Nachdem sie uns ihre ,Winsche”

MARCUS SCHULER

Leiter Competence Center Rail
bei der SCHUNCK GROUP

,Die Mitarbeitenden des aktuellen Teams
verflgen Uber mehr als 60 Jahre Erfah-
rung im Umgang und im Transfer von
Eisenbahnrisiken auf die Versicherungs-
wirtschaft.”




erlautert hatten, haben wir innerhalb von 14 Tagen ein
neues Produkt entwickelt und ein Angebot erstellt, mit
dessen Hilfe der Kunde seine Refinanzierungskosten
deutlich reduzieren konnte.

Sie erwahnen eigens entwickelte EDV-L6sungen - was
steckt konkret dahinter, und wie entlasten diese die
Kunden?

Marcus Schiiler: Wir verfiigenin der SCHUNCK GROUP
Uber ein Flottenmanagementprogramm, das bereits
sehr erfolgreich von unseren Kolleginnen und Kollegen
im Bereich Mobility eingesetzt wird. Da es sichum eine
Eigenentwicklung handelt, haben wir dieses Modul als
Basis fur unsere Rail-Kunden genutzt und gemeinsam
mit unserem IT-Team auf die BedUrfnisse unserer Kun-
den angepasst.

Die Kunden konnen hierliber beispielsweise ihre Fahr-
zeugbestande durch voll- oder halb-automatisierte
Schnittstellen in unser System einlesen und auf Fahr-
zeugebene verwalten(zum Beispiel Zertifikate erstellen,
Statistiken abrufen). Darliber hinaus kdnnen mittels
OR-Codes auf Fahrzeugebene Schadenmeldungen un-
mittelbar vom Schadenort aus erfasst und der Kunde
sofort informiert werden.

Dieserleichtert unseren Kundendie Verwaltungihres Fahr-
zeugbestandes und reduziert dadurch erheblich die ad-
ministrativen Kosten. Ein Vorteil, den aktuell nach unserer
Kenntnisin dieser Form kein anderer Wettbewerber bietet.

Gibt es langfristige Plane zur weiteren Digitalisierung
oder Automatisierung von Versicherungsprozessen?

Marcus Schiiler: Der demografische Wandel und die
Kosten treiben alle Betriebe auch in Zukunft dazu, weiter
nach Moglichkeiten der Automatisierung zu suchen und
diese umzusetzen. Kl wird dabei unseres Erachtens in
Zukunft eine immer wichtigere Rolle spielen.

Die Prozesse hangen jedoch ein Stlck weit von der
Entwicklungsstufe unserer Kunden ab. Eine Werkstatt,
die ihre Auftrage noch manuell iber handgeschriebene
Vordrucke erfasst, wird sich wesentlich schwerer bei
der Automatisierung tun als ein Betrieb, der auch heute
schon viele Prozesse digitalisiert hat.

Gleiches gilt bei den Versicherern. Als Makler sind wir der
Berater des Kunden, bendtigen aber den Risikotrager,
um die Beratungsergebnisse in Bezug auf den Risiko-
transfer zu ermoglichen. Wir sind insofern in Bezug auf
die digitalen Moglichkeiten von unseren Kunden als auch
von den Versicherern abhangig.

Was muss sich im Versicherungsmarkt andern, damit
der Rail-Sektor zukunftssicher aufgestellt ist?

Marcus Schiiler: Eine schwere Frage, da sich die teilwei-
se hohe Volatilitat der Risiken nicht so leicht reduzieren
lasst. Zunachst ist sicherlich mehr Transparenz fir die
Versicherer wichtig, damit diese ihre Risiken besser
einschatzen konnen.

Durch Workshops mit Kunden, zu denen wir die Versi-
cherer einladen, helfen wir, in diesem Bereich ein bes-
seres Verstandnis bei den Versicherern zu entwickeln.
Hinter jedem Unternehmen stehen Menschen und eine
Strategie, da hilft auch die personliche Transparenz.

Eine Harmonisierung der unterschiedlichen Landes-
anforderungen in Europa ware sicherlich ebenfalls hilf-
reich - wird aber vermutlich schwer umsetzbar sein.

Welche Innovation oder Idee mochten Sie als Nachstes
mit dem CC Rail anstoBen?

Marcus Schiiler: Wir wollen einen europaischen Beitrag
leisten und Uberlegen aktuell eine App mit den Versi-
cherern zu entwickeln, Uber die jeder Bahnfahrer in
Europa beispielsweise eine Unfallversicherung ab-
schlieBen kann, um im Schadenfall nicht auf die teils
langwierigen Ersatzleistungen der Bahnbetreiber war-
ten zu missen. Die App soll erkennen, wenn der EU-
Blrger einen Zug besteigt, und bietet dann automatisch
Versicherungsschutz. Dieser ist kostenfrei und wird
von den Versicherern subventioniert, die auf der App
werben dirfen. Il
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Wie eccyber Unternehmen schiitzt,
starkt - und vorbereitet

Cyberangriffe nehmen zu - unabhangig von Branche oder GréBe. Oft gendgen kleine Si-
cherheitslicken oder menschliche Fehler, um erheblichen Schaden anzurichten. Beson-
ders gefahrlich: Angriffe Uber Drittanbieter. Ben Schmidt, Teamleiter von eccyber, er-
ldutert im Interview, wie Unternehmen diesen Bedrohungen begegnen konnen. Er zeigt,
wie Pravention, gezielte Schulung und maBgeschneiderte Absicherung ineinandergreifen
-und wie eccyber Organisationen unterstutzt, ihre Resilienz zu starken, Risiken besser zu
beherrschen und im Ernstfall schnell zu reagieren.

¥ Cyber
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Herr Schmidt, wie haben Sie die jlingsten Cyberangriffe
wahrgenommen - und was sind die Hauptursachen fiir
diese zunehmenden Bedrohungen?

Ben Schmidt: Die Zunahme von Cyberangriffen auf
Unternehmen ist in den vergangenen Jahren alarmie-
rend gestiegen. Wie in den Medien berichtet, wurden
zum Beispiel die Berliner Verkehrsbetriebe (BVG) im
Februar dieses Jahres Opfer eines gezielten Hacker-
angriffs, bei dem Kundendaten durch einen Angriff auf
einen Versanddienstleister kompromittiert wurden.
Solche Vorfélle lassen uns hellhdrig werden. Unterneh-
men, die bislang nicht im Fokus von Cyberkriminellen
standen, geratenzunehmend ins Visier -insbesondere,
weil viele wahrend der Corona-Pandemie ihre Digitali-
sierung massiv vorangetrieben haben. Dabei sind neue
Angriffsflachen entstanden, etwa durch Cloud-Dienste,
Homeoffice-Strukturen oder digitale Verwaltungspro-
zesse. Zugleich stehen vielen Unternehmen nur sehr
begrenzte IT-Ressourcen zur Verfiigung, um diesen
neuen Risiken aktiv zu begegnen. Haufig verarbeiten
sie groBe Mengen an personenbezogenen, finanziellen
oder betriebskritischen Daten - Informationen, die fur
Erpressungsversuche sehr wertvoll sind. Diese Daten-
lage macht sie zunehmend zu lohnenden Zielen fur
Cyberkriminelle.

Hinzu kommt, dass sich die Taktiken der Angreifer wei-
terentwickeln. Wahrend friher Phishing oder einfache
Schadsoftware im Vordergrund standen, beobachten wir
inzwischen zunehmend komplexe Attacken, bei denen
Kriminelle gezielt Gber Drittanbieter - etwa externe IT-
Dienstleister - in Netzwerke eindringen.

Konnen Sie bitte ndher erlautern und erklaren, warum
der Faktor Drittanbieter - als Einfallstor fiir Angreifer -
besonders gefahrlich ist?

Ben Schmidt: Drittanbieter sind ein besonders geféahr-
licher Schwachpunkt, da sie oft nicht die gleichen Si-
cherheitsvorkehrungen wie deren Auftraggeber haben.
Ein gutes Beispiel daflrist der Angriff auf das Gesund-
heitssystemin London, bei dem die Qilin-Ransomware-
Gruppe Uber einen Labordienstleister in das Netzwerk
eindringen konnte. Anstatt direkt die Krankenh&user
anzugreifen, wurde ein Dienstleister kompromittiert,
was den Angreifern den Zugang zu mehreren renom-
mierten Einrichtungen ermdglichte.

BEN SCHMIDT

Teamleiter Kompetenzcenter
eccyber der Ecclesia Gruppe

.Wir unterstitzen unsere Mandanten
umfassend dabei, sich gegen Cyberrisiken
zu wappnen - und das nicht nur mit Ver-
sicherungsschutz.”

Diese sogenannten Lieferkettenangriffe sind besonders
schwer abzuwehren, da sie nicht nur die eigene Sicher-
heit betreffen, sondern auch die aller beteiligten Partner.
Furviele Unternehmen ist es eine enorme Herausforde-
rung, ihre Drittanbieter und deren Sicherheitsvorkeh-
rungen im Blick zu behalten. Deshalb raten wir dringend
dazu, eng mit diesen Partnern zusammenzuarbeiten und
regelméaBige Sicherheitsiberprifungen durchzuflihren.

Welche konkreten Schritte sind zum bestmdglichen
Schutz von Unternehmen vor Cyberangriffen wichtig?

Ben Schmidt: Sie solltenihre IT-Sicherheit gezielt wei-
terentwickeln. Das bedeutet, dass regelméaBige Updates
und ein Patch-Management durchzufihren sind, um
bekannte Sicherheitslicken kurzfristig zu schlieBen.



Die Implementierung von robusten Firewalls, die regel-
maBige Durchflhrung von Backups und die Segmen-
tierung von Netzwerken sind grundlegende und sehr
wichtige MaBnahmen, um den mdglichen Schaden im
Falle eines Angriffs zu minimieren. Jedoch sollten sich
ebenso wie die Angriffsmethoden auch die Faktoren der
IT-Sicherheit auf Unternehmensseite weiterentwickeln,
hier sollte vor allem die Verwendbarkeit von Losungen
mit einer 24/7-Uberwachung gepriift werden.

Ein weiterer wichtiger Punkt ist die Schulung der Mit-
arbeitenden. Ein GroBteil der Angriffe, insbesondere
Phishing-Angriffe, zielt auf menschliche Fehler ab. Wenn
Mitarbeitende nichtin der Lage sind, verdachtige E-Mails
oder Links zu erkennen, kénnen sie unbeabsichtigt den
Zugang fir Angreifer er6ffnen.

eccyber spielt eine zentrale Rolle bei der Unterstiit-
zung unserer Kunden im Bereich der Cybersicherheit.
Wie gehen Sie in Ihrer Arbeit konkret vor, um ihnen zu
helfen, ihre Risiken zu erkennen und ihnen gezielte
Absicherungen anzubieten?

Ben Schmidt: Wir unterstitzen unsere Mandanten um-
fassend dabei, sich gegen Cyberrisiken zu wappnen -und
das nicht nur mit Versicherungsschutz. Unser Ansatz
ist deutlich weitergehend: Wir starten meist mit einer
fundierten Risikoevaluierung der vorhandenen IT-In-
frastruktur durch zertifizierte IT-Sicherheitsexperten.
Diese Evaluierungen der Risiken sind unabhangig von
Versicherungsprodukten und liefern wertvolle Erkennt-
nisse Uber Schwachstellen, auf deren Basis wir konkrete
Optimierungs- und Entwicklungsschritte empfehlen
kénnen. Wir begleiten unsere Kunden weiterhinin all den
Entwicklungsschritten bis zur Versicherbarkeit. Dartber
hinaus bieten wir maBgeschneiderte Versicherungslo-
sungen an, die auf die besonderen Anforderungen von
Unternehmen - haufigauch mit begrenzten Ressourcen
- abgestimmt sind. Sollte es zu einem Sicherheitsvor-
fall kommen, stehen wir mit einem breiten Spektrum
an Unterstiitzung bereit. Uber unser Netzwerk aus er-
fahrenen IT-Forensikern, Cybersecurity-Dienstleistern,
spezialisierten Rechtsanwalten und Krisenmanagern
kdnnen wir zusatzlich im Ernstfall schnell und gezielt
Hilfe leisten.

Einzentraler Bestandteil unserer Arbeit ist die Praven-
tion. Wir beraten nicht nur zur technischen Absicherung,

sondern unterstitzen auch bei der Schulung von Mit-
arbeitenden und beim Aufbau eines funktionierenden
Notfallmanagements. Unser Ziel ist es, Unternehmen
nicht nur abzusichern, sondern sie langfristig resilien-
ter gegenuber digitalen Bedrohungen zu machen und
dadurch Cyberrisiken besser zu beherrschen.

Wie sehen Sie die Rolle der EU und der nationalen Be-
horden? Haben Sie das Gefiihl, dass geniigend Unter-
stiitzung bereitgestellt wird?

Ben Schmidt: Die NIS-2-Richtlinie der EU ist ein wich-
tiger Schritt, um die Cybersicherheit branchentber-
greifend zu starken und zu vereinheitlichen. Dennoch
braucht es auf nationaler Ebene mehr konkrete Unter-
stlitzung - vor allem bei Ressourcen und Schulung von
IT-Fachkraften. Fur viele kleinere und mittlere Unter-
nehmen gestaltet sich Cybersicherheit als zu teuer und
sehrhirdenreich. Hier sollten sowohl die EU als auch die
nationalen Regierungen starker ansetzen, um mehr Mit-
tel bereitzustellen und gleichzeitig die Sensibilisierung
und Ausbildung zu fordern. Auch die Zusammenarbeit
zwischen Behorden, Unternehmen und Organisationen
muss weiter verbessert werden, um Cyberkriminalitat
wirksam zu begegnen.

Was ist lhre wichtigste Empfehlung fiir alle Unter-
nehmen, die sich mit Cybersicherheitsfragen aus-
einandersetzen?

Ben Schmidt: Meine wichtigste Empfehlung ist, sich
nicht auf die magliche Sicherheit von gestern zu ver-
lassen. Cybersicherheit ist ein schnelllebiger fortlau-
fender Prozess, und die Bedrohungen entwickeln sich
standig weiter. Es ist entscheidend, sowohl in praven-
tive MaBnahmen zu investieren als auch sicherzustellen,
dass die Mitarbeitenden auf dem neuesten Stand sind.
Wenn Organisationenlernen, Cyberrisiken zu erkennen
und sich auf Vorfélle vorzubereiten, kdnnen sie poten-
zZielle Schaden erheblich minimieren und dadurch be-
herrschbarer machen. Und wenn etwas passiert, zahlt
vor allem die schnelle und koordinierte Reaktion - mit
unserem Support und unserem Netzwerk. Das hilft nicht
nur, um die Sicherheit zu wahren, sondern starkt auch
das gegenseitige Vertrauen. Besonders wichtig ist es,
eine Sicherheitskultur zu etablieren, in der alle Betei-
ligten Verantwortung fir den Schutz sensibler Daten
dbernehmen.



Warum ein eigenes Aktuariat beim

2

Makler ein echter Mehrwert ist

Vom Zahlenanalysten zum datengetriebenen Risikopartner:
Das Aktuariat der Ecclesia Gruppe denkt Risikobewertung neu.
Marcel Martens, Teamleiter Aktuariat/Data Science, erklart, wa-
rum strukturierte Daten entscheidend sind, wie Kl hilft, Prozesse
intelligenter zu machen - und was einen Aktuar beim Makler von
seinem Pendant im Versicherungsunternehmen unterscheidet.

_|pterview

Die Ecclesia Gruppe gehort zu den
wenigen Versicherungsmaklern

mit eigenem Aktuariat - ein be-
wusst gesetzter Mehrwert fir
datenbasierte Risikobewertung
und fundierte Kundenberatung.

¥ Aktuariat & KI

Was macht ein Aktuar eigentlich?

Marcel Martens: Das ist eine gute Frage. Im klassischen
Sinneist der Aktuar beim Versicherer tatigund dort fir
Themen wie Risikobewertung, Tarifierung, Reserving
und reqgulatorische Anforderungen wie beispielsweise
Solvency Il verantwortlich. Beim Versicherungsmakler
-wieinunserem Fall - unterscheidet sich das Tatigkeits-
feld deutlich. Wir sind nicht direkt von diesen regula-
torischen Rahmenbedingungen betroffen, haben aber
trotzdem Berthrungspunkte, weil wir mit Versicherern
zusammenarbeiten, Produkte gestalten und Risiken
analysieren.

Die klassische Aufgabenwelt des Aktuars - also Risiko-
bewertung, Portfolioanalysen und die Festlegung an-
gemessener Versicherungspramien - betrifft uns in-
sofern, als dass wir objektive Risikoteile bewerten und
gemeinsam mit den Risikotragern (Versicherern) dis-
kutieren, welche Bestandteile wie weiterentwickelt
werden sollten. Auch Faktoren wie Sicherheitszuschlage
und Kostensatze spielen hier eine Rolle, sind aber stark
vom jeweiligen Versicherer abhdngig. Dabeigeht esim
Gewerbe-und Industriegeschéaft -anders als im Privat-
kundengeschéft - oft um komplexere Strukturen und
individuelle Anforderungen, die entsprechend differen-
ziert betrachtet werden mussen.
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Und auf welchen Grundlagen wird
so eine Bewertung durchgefiihrt?

Marcel Martens: Am wirkungsvollsten kénnen wir arbei-
ten, wenn wir auf Bestande zugreifen, bei denen wir
selbst Uber eine groBe Datenbasis verflgen. Ein prag-
nantes Beispiel ist das Krankenhaushaftpflichtgeschaft,
aus dem wir historisch gewachsen sind - insbesondere,
weil es 2012 kaum noch Versicherer in diesem Bereich
gab. Um dieses Geschéaftsfeld bewerten zu kdnnen,
wurde frih damit begonnen, Vertrags- und Schaden-
daten strukturiert und vergleichbar zu erfassen.

Diese Datentiefe ermdglicht es uns, wirtschaftliche
Auswirkungen zu analysieren, Pramien zu kalkulieren
und fundierte Aussagen zu treffen - besonders dort,
wo es keine allgemein zuganglichen Daten gibt. Unser
Fokusliegt deshalb auf Bereichen, in denen wir eigene,
umfangreiche Datenbesténde haben, etwa in der Sozial-
wirtschaft und im Gesundheitswesen. Unsere hohe
Marktdurchdringung dort verschafft uns nicht nur Daten,
sondern auch die Grundlage, beispielsweise Riickstel-
lungsgutachten oder Wirtschaftlichkeitsanalysen fur
unsere Kunden anzubieten. Ohne diese fundierte Daten-
erhebung durch unsere Vertrags-und Schadenbereiche
ware unsere Arbeit in dieser Form gar nicht maéglich.

MARCEL MARTENS
Aktuar der
Ecclesia Gruppe

,Friher wurden viele Entscheidungen
subjektiv getroffen, aber durch die wach-
sende Datenmenge wird es immer wichti-
ger, Entscheidungen auf fundierte Daten
zu stiutzen.”

Koénnen Sie das ein bisschen konkretisieren?

Marcel Martens: Das ist einiterativer und haufig sehrin-
dividueller Prozess, bei dem eine enge Zusammenarbeit
mit den Spartenexperten notwendig ist. Beivollstandig
neuen Produktideen schauen wir uns in der Regel zu-
nachst dhnliche Produktldsungen an, um ein Gefuhl fur
das regelmaBige Schadenaufkommen und maogliche
Maximalschadenereignisse zu erhalten. Optimalerweise
stehen fUr diesen Prozess Daten zur Verfigung. Falls
diese aber nurim begrenzten Umfang vorliegen, werden
alternativ/zusatzlich Expertenschatzungen einbezogen.
Haufig fihrt dies wiederum dazu, dass man begrenzende
Elemente im Versicherungsschutz wie beispielswei-
se Erstrisikosummen einzieht, um die Risiken fir die
Versicherungswirtschaft tragbar zu machen. Bei den
sogenannten Kumulereignissen verlassen wir uns auf
externe Quellen, insbesondere bei Naturkatastrophen,
um alle Risikoaspekte zu berlcksichtigen. Letztendlich
ist esein Prozess des Zusammenpuzzelnsund Lernens
Uber die Zeit.

Und wie kommt Kl da ins Spiel?

Marcel Martens: Das ist bei uns eine Besonderheit:
Wir sind im Aktuariat weniger mit den klassischen




Reporting-Aufgaben beschaftigt, sondern viel starker
in datengetriebene Prozesse eingebunden. Deshalb
haben wir frih entschieden, Data Science und Kl direkt
im Produktmanagement zu verankern - also dort, wo
unsere Versicherungsprodukte konzipiert und weiter-
entwickelt werden. Der groBe Vorteil: Wir kennen die
Prozesse genau und bringen gleichzeitig die ndtige
Datenexpertise mit.

Gerade durch den aktuellen Hype rund um generative Kl
wie ChatGPT ist das Thema natlrlich sehr prasent, aber
aus aktuarieller Sicht ist vieles davon gar nicht grund-
satzlich neu - wir arbeiten ja ohnehin mit statistischen
Modellen. Spannend wird es aber, wenn man die Perspek-
tive wechselt und sichanschaut, wie Geschaftsprozesse
ablaufen: Woher kommen die Daten, wie strukturiert sind
sie, und wie kann ich unstrukturierte Informationen -
etwa aus PDF-Dokumenten - nutzbar machen?

Das eroffnet ganz neue Moglichkeiten fir die Risiko-
bewertung. Ich kann zuséatzliche Merkmale heranziehen,
die vorher gar nicht verflighar waren, oder die Qualitat
meiner bestehenden Daten verbessern. Optimal ist es
natlrlich, wenn das schon im Erfassungsprozess pas-
siert, aber auch im Nachhinein kann man durch intel-
ligente Auswertung von Bestanden und Dokumenten
wertvolle Indikatoren gewinnen - wenn auch mit etwas
mehr Unsicherheit.

Regulatorisch gesehen haben wir es im Gewerbe- und
Industriebereich aktuell etwas leichter als in der Privat-
versicherung. Das heiBt, wir missen weniger strenge
Vorgaben beachten, etwa was den Einsatz von Kl in
Entscheidungsprozessen angeht. Themen wie der EU
Al Act betreffen uns derzeit noch weniger, da wir keine
voll automatisierten Entscheidungen treffen. Dadurch
kdnnen wir uns starker auf die praktischen Potenziale
konzentrieren, ohne standig durch reqgulatorische Hir-
den gebremst zu werden.

Haben Sie das vorher manuell gemacht?

Marcel Martens: Letztlich steht und fallt alles mit guten
Datenprozessen und Auswertungstools. Bisher mussten
wir uns stark auf strukturierte Daten verlassen, die Uber
Systeme eingegeben wurden - aber natrlich gibt es
immer wieder Licken oder Unstimmigkeiten. Die kann
man mit modernen Methoden zumindest teilweise sinnvoll
aufflllen, aber sie bleiben eine Herausforderung. Gerade
deshalb ist es so wichtig, dass wir uns in unserem Team
friihzeitig von Excel-basierten Auswertungen wegbewegt
und stark auf Programmierung und Automatisierung ge-
setzt haben-wasunsere Arbeit deutlich effizienter macht,
oft sogar mehr als der Einsatz von Kl im engeren Sinne.

¢ Aktuariat & K|

Solvency Il

Solvency Il ist ein Projekt der Europaischen Union, das
darauf abzielt, die Versicherungsaufsichtsgesetze zu har-
monisieren und sie gleichzeitig mit den Vorschriften fur
Banken in Einklang zu bringen.

EU Al Act
Die europaische Verordnung befasst sich mit Kinstlicher
Intelligenz (KI) und ist weltweit die erste umfassende
Regelung dieser Art durch eine bedeutende Reqgulierungs-
behorde.

Die eigentliche Analyse ist hdufig im Vergleich ndmlich
nur ein kleiner Teil - grob gesagt besteht die Arbeit
eines Aktuars zu 70 Prozent aus Datenaufbereitung/-
erhebung/-prifung sowie Datenverstandnis herstellen,
20 Prozent Analyse und zehn Prozent Kommunikation.
Deshalb lohnt es sich besonders, in den vargelagerten
Prozessen anzusetzen: Wo entstehen Daten, wie kénnen
wir sie moglichst strukturiert erfassen und weiterver-
arbeiten? Wenn diese Prozesse sauber sind, profitiert
der Aktuar am meisten - weil er dann frih mit einer
fundierten Analyse starten kann.

Welche konkreten Vorteile bietet Kl fiir die Risiko-
analyse im Vergleich zu herkdmmlichen aktuariellen
Methoden?

Marcel Martens: In dem Bereich, wo es um die Vorberei-
tungvon Daten geht, sind eigentlich gar nicht wir Aktuare
direkt betroffen, sondern vor allem die Stellen, die die
Daten ins System eingeben - zum Beispiel bei einem
neuen Schadenfall. Ideal ware es, wenn das System
auf Basis der eingehenden Informationen automatisch
Vorschlage macht und der Sachbearbeiter dann nur
noch bestéatigt oder kleinere Korrekturen vornimmt. So
entstehenvollstdndige und saubere Datensatze, was die
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Effizienz deutlich steigert. Das hat gar nicht unbedingt
etwas mit Kl zu tun - das l&sst sich oft mit klassischen
Datenprozessen viel eleganter I6sen, vor allem, wenn
man schon mit strukturierten Daten arbeitet. Denn
damit hat man einheitliche Formate und das Ergebnis
ist deutlich robuster.

Welche Daten nutzt Kl zur Risikobewertung,
die bislang kaum beriicksichtigt wurden?

Marcel Martens: Es geht bei uns gar nicht so sehrdarum,
mithilfe von KIvéllig neue Informationen zu erschlieBen,
sondern oft einfach darum, vorhandene Daten qualitativ
zu verbessern. Ein gutes Beispiel sind Adressen - ge-
rade im Kontext von Elementarversicherungen ist es
entscheidend, Risikostandorte moglichst genau zu be-
stimmen. In der Vergangenheit lagen viele Adressdaten
abernurungenau oder uneinheitlich vor -zum Beispiel
mit unterschiedlichen Schreibweisen oder fehlender
Geokodierung. Da kann man mit externen Datenquellen
und automatisierten Korrekturprozessen enorm viel
rausholen, ohne gleich komplexe Kl einzusetzen.

Einanderes Beispiel ist die Geburtshilfe: Hier haben wir
versucht, Informationen zu den eingesetzten Geburts-
techniken - Kaiserschnitt, Zange, Saugglocke - aus
unstrukturierten Dokumenten herauszulesen, weil sie
inder Vergangenheit kaum strukturiert erfasst wurden.
Solche Falle eignen sich gut fUr die Arbeit mit unstruk-
turierten Daten, weil sie nicht in groBer Masse auftreten
und sich die Informationen relativ klar validieren lassen.
Daszeigt ganz gut, wie wir mit gezielten Methoden echte
Mehrwerte schaffen kénnen - auch ohne direkt auf ge-
nerative Kl zurlickzugreifen.

Wie verbessert Kl die Vorhersagegenauigkeit von
Risiken, insbesondere in dynamischen oder schwer
einschétzbaren Markten?

Marcel Martens: Gerade im Gewerbe- und Industrie-
segmentist die gréBte Herausforderung fir uns aktuell
die hohe Individualitdt der Kunden. Was zahlt Uberhaupt
als Kunde? Eine einzelne Kita oder ein groBer Kranken-
hauskonzern mit 30 Standorten? Das ist sehr unter-
schiedlich und macht die Modellierung entsprechend
komplex. In solchen Féllen sind klassische Methoden
oft nach wie vor sinnvoll, weil sie besser kontrollier-
bar sind. Gleichzeitig eréffnen neue datengetriebene
Ansatze aber groBe Chancen - vor allem, um schneller
neue Merkmale zu testen oder auszuschlieBen und damit
flexibler und explorativer arbeiten zu kdnnen. Das ist
besonders hilfreich, wennich nicht genau weiB, welche
Einflussfaktoren Uberhaupt eine Rolle spielen.

Inunserem Bereich sind solche Methoden oft eher fir die
Underwriter spannend, die individuelle Risiken bewerten
mussen. Da kdnnen wir viel mehr in den Blick nehmen
-und das sehrviel schneller. Wenn es um groBe Daten-
mengen geht, wie etwa im loT-Umfeld, braucht es dann
noch mal andere Systeme, etwa zur Erkennung wichtiger
Einflussfaktoren(Stichwort: variable importance). Aber
man muss immer genau hinschauen, was erlaubtist - vor
allem im Privatkundensegment. Da darf zum Beispiel
das Geschlecht keine Raolle mehr spielen wegen der
Unisex-Regelungen, auch wenn es aus aktuarieller Sicht
durchaus ein relevantes Merkmal ware. Genau solche
Aspekte machen den Einsatz datenbasierter Methoden
auch aus regulatorischer Sicht anspruchsvoll.

Welche Versicherungsprozesse lassen sich
durch Kl besonders effizient gestalten?

Marcel Martens: Ein wichtiger Fokus bei uns liegt auf der
Verbesserung der Datenerfassung -zum Beispiel durch
Projekte zur Neuschadenerkennung. Damit stellen wir
sicher, dass neuer Schriftwechsel richtig bestehenden
Schadenféllen zugeordnet wird, statt versehentlich
neue Falle anzulegen. Technisch gesehen ist das ein
Klassifikationsthema: Es geht darum, Geschaftsvor-
félle richtig einzuordnen, weiterzuleiten oder Prozesse
automatisch anzustoBen.

Einweiteres Beispiel war ein Test Case im Direktservice
- etwa zur automatisierten Erstellung von Versiche-
rungsbestatigungen fur Martinsumztge. Dort erkennen

¢ Aktuariat & K|
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wir anhand einer E-Mail, worum es geht, ziehen die
passenden Vertragsdaten aus dem System und erstellen
automatisch ein passendes PDF - ohne dass ein Mensch
eingreifen muss. Der Kundenbetreuer bekommt vorher
noch mal strukturiert angezeigt, welche Informationen
wir verwenden, und kann diese im Zweifel korrigieren.

Das Ganze ist ein schones Beispiel fir die Synergien zwi-
schen Data Science und Aktuariat: Wir nutzen dieselben
Plattformen, dieselben Daten und dieselben Prozesse.
So profitieren alle Seiten - und vor allem die Aktuare -
von besseren Daten, weil schon in der Erfassungvieles
richtig lauft. Was mich daran besonders begeistert,
ist, wie gut die Zusammenarbeit zwischen den Teams
funktioniert - das hebt das technische Verstandnis und
die gemeinsame Arbeit auf ein ganz neues Level.

Wo liegen derzeit die groBten Herausforderungen beim
Einsatz von Kl in der Versicherungsmathematik?

Marcel Martens: Was flir uns eine groBe Veranderung
bedeutet, ist die Integration datengetriebener oder
Kl-gestutzter Methoden direkt in die Geschaftspro-
zesse - besonders, weil sie nicht mehr deterministisch
sind. Das heiBt: Bei gleichen Eingaben kann es unter-
schiedliche Ergebnisse geben, und das stellt ganz neue
Anforderungen an das Monitoring. Esreicht nicht mehr
zu prufen, ob ein System technisch funktioniert - ich
muss messen, ob es fachlich noch das liefert, was es
soll, ob sich die Qualitat verandert oder ob sich Veran-
derungen von Eingabedaten negativ auswirken. Hinzu

kommt das Thema Bias - gerade aus aktuarieller Sicht
ein sehr kritischer Punkt. Ich muss genau prifen, ob
bestimmte Merkmale, die eigentlich nicht verwendet
werden dirfen, nicht doch indirekt mitin die Modelle ein-
flieBen - etwa durch stark korrelierte Variablen. Solche
impliziten RickschlUsse, etwa auf das Geschlecht, sind
regulatorisch hochsensibel. Da nicht der Produktgeber,
sondern der Risikotrager dahintersteht, ist es umso
wichtiger, dass wiruns streng an seine regulatorischen
Vorgaben halten. Kein Vorschlag, den wir machen, wiirde
umgesetzt werden, ohne diese Prifung - und das ist
auch absolut richtig so.

Wie wird sich das Zusammenspiel von Kl und aktua-
rieller Expertise in den kommenden zehn Jahren ent-
wickeln?

Marcel Martens: Spannender kann eine Frage nicht sein.
Die Frage nach der Rolle von Klim Aktuariat ist eine, bei
der die Meinungen sicher stark variieren. Persdnlich
sehe ich ein starkes Zusammenspiel zwischen Kl und
Aktuariat als entscheidend, um wettbewerbsfahig zu
bleiben. Kl kann vor allem bei Prozessen wie Reporting
und Datenerfassung eine groBe Hilfe sein. Aber es geht
nichtdarum, dass Kl alles Gbernimmt - der Entwicklungs-
prozess flr gute Systeme und deren schnelle Anpassung
ist viel wichtiger. In der Praxis zeigt sich, dass Kl und
Aktuare zusammenarbeiten sollten, um die Daten richtig
zu interpretieren und um sicherzustellen, dass keine
Fehler gemacht werden, vor allem bei der Analyse von
Bestanden, die oft Millionen oder Milliardenbetrage
betreffen.

Die Bedeutungvon Datenerfassung und -vorhaltung wird
durch Kl klarer sichtbar, besonders im Hinblick auf die
Datenmengen, die zunehmend zur Verfligung stehen.
Ein groBes Risiko sehe ich jedoch im Bereich genera-
tive KlI, wenn diese unkontrolliert eingesetzt wird und
die Datenqualitat leidet. Kl sollte nicht bestimmen, wie
Daten erfasst werden, sondern sollte unterstiitzen, wenn
Ldcken existieren. Der Fokus muss weiterhin auf der
Qualitat der Daten und den richtigen Systemen liegen.
Cloud Computing und die Nutzung von Rechenressour-
cenwerdenin Zukunft zunehmend wichtig, um mit den
wachsenden Datenmengen umzugehen.

Eswird immer mehr Datenquellen geben, die struktu-
riert genutzt werden kdnnen. Dabei ist es entscheidend,
nicht in eine Vielzahl an Quellen abzudriften, sondern
eine klare Strategie fur die relevanten Datenquellen zu
entwickeln. Die richtige Handhabung und Kombination
von Daten wird den Innovationsmotor der Zukunft dar-
stellen.
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cover.property macht Risiken
begehbar - und versicherbar

Mit cover.property hat cover.mesh ein Tool entwickelt, das die
Licke zwischen Gebaudebesichtigung und Risikobewertung
schlieBt. Der digitale Zwilling macht Objekte greifbar, Ablaufe
effizient und Risiken transparent - und das auf eine Weise, die
Kunden, Versicherer und Risikoingenieure begeistert. Gemeinsam
mit Pilotkunden wurde ein neues Kapitel im Risikomanagement
aufgeschlagen.

Das Team von cover.mesh, eine relativ junge Einheit der Ecclesia
Gruppe, hat ein innovatives Projekt ins Leben gerufen. Seit 2022
entwickeln die Spezialisten datengetriebene Softwareldsungen fur
das Risiko-und Versicherungsmanagement. Diese verandern jetzt
undin Zukunft die Art und Weise, wie Gebaude und Risiken bewer-
tet werden. Mitder Einfhrung von cover.property ist ein weiterer
Schrittin der Weiterentwicklung des digitalen Risikomanagements

eingeleitet worden, der neue Maglichkeiten flr eine prazisere und
effizientere Risikobewertung er6ffnet. Diese Technologie verspricht
nicht nur spannende Einblicke in eine neue Art der Risikobewer-
tung, sondern auch eine signifikante Steigerung der Effizienz und
Prazision. Wie das genau funktioniert, erklaren wir hier.

.Stellen Sie sich vor, Sie gehen durch eine groBe Lagerhalle, und
vorlhnen bewegt sich eine spezielle 3D-Kamera, die prazise Daten
erfasst’, erklart Don Rorlach, Leiter von cover.mesh und Segment
Chief Information Officer Specialty bei der Ecclesia Gruppe. ,Mit
jedem Schritt wird der Raum immer klarer - Regale, Maschinen und
Wande erscheinenin Echtzeit als digitaler Zwilling.” Don Rorlach
und Nathalie Klper, beide Leiter von cover.mesh, erlautern die
wertvollen Erkenntnisse und die Vision dieses auBergewdhn-
lichen Projekts.

¥ cover.mesh
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cover.property ist eine zukunftsweisende
Ldsung, die es erlaubt, Gebaude per 3D-
Scandigital zu erfassen und als detailreiche
Zwillinge interaktiv erlebbar zu machen.

Die Geburtsstunde der Innovation

.Die Idee fUr cover.property entstand aus der Notwendigkeit
heraus”, sagt Don Rorlach. ,Es gibt kaum Tools flr eine effiziente
Risikoerfassung und -analyse. Die Herausforderung ist, dass die
Datenerfassungund -verarbeitungin der Versicherungsbranche
zunehmend komplexer und untbersichtlicher wird.” Die konkrete
Idee, ein 3D-Scan-Tool zu entwickeln, kam von Yan Doldonov,
einem Mitarbeiter von cover.mesh. Er hatte ein dhnliches Visu-
alisierungstool fiir Olplattformen in Aserbaidschan gebaut. Die-

ser technische Ansatz sollte nun auch die Gebaudebewertung
erleichtern.

Wirwollten eine Ldsung schaffen, die die Effizienz steigert und den
Prozess der Risikobewertung vereinfacht, indem wir die neueste
Technologie, 3D-Scans, nutzen”, betont Nathalie Ktper. ,Der Ein-
satz dieserinnovativen Technologie war der erste Schritt, um das
digitale Risikomanagement auf ein vollig neues Niveau zu heben.”

¥ cover.mesh

Von der Besichtigung zum digitalen Zwilling

Der Prozess, der hinter dieser Technologie steckt, ist ebenso fas-
zinierend wie komplex. Daflr kommt eine speziell entwickelte 3D-
LiDAR-Kamerazum Einsatz. Diese hochmoderne Kamera scannt
das gesamte Gebaude und erstellt eine prazise, umfassende 3D-
Darstellung. Wahrend des Scans erfasst die Kamera Millionen bis
Milliarden kleiner Laserpunkte, die zu einem detaillierten Modell
des Gebaudes zusammengeflgt werden. Diese gesammelten
Daten, auch als Point Cloud bezeichnet, reprasentieren jeden
genauen Punkt im Gebaude und enthalten Informationen tber
die Entfernung und die Reflexionseigenschaften der Oberflachen.
Diese Point Cloud bildet somit die Grundlage flr den digitalen
Zwilling des Gebaudes. Der digitale Zwilling ist eine begehbare
und interaktive 3D-Darstellung des Objekts. Er liefert nicht nur
eine visuelle Darstellung, sondern auch eine Fille von Zusatz-
informationen und Dokumenten wie technische Unterlagen,
Zertifikate, Fotos und Videos, die direkt in das Modell auch im
Nachhinein integriert werden kénnen.

.Der digitale Zwilling geht Uber eine einfache Visualisierung
hinaus”, erklart Don Rorlach weiter. ,Er bietet die Mdglichkeit,
detaillierte Mangel direkt im Modell zu markieren und zu kom-
mentieren, was den Kunden hilft, notwendige Reparaturen oder
Verbesserungen gezielt zu planen und umzusetzen.” Auch die
Erstellungund Bearbeitung von Gebaudeplanen wird durch diese
Technologie enorm vereinfacht. Die Moglichkeit, Dimensionen
wie die Hohe und den Abstand zwischen Gebaudeteilen direkt
im Maodell zu messen, erlaubt eine prazise und effiziente Analyse.

, , Die digitale Begehung ist dabei nicht nur interaktiv, son-
dern auch teilbar und erweiterbar. Wir haben eine Teilen-Funktion
entwickelt, die Dritten, zum Beispiel Versicherern und Gutachtern,
Uber ihre E-Mail-Adresse einen Read-Only-Zugang flr das ausge-
wdhlte Gebdude oder Dokumente gewdhrt. Und damit eine digitale
Begehung inklusive aller Anmerkungen, Tags, Dokumente - also
allen zusdtzlichen Informationen - erméglicht.” (Nathalie Kiper)
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Die Notwendigkeit der Innovation

Die Entwicklung von cover.property wurde durch die steigenden
Anforderungenim Sachversicherungsmarkt vorangetrieben. ,Der
Informations- und Datenbedarf fUr die Zeichnung von Risiken
bei den Versicherern steigt kontinuierlich”, erklart Don Rorlach.
,Dadurch wachst auch der Wert der Expertise von Risikoinge-
nieuren, die fur die Begutachtung vor Ort verantwortlich sind.
Besonders beider Bewertungvon Industrie-und Logistikgebauden
stehen wirvor erheblichen Herausforderungen. Durch steigende
Schadenquoten und damit verbundene hohere Préamien werden
diese verscharft.

Neue Risiken entstehen durch die zuneh-
mende Nutzung von Geraten mit Akku-
Technologie, die im Falle eines Brandes
schwer zu I6schen sind. Zudem werden
Gebaude immer komplexer, wie beispiels-
weise die Auto-Store-Lagersysteme in der
Logistik, die autonome Lagerfahrzeuge
und Kommissionierungsroboter einsetzen.
Einweiterer kritischer Faktorist der Fach-
kraftemangel, insbesondere bei Risikoin-
genieuren und Brandschutzexperten, der
laut vieler Prognosen in den kommenden
Jahren weiter zunehmen wird. Versiche-
rer erwarten mehr und prazisere Daten/
Informationen, um Uberhaupt ein Objekt
einschatzen zu kénnen und somit versi-
cherbar zu sein.”

Auch die Lagerung von Lithium-lonen-
Batterien hat zu einer neuen Risikobe-
wertung gefihrt. ,Wir kennen die Diskus-
sion um brennende Elektroautos”, sagt
Nathalie Kiper. ,Das Risiko von Brénden
aufgrund der Lagerung von Lithium-
lonen-Batterien ist ein bedeutendes
Problem, das neue Ansatze in der Risiko-
bewertung erfordert.” Die Lagerung von
Lithium-lonen-Batterien birgt erhebliche
Brandrisiken - insbesondere in indust-
riellen Umgebungen. Die herkdmmlichen
Methoden der Risikoanalyse reichen oft

Film ab! Hier geht es direkt zum
Video von cover.property:
gr.ecclesia.de/cover_property

nicht aus, um diese neuen Gefahren angemessen zu berlck-
sichtigen. cover.property schafft hier Abhilfe, indem es eine
tiefgehende, prazise Analyse ermdglicht, die flr eine optimale
Risikobewertung unerlasslich ist. Don Rorlach: ,Mit unserem
Kunden Hartmann International GmbH & Co KG haben wir fest-
gestellt, dass es einen wesentlichen Vorteil hat, einen digitalen
Zwilling des Gebaudes zu haben, da Lagerbereiche, Fluchtwege
und Brandschutzeinrichtungen visuell einfacher zuganglich
sind. So kann man Lagerbestande und Lagerorte digital nach-
vollziehen, Sicherheitsanforderungen digital dokumentieren
und optimieren.”

Der digitale Zwilling ermdglicht
Analyse, Dokumentation und vir-
tuelle Begehungen mit Zugriff.

¥ cover.mesh
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Team cover.mesh(v. I.): JuliaLehmann, Patrick Szraga,
Victoria Kiper, Don Rorlach und Nathalie Kuper.

Wir freuen uns auf Sie:
covermesh.com/kontaktieren-sie-cover-mesh/

Vision fiir die Zukunft des
Risikomanagements

Die Ziele von cover.property sind klar: ,Wir
machten das Risikomanagement von der
ersten Begehung bis hin zum Verande-
rungsmanagement mit modernen Tools
vereinfachen”, sagt Don Rorlach. Nathalie
Klper: ,Unser Zielist es, Risiken, die friher
als kritisch galten, durch detaillierte Infor-
mationen besser versicherbar zu machen.”

,Ohne Cloud-Technologie wéare das nicht
moglich”, betont Don Rorlach. ,Die Daten-
mengen pro Objekt sind groB3, und dank
unseres Cloud-Ansatzes wird das Teilen
und Anreichern der Daten vereinfacht.” Die
Zusammenarbeit innerhalb des Teams war
entscheidend: ,Frihzeitiges Einbeziehen
der Kollegen und deren Feedback war ein groBer Vorteil”, erklart
Don Rorlach. ,cover.property bietet hierbei eine ganz einfache
Zusammenarbeit zwischen allen Beteiligten und das nicht nur
extern, sondern auch intern, wie die Versicherungsabteilung von
Rhenus Logistik uns bereits als Kundenfeedback mitgegeben
hat."Der Entwicklungsprozess stellt sicher, dass die Losung den
Kundenbedurfnissen entspricht und neue Wege fur die Risiko-
bewertung erdffnet. Der Kunde hat damit eine digitale Gebaude-
akte zur Hand, inklusive begehbarer Prasentationen, welche fur

¥¥ cover.mesh

seine Kunden neben dem Aspekt der Versicherung auch einen
wesentlichen Wettbewerbsvorteil bieten kann.

Erfolge und Perspektiven

Die ersten Ergebnisse sind vielversprechend: ,Bereits 2024 konn-
ten wir Auftrage generieren, obwohl der kommerzielle Vertrieb
erst 2025 startete”, berichtet das Team. Kunden entdecken zudem
weitere Einsatzmadglichkeiten von cover.property, etwa bei der
Planung von Umbauten oder der Bestandsaufnahme bei An-und
Abmietungen. Diese Vielseitigkeit zeigt das Potenzial von cover.
property furdie Effizienzin der Gebaudeverwaltung. Die Kunden
und Versicherer sind begeistert.

Optimistische Zukunftsaussichten

,Sobald Versicherer die ersten Scans erhalten, wird der Mehrwert
von cover.property noch deutlicher”, so Don Rorlach. ,Wobei das
volle AusmaB und der Einsatzbereich des Tools noch lange nicht
erschopftsind. Wir stehenimmer noch am Anfang und entwickeln
das Tool stetig weiter mit dem Feedback der Kunden, Risiko-
ingenieure, Kundenberater und natirlich mit dem Einsatz der
neuesten Technologien wie KI.”

Der Erfolg misst sich nicht nur an Umséatzen, sondern auch am
Kundenfeedback: ,Transparenz, Effizienz und das Geflhl, den
fortschrittlichsten Makler an ihrer Seite zu haben, sind unser
MaBstab.”
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Komplexe Schadenfalle professionell I6sen
- rechtlich, medizinisch und menschlich

Heilwesenschaden zahlen zu den sensibelsten Risiken im Gesund-
heitswesen - juristisch komplex, finanziell schwer kalkulierbar und
oft emotional tiefgreifend. FUr medizinische Einrichtungen stellen
sie eine enorme Herausforderung dar. Als fihrender Versicherungs-

makler verbindet die Ecclesia Gruppe medizinische und rechtliche
Expertise mit empathischem Schadenmanagement - und unter-
stltzt ihre Kunden dabei, auch in schwierigen Fallen schnell, profes-

sionell und losungsorientiert zu handeln.

Die Entschadigungsleistungen steigen pro Fall

Allein im Jahr 2023 wurden dem Medizinischen Dienst (MD)bun-
desweit 12.438 Verdachtsfalle auf Behandlungsfehler gemeldet.
In 3.595 Fallen wurde ein Fehler bestatigt, in Gber 2.600 Fallen ein
kausaler Zusammenhang zwischen Fehler und Schaden festge-
stellt. Auch wenn die absolute Zahlim Vergleich zu den Vorjahren
leicht ricklaufig erscheint, bleibt die Dunkelziffer hoch. Zudem
steigen die Entschadigungsleistungen pro Fall: Sie liegen im
Durchschnitt bei tber 30.000 Euro - mit deutlich hoheren Summen
in besanders schweren Féllen. Die steigende Lebenserwartung,
der medizinisch-technische Fortschritt, héhere Pflegekosten und
zunehmende rechtliche Anforderungen treiben die Gesamtkosten
weiter nach oben.

Was Heilwesenschaden besonders macht

Heilwesenschaden sind nicht nur teuer - sie sind auch schwer
prognostizierbar. Im Anfalljahr sind weniger als 40 Prozent der zu
erwartenden Schaden bekannt. Selbst finf Jahre spater bestehen
noch erhebliche Unsicherheiten. Spatfolgen, unzureichend ge-
schéatzte Reserven und zufallsgetriebene GroBschaden pragen das
Bild. Und: Jeder Heilwesenschaden tragt auch eine emotionale
Komponente. Betroffene erleben nicht nur kérperliche Schmer-
zen, sondern haufig auch einen Vertrauensverlust gegentber
dem Gesundheitssystem, der sich in Misstrauen, Angstzustanden
oder Depressionen niederschlagen kann. Genau diese emotionale
Tiefe macht die Requlierung komplex -und verlangt nach Finger-
spitzengefuhl, medizinischer Expertise und rechtlicher Klarheit.

¥ Gesundheitswesen




Warum professionelles Schadenmanagement entscheidend ist

Ein professionelles Schadenmanagement ist kein Selbstzweck.
Esist Ausdruckvon Verantwortung - gegentiber dem Patienten,
dem medizinischen Personal und dem Trager der Einrichtung.
Ziel ist es, die Interessen aller Beteiligten mit AugenmaB und
Sachverstand in Einklang zu bringen - unabhangig davon, ob es
sichum einen Bagatellschaden oder um ein GroBschadenereignis
handelt. Denn gerade im sensiblen Umfeld des Gesundheitswesens
zahlt jedes Detail.

Die Ecclesia Gruppe unterstitzt ihre Kunden mit einem speziali-
sierten Schadenservice, der medizinisches Fachwissen mit recht-
licher Expertise und kommunikativer Erfahrung verbindet. Von
der ersten Schadenmeldung Uber die medizinische Begutachtung
bis hin zur finalen Regulierung stehen wir unseren Kunden zur
Seite - analytisch, I6sungsorientiert und in enger Abstimmung
mit lhnen als Versicherungsnehmer. Auch komplexe Schaden-

¥ Gesundheitswesen

szenarien begleiten wir strukturiert und effizient, etwa bei Per-
sonengroBschaden, Langzeitverlaufen oder haftungsrechtlich
schwierigen Konstellationen.

Zugleichist Schadenmanagement fUr unsauch ein Lernprozess.
Jeder einzelne Schadenfall liefert wertvolle Informationen: GUber
systemische Schwachen, Uber typische Fehlerquellen, tber Ver-
laufe und Ergebnisse. Diese Erkenntnisse flieBen systematisch
in unsere Analyse- und Steuerungsprozesse ein - sei es in Form
von Schadenstatistiken, Auswertungen, Lessons Learned oder
der gezielten Ableitung von PraventionsmaBnahmen. So wird
Schadenmanagement zur aktiven Risikosteuerung. Nicht riick-
wartsgewandt, sondern mit klarem Blick nach vorn. Denn nur
wer bereit ist, aus der Vergangenheit zu lernen, kann in Zukunft
besser handeln.

Schadenmanagement liefert Impulse fiir die Zukunft

Die Analyse komplexer Schadenverlaufe zeigt auf, wo bestehen-
de Versicherungsprodukte an Grenzen stoBen - etwa bei lang-
jahrigen Verlaufen, Spatmanifestationen oder neuartigen Haf-
tungssachverhalten. Diese Erkenntnisse nutzen wir zur Weiter-
entwicklung bestehender Ldsungen und zur Entwicklung neuer
Versicherungsprodukte oder Deckungskonzepte. So entstehen
innovative Ansatze, die besser zu den realen Herausforderungen
im Gesundheitswesen passen - sei es in Form dynamischer
Selbstbehaltsmodelle, parametrischer Deckungen (in der Sach-
versicherung) oder modularer Risikobausteine. Dabei ist Trans-
parenz ein zentrales Prinzip: Unsere Kunden behalten jederzeit
den Uberblick (iber den Bearbeitungsstand, die Kommunikation
mit Anspruchstellern und die finanziellen Auswirkungen. Regel-
maBRige Reportings, vorausschauende Reservenplanung und
juristische Einschatzungen sichern eine fundierte Schadens-
teuerung - heute und mit Blick auf morgen.

LS
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Pravention im Fokus

Jedervermiedene Schaden ist ein Gewinn. Fur den Patienten. Fur
die Mitarbeitenden. Fir die Einrichtung. Aber Pravention im Ge-
sundheitswesen bedeutet mehrals nur die Einhaltung von Hygiene-
standards oder die Umsetzung gesetzlicher Vorgaben. Es gehtum
gelebtes Risikobewusstsein - um ein Verstandnis fur kritische
Prozesse, potenzielle Fehlerquellen und strukturelle Schwachen.

Hier setzt unsere Gesellschaft fir klinische Risikoberatung(GRB)
an: Als eigenstandige Beratungseinheit innerhalb der Unterneh-
mensgruppe unterstitzt sie Krankenhauser, Pflegeeinrichtungen
und medizinische Versorgungszentren dabei, Risiken frihzeitig zu
erkennen, zu analysieren und gezielt zu minimieren.

Unsere Berater verflgen Uber langjahrige Erfahrung im medi-
zinischen Alltag und kennen die Herausforderungen vor Ort.
Gemeinsam mit Ihnen entwickeln sie passgenaue Konzepte zur
Prozesssicherheit - etwa durch gezielte Risikoanalysen, struktu-
rierte Fallbesprechungen, Schulungen oder die Einfihrung eines
klinischen Risikomanagements.

Das Ziel: ein systematischer Aufbau von Risikokompetenz in
lhrer Einrichtung. Damit Fehler nicht nur als individuelles Ver-
sagen verstanden werden, sondern als Lernanlasse im Sinne
einer konstruktiven Sicherheitskultur. Und damit die Qualitat
der Versorgung steigt - nachhaltig, Gberprifbar und mit echtem
Mehrwert fir alle Beteiligten.

Unser Anspruch: Schaden managen, bevor er entsteht - und
professionell begleiten, wenn er eingetreten ist. Gleichzeitig
denken wir weiter: Mit klarem Blick fUr Innovationen, mit dem
Mut zu neuen Ldsungen - und mit einem tiefen Verstandnis fur
die Realitat im Gesundheitswesen.

¥ Gesundheitswesen



Warum medizinische Einrich-
tungenim Schadenfall speziali-
sierte Unterstiitzung brauchen

Fehlerim medizinischen Bereich konnen weitreichende
Folgen haben - flr Patienten, aber auch fir Einrichtun-
gen. Heilwesenschaden stellen eine besondere Heraus-
forderungdar: Sie sind nicht nurjuristisch und finanziell
komplex, sondern oft auch emotional aufgeladen. Das
Vertrauenindie arztliche Versorgung steht auf dem Spiel.
In diesem Interview erldutern die erfahrenen Experten
Yasmin Berkemeier, Teamleiterin Personenschaden
Requlierung, Natalie Schéafer, Teamleiterin Personen-
schaden Kundenservice, und Dr. Markus Kriiger, Team-
leiter Personenschaden Kundenservice bei der Ecclesia
Gruppe, wie professionelles Schadenmanagement funk-
tioniert, welche typischen Fallstricke es gibt -und warum
Schnelligkeit, Empathie und Expertise in solchen Féllen
entscheidend sind.

_|pterview

Warum stellen Heilwesenschaden eine besondere
Herausforderung fiir medizinische Einrichtungen dar?

Jedervermiedene Scha- Dr. Markus Kriiger: Weil sie nicht nurjuristisch und finan-
den ist ein Gewinn. Fir ziellkomplex sind, sondern auch emotional hoch sensibel.
den Patienten. Fur die Sie betreffen das zentrale Vertrauensverhaltnis zwischen
Mitarbeitenden. Fur die Einrichtung und Patient. Die daraus entstehenden Haf-
Einrichtung." tungsanspriiche kdnnen erhebliche Auswirkungen haben
- wirtschaftlich wie reputativ.

¥ Gesundheitswesen




Was macht ein gutes Schadenmanagement
in diesem Bereich aus?

Natalie Schafer: Es muss schnell, professionell und em-
pathisch sein. Zielist nicht nur die rechtssichere Prifung
der Sach- und Rechtslage mit Reaktion gegentber der
Patientenseite, sondern auch der Schutz des Rufs der
Einrichtung. Wer strukturiert und vorausschauend agiert,
kann Eskalationen vermeiden, Vertrauen erhalten und
praventive Erkenntnisse gewinnen.

Gibt es typische Fehler, die Versicherte
im Schadenfall machen?

Yasmin Berkemeier: Teilweise werden-womaglich auch
aus der Not heraus, vor Ort die Angelegenheit schnell kla-
renzu wollen - Versprechungen zu einer Regulierung ab-
gegeben. Mitarbeitende der medizinischen Einrichtungen
sollten aberinjedem Fall vermeiden, chne Ricksprache
mituns eine Zahlungin Aussicht zu stellen oder sogar eine
Haftungszusage zu treffen. Auch kommt es hin und wieder
vor, dass Stellungnahmen ohne unsere Einbindung an die
Gegenseite oder Arztekammer herausgegeben werden.

Auch dieses sollte unbedingt vermieden und stattdessen
der Kontakt mit uns gefihrt werden. Schnelligkeit ist
hingegen bei gerichtlichen Zustellungen geboten, diese
sollten unmittelbar zu uns gesendet werden.

Kénnen Sie ein konkretes Beispiel aus Ihrer Makler-
praxis nennen, bei dem ein Heilwesenschaden reguliert
wurde? Wie war der Ablauf?

Natalie Schafer: Ein Krankenhaus meldete sich, dass
man im Zuge einer Operation einen Fehler begangen
habe und versehentlich ein Tupferim Korper des Patien-
ten verblieben sei, es misse nun zu einer Folgeoperation
kommen. Aus rechtlicher Sicht lag ein schwerwiegendes
Ereignis vor, das zu einem Schaden bei dem Patienten
geflihrt hatte. Da der Patient noch vor Ort war und wir
uns im Rahmen der Eigentragung um die Bearbeitung
der Falle kimmerten, war es moéglich, unmittelbar in
eine Regulierung einzutreten. Dank einem guten Zu-
sammenspiel mit dem Krankenhaus erhielt der Patient
quasi an der Bettkante eine Zahlung und der Vorgang
war binnen kurzer Zeit zur Zufriedenheit des Patien-
ten, aber auch des Krankenhauses erledigt.

Yasmin Berkemeier, Dr. Markus Krtger und Natalie

Schéfer(v. I. n.r.)sind erfahrene Experten, wenn es um
Personenschaden geht.




Welche Félle kommen als Schadenfélle
besonders haufig vor?

Yasmin Berkemeier: Das lasst sich nicht pauschal be-
antworten, da letztendlich die gesamte Bandbreite an
Fehlern maglich ist und wir in allen Sachlagen Unter-
stltzung bieten. In medizinischen Einrichtungen arbeiten
Menschen und hier sind - trotz gréBtmaglicher Sorgfalt,
viel Einsatz und Kontrolle - naturgemaB immer Fehler
maglich. Das reicht von sehr seltenen Ereignissen bis
hinzu Begebenheiten, die als sogenannte ,Never Events”
eigentlich nicht geschehen dirfen oder sollten. Dazu zah-
len beispielsweise Eingriffe an der falschen Korperstelle
oder falsche Verabreichungswege bei Arzneimitteln.

Welche Herausforderungen gibt es aus lhrer Sicht bei
der Schadenabwicklung - sowohl fiir den Kunden als
auch fiir Sie als Makler?

Dr. Markus Kriiger: Eine gute Schadenabwicklung setzt
auch immer das Mitwirken der Patientenseite voraus.
Bislang war lediglich ein gesteigertes Anspruchsdenken
erkennbar. Mittlerweile erleben wir aber auch Tendenzen,
dass Patientinnen und Patienten resoluter vorgehen und
zu Mitteln wie Beschuldigungen oder Denunziationen
des Krankenhauses oder konkreter Arzte gegeniiber ver-
schiedenen Institutionen greifen oder Veréffentlichungen
in Sozialen Netzwerken vornehmen. Damit wird nicht nur
die Ebene der Sachlichkeit einer Schadenabwicklung ver-
lassen, auch sind solche Vorgange nur schwer zu handeln,
da keine wesentliche Bereitschaft der Patientenseite
zur Losung erkennbar ist. Aus Sicht des Kunden muss
man sich oft gegen Pauschalbehauptungen zur Wehr
setzen. Hierist -neben medizinischem und rechtlichem
Fachwissen -vor allem Kommunikations-und Verhand-
lungsgeschick sowie Schnelligkeit gefragt.

Wie unterstiitzen Sie lhre Kunden
im Schadenfall ganz konkret?

Natalie Schafer: Die Ecclesia Gruppe untersttitzt ihre
Kunden mit einem spezialisierten Schadenservice, der
medizinisches Fachwissen mit rechtlicher Expertise und
kommunikativer Erfahrung verbindet. Von der ersten
Schadenmeldung Uber die medizinische Begutachtung
bis hin zur finalen Haftungsentscheidung stehen wir
unseren Kunden zur Seite -analytisch, Idsungsorientiert
undinenger Abstimmung mitdem Versicherungsnehmer.
Auch komplexe Schadenszenarien begleiten wir struk-
turiert und effizient, etwa bei PersonengroBschéaden,
Langzeitverlaufen oder haftungsrechtlich schwierigen
Konstellationen.

Sie setzen auf ein interdisziplindres
Netzwerk. Warum ist das so wichtig?

Yasmin Berkemeier: Heilwesenschaden lassen sich nur
gemeinsam losen. Wir arbeiten eng mit Medizinern, Juris-
ten, Reha-Experten und anderen Fachleuten zusammen,
um den Schadenfall ganzheitlich zu analysieren und die
bestmdgliche Versorgung sicherzustellen. Das Netzwerk
schafft Schnelligkeit, Qualitat und Verlasslichkeit.

Wie wichtig ist aus lhrer Sicht die persénliche
Betreuung bei solchen sensiblen Risiken?

Dr. Markus Kriiger: Das ist ein sehr wichtiger Aspekt, da
es nicht nur um menschliche Schicksale geht, sondern
am Ende der Mensch der Leidtragende ist.
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Ecclesia schafft gemeinsam
Losungen, die wirklich helfen

Einreales Problem, ein konkreter Bedarf - und ein gemeinsamer
Weg zur Losung: Als die Diakonie einen neuen Schutz fur private
Vermieter suchte, stellte Ecclesia die richtigen Fragen. In enger
Abstimmung mit dem Kunden und eingebundenen Versicherern
entstand die neue Versicherungspolice ,Erweiterter Mieterschutz’,
die nicht nur soziale Verantwortung erméglicht, sondern zeigt,
wie Ecclesia arbeitet: kundenfokussiert, partnerschaftlich,
ldsungsorientiert.

Soziale Verantwortung ist Teil unserer DNA

Unsere Gesellschafter, das Evangelische Werk fiir Diakonie
und Entwicklung e.V., der Deutsche Caritasverband e. V.
und die Evangelische Kirche in Deutschland, griindeten die
Ecclesia, umihr Vermdgen und das ihrer Institutionen best-
maoglich gegen potenzielle Risiken abzusichern. Als Unterneh-
men mit kirchlichem Hintergrund tragen wir Verantwortung
- und das nicht nur gegenlber unseren Gesellschaftern,
sondern gegenlber der Gesellschaft insgesamt.

Diese Haltungist tief in unserer DNA verankert. Sie motiviert
uns, Lésungen zu entwickeln, die Uber klassischen Versiche-
rungsschutz hinausgehen. So entstehen Angebote wie der
erweiterte Mieterschutz, der sozialen Zugang schafft und
Vertrauen fordert. In ahnlicher Weise entwickeln wir Ab-
sicherungskonzepte flir Hebammen, die unter besonderen
Risiken arbeiten, oder fir Werkstatten, in denen Menschen
mit Behinderung die Chance auf Teilhabe am Arbeitsleben er-
halten. Diese Losungen zahlen auf das Gemeinwohl ein - weil
wir Uberzeugt sind, dass Versicherung auch gesellschaftliche
Wirkung entfalten kann.

Unser Kompass: Der konkrete Bedarf unserer Kunden

Was uns dabei leitet, istimmer der individuelle Bedarf - und
zwar unabhangig davon, ob es sich um einen Gesellschafter
handelt oder um ein Industrieunternehmen, ein Start-up,
ein Krankenhaus oder eine soziale Einrichtung. Wir denken
vom Problem aus, nicht vom Produkt. Wir horen zu, ana-
lysieren, entwickeln - und finden so passgenaue Ldsungen,
die den jeweiligen Anforderungen wirklich gerecht werden.
Denn wir sind davon Uberzeugt: Nur wer sich ehrlich mit
den Herausforderungen seiner Kunden auseinandersetzt,
kann nachhaltige Sicherheit schaffen - wirtschaftlich wie

gesellschaftlich.
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Wohnungslosigkeit ist hierzulande ein groBes Thema -immerhin
hat sich die Zahl der Menschen, die keinen Mietvertrag und kein
eigenes Zuhause haben, seit Januar 2022 nahezu verdoppelt. Die
meisten von ihnen werden von den Kommunen und der Freien
Wohlfahrtspflege untergebracht, etwa ein Flnftel lebt verdeckt
wohnungslos bei Freunden und Bekannten oder ohne jede Unter-
kunft auf der StraBe. Letztere erhalten keine ausreichende medi-
zinische Versorgung und sind Gefahren wie Gewalt und Diebstahl
ausgesetzt. Hinzu kommt, dass sie aufgrund der unsicheren
Lebenssituation haufig Alkohol und Drogen konsumieren, unter
Arbeitslosigkeit leider und psychische Probleme haben. Deshalb
ist es wichtig, diesen Menschen schnell eine Wohnung zu vermit-
teln, damit sie sich stabilisieren und wieder in den Arbeitsmarkt
eintreten konnen. Doch das ist leichter gesagt als getan, da die
Anzahl geférderter Wohnungen kontinuierlich sinkt und private
Vermieter ihre Wohnungen vermeintlich ,schlechteren Mietern”
nicht vermieten mochten.

Zwei Drittel der Wohnungen in Deutschland gehoren Eigentimern,
die nicht mehrals finf Einheiten besitzen”, erklart Br. Jens Ran-
nenberg, Vorstandsmitglied der Dachstiftung Diakonie.

, , Viele von ihnen haben Sorge, an wirtschaftlich benach-
teiligte Menschen zu vermieten - oft, weil sie schlechte Erfahrun-
gen gemacht haben oder hohe Folgekosten beflirchten.”

(Dr. Jens Rannenberg)

Um privates Wohnraumpotenzial heben zu kdnnen, mussen die
Eigentimer gezielt angesprochen werden und mehr Sicherheit
bekommen. Vorbild ist das sogenannte Karlsruher Modell, mit dem
die Stadt bereits seit vielen Jahren erfolgreich ist. Um privaten
Wohnraum nutzen zu kdnnen, schlieBt zunachst die Stadt Karls-
ruhe mit den Eigentimern einen Vertrag, sodass sie bei Bedarf
einen Sanierungszuschuss und eine befristete Mietausfallgarantie
bekommen. Dartber hinaus werden die Mieter von Sozialpada-
gogen begleitet. Die Eigentimer bekommen so mehr Sicherheit.

Auch wenn sicherlich nicht jedervon ihnen schlechte Erfahrungen
mit wirtschaftlich benachteiligten gemacht hat, gibt es Einzel-
falle, in denen sich die Folgekosten laut Dr. Rannenberg schnell
auf 20.000 bis 50.000 Euro belaufen kénnen - ein Risiko, das
viele private Vermieter abschreckt. Mit dem neuen Produkt soll
genau diese Unsicherheit reduziert werden. Die Police bietet
eine Mietausfallabsicherung, Gbernimmt Kosten bei Schaden
und -auf Wunsch - sogar einen integrierten Rechtsschutz. Damit
entsteht ein ,Rundum-sorglos-Paket fir den Einstieg”, sagt Ansgar
Kentrup, Mitglied der Geschéaftsfihrung des Ecclesia Versiche-
rungsdienstes.

¥ Sozialwirtschaft

Entwicklung mit sozialer Verantwortung

Die Idee nahm im Juni 2023 konkrete Form an, als Dr. Jens
Rannenberg auf Ansgar Kentrup traf. ,Wir philosophierten Uber
eine mogliche Losung und analysierten die Marktlage”, erinnert
sich Ansgar Kentrup. Unterstitzung kam aus dem Produktma-
nagement, mit dem das Versicherungsmodell konkretisiert und
erste Gesprache mit Versicherern gefihrt wurden. ,Ein solcher
Prozess braucht Zeit’, erklart er weiter. ,Wir mussten ein abstrak-
tes Risiko in konkrete Versicherungsbedingungen Ubersetzen
- und zwar spartenUbergreifend. Dabei fungieren wir als Mak-
ler sozusagen als Ubersetzer zwischen sozialem Problem und
wirtschaftlicher Absicherung.” Ein wichtiger Erfolgsfaktor war
dabei die enge Zusammenarbeit mit Dr. Jens Rannenberg, der
neben Marktdaten auch Studienergebnisse beisteuerte und als
Sparringspartner den konkreten Bedarf aus der Praxis benannte.

Vorstandsmitglied der Dach-
stiftung Diakonie und Vorstands-
vorsitzender des EBET e. V.

/Wohnungslosigkeit kann unterschiedliche
Ursachen haben -und auch ganze Familien
treffen. Grundsdtzlich ist es wichtig, diesen
Menschen méglichst schnell eine Wohnung
zu vermitteln.”
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Eine Lésung, die allen nutzt

Die Police richtet sich vor allem an Eigenttimer, die bereit sind,
an Menschen mit schlechter Schufa, geringen Einkommen oder
aus schwierigen Lebensverhaltnissen zu vermieten. Die Vorteile
sind vielfaltig:
Flr Mieter: Zugang zu Wohnraum trotz schlechter Bonitat -
ein erster Schritt zurlick in ein geregeltes Leben.
Flr Vermieter: Absicherung gegen wirtschaftliche Risiken
bei gleichzeitigem sozialem Engagement.
Filr soziale Einrichtungen: Entlastung bei der Wohnungs-
vermittiung und bessere Begleitung der Klientel.
Fur Versicherer: ein neues, sozialverantwortliches
Geschaftsfeld mit Skalierungspotenzial.

JUnser Ziel ist es, Menschen aus der Obdachlosigkeit zu holen
und ihnen dauerhaft eine Wohnung zur Verflgung zu stellen”, so
Dr. Jens Rannenberg. Mit der neuen Police kdnnen sie nicht nur
einziehen - sie haben spater auch die Maglichkeit, den Vertrag
selbst zu Gbernehmen und eigenstandig zu werden.

Ein Beitrag zum Nationalen Aktionsplan

Die Lésung fugt sich nahtlosin die Strategie der Bundesregierung
ein, bis 2030 Obdach-und Wohnungslosigkeit in Deutschland zu
beenden. Ein Ziel, das laut dem Nationalen Aktionsplan nur durch
Zusammenarbeit zwischen Staat, Wirtschaft und Zivilgesellschaft
erreicht werden kann. Ansgar Kentrup zeigt sich Uberzeugt:
.Mich begeistert, dass wir mit diesem Produkt Menschen helfen,
zurtck ins Leben zu finden. Es ist ein Beitrag zu mehr sozialer
Gerechtigkeit - und zugleich ein Beispiel daflr, wie wirtschaft-
liches Denken und gesellschaftliche Verantwortung Hand in Hand
gehen kénnen.” M

Mitglied der Geschaftsfihrung
Ecclesia Versicherungsdienst

,Ein solcher Prozess bedarf etwas
Zeit, da wir ein abstraktes Risiko in
den Versicherungsvertrdgen abbilden
mussen und dies spartenibergreifend.
Wir als Versicherungsmakler sind in

diesem Fall die Ubersetzer, um das
Risiko in eine Versicherungsldsung
zu Ubertragen.”

B2 v¢ Sozialwirtschaft
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Was fordert die Diakonie Deutschland politisch
- und welche Rolle spielen neue Lésungsan-
sdtze wie die Versicherung zum erweiterten
Mieterschutz?

Elke Ronneberger: Wir sehen ganzklar den Staat in der Verantwor-
tung: Ermuss fir bezahlbaren Wohnraum sorgen. Daflr braucht
es mehr sozialen Wohnungsbau, eine gerechtere Verteilung des
Bestands, einen verbesserten Zugang zu Wohnraum flir besondere
Bedarfsgruppen, und konkrete Anreize fir Vermieterinnen und
Vermieter, auch soziale Mietverhéltnisse einzugehen. Hier kann
die neue Versicherungslésung der Ecclesia Gruppe eine wichtige
Brlcke schlagen: Sie schitzt nicht nur Mieterinnen und Mieter mit
erhohtem Unterstitzungsbedarf, sondern auch Vermieterinnen
und Vermieter - etwa vor Schaden oder Zahlungsausfallen. So
lassen sich Vorurteile abbauen, Vertrauen schaffen und ganz
konkret Chancen eréffnen - auf beiden Seiten.

¥ Sozialwirtschaft

agen an...

5 .

andin Sozialpolitik bei
akonie Deutschland

Frau Ronneberger, warum ist bezahlbarer Wohn-
raum ein zentrales Thema fiir die Diakonie Deutsch-
land - und wie wirkt sich die angespannte Lage auf
soziale Angebote und die Arbeit Ihrer Trager aus?

Elke Ronneberger: Die Wohnungsfrage ist ein Teil der sozialen
Frage - und die betrifft uns als Diakonie unmittelbar. Viele Men-
schen missen mittlerweile einen GroBteil ihres Einkommens fir
ihre Miete aufwenden, was soziale Ausgrenzung und Ungleichheit
verstarkt. Firunsere Trager bedeutet das: Sie finden selbst kaum
noch geeigneten und bezahlbaren Raum fir soziale Angebote.
Das erschwert nicht nur die Arbeit, sondern verhindert auch den
Ausbau dringend bendtigter Projekte. Besonders betroffen sind
Menschen, die ohnehin benachteiligt sind - etwa wohnungslose
Personen oder Alleinerziehende.

Wie realistisch ist es, Wohnungslosigkeit bis
2030 zu beenden - und welche Rolle spielen
Pravention und regionale Anséatze dabei?

Elke Ronneberger: Entscheidend ist, dass wir als Gesellschaft
wieder mehrzusammenrlcken - und jedem Menschen eine echte
Chance auf Teilhabe geben.

Wir begriBen es deshalb, dass die neue Bundesregierung das Ziel,
die Wohnungslosigkeit bis 2030 zu beenden, weiterhin verfolgt.
Dasist ein wichtiges Signal. Klarist aber auch: Es braucht einen
langen Atem und einen breiten Ansatz - politisch, gesellschaftlich
und praktisch. Es giltinsbesondere die Pravention zu verbessern,
damit Menschen vor dem Verlust ihrer Wohnung besser geschiitzt
sind. Die regionalen Voraussetzungen sind sehr unterschiedlich,
weshalb individuelle Lésungen vor Ort nétig sind. Die Diakonie
istmitihren ca. 800 Diensten und Einrichtungen der Wohnungs-
notfallhilfe ein wichtiger Partner - sowohl fir die Stadte und
Gemeinden als auch fir die Wohnungswirtschaft.
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Wie zwei Ecclesia-Bereiche ge-
meinsam Kundenvorteile schaffen

Wenn Bauprojekte auf Immobilienstrategien treffen, sind Exper-
tise und Abstimmung entscheidend. Die beiden spezialisierten
Bereiche ecconstruction und Real Estate Solutions der Ecclesia
Gruppe bindeln daflr gezielt ihre Kompetenzen. So entstehen
ganzheitliche Versicherungsldsungen flr komplexe Vorhaben -
von der Baustelle bis zum langfristigen Immobilienbestand. Im
Gesprach berichten Cedric Lichte, Leiter ecconstruction, und
Thorsten Kocher, Leiter Real Estate Solutions, wie diese enge
Kooperation Kunden echten Mehrwert bietet.

Facettenreiche Kompetenzen fiir optimalen Kundennutzen

Cedric Lichte und Thorsten Kécher sind sich einig, dass sich
die Zusammenarbeit ihrer Bereiche von Beginn an intensiv und
produktiv gestaltet. ,Unsere Kooperation hat im letzten Sommer
begonnen”, erklart Thorsten Kécher. Diese enge Verzahnung ist
von groBer Bedeutung, da sowohl Bestandskunden als auch neue
Investorenimmer mehr Projekte umfassend absichern méchten.
Aufgrund der Komplexitat von Real-Estate-Projekten gestaltet
sich die Absicherung sehr beratungs- und betreuungsintensiv
und bestmagliche Losungen lassen sich nur durch Expertentum
erreichen. Der Leiter von Real Estate Solutions betont daher,
dass die Expertise des Teams von ecconstruction ,vor allem bei
komplexen Projekten wie etwa GroBbauvorhaben”unersetzlich ist.

Ein konkretes Beispiel fUr die Kooperation der beiden Exper-
tenteams ist die gemeinsame Betreuung und Begleitung von
Bestandsbauten und Sanierungen. ,Hier mUssen bestehende
Sachversicherungen und neue Construction-Deckungen genau
aufeinander abgestimmt werden, um einen schnittstellenfreien
Versicherungsschutz zu gewahrleisten”, berichtet Cedric Lichte.
JUnser Zielist es, unsere Kunden vor unnétigen Doppelversiche-
rungen zu bewahren und gleichzeitig einen umfassenden Versi-

ecconstruction ist der hoch spezialisierte Bereich der
Ecclesia Gruppe fur die Absicherung komplexer Baupro-
jekte. Mit technischer Expertise, tiefem Marktverstandnis
und langjahriger Erfahrung begleitet das Team Bauherren,
Projektentwickler und Investoren in allen Phasen der Bau-und

Planungsprozesse. Der Fokus liegt auf individuell zugeschnit-
tenen Deckungskonzepten, baubegleitender Beratung und
der Bewertung von Risiken in dynamischen Projektumfeldern.

Wahrend Real Estate Solutions ihren Schwerpunkt auf
Bestandsimmobilien und Investmentstrukturen legt, ist
ecconstruction insbesondere im Umfeld aktiver Bauvorhaben

tatig - vom Einzelprojekt bis zur GroBbaumaBnahme. Beide
Bereiche erganzen sich gezielt, um gemeinsam ganzheitliche
Lésungen fur die Immobilienwirtschaft zu schaffen.

cherungsschutzzu bieten.” Diese abgestimmte Herangehensweise
bietet den Kunden nicht nur eine erhebliche Kostenersparnis,
sondern auch den Vorteil einer Ilickenlosen und effizienten Ver-
sicherungsabdeckung.

Nachhaltiges Bauen und ESG-Kriterien im Fokus

Einzentrales Thema der Synergien der beiden Geschéaftsbereiche
ist das nachhaltige Bauen und damit der Einfluss von ESG-Kriterien
(Environmental, Social, Governance)auf Immobilien. Cedric Lichte
verdeutlicht, dass die Baubranche fur einen erheblichen Anteil
desweltweiten CO,-AusstoBes verantwortlich ist. Neue und nach-
haltige Bauweisen wie etwa Holz-Hybrid-Bauvorhaben bringen
jedoch Herausforderungen mit sich, insbesondere in Bezug auf
die Versicherbarkeit und die Schadenhohen bei Wasserschaden.
Cedric Lichte: ,Ein Wasserschaden bei einem Holzbau kann im
Vergleich zu einem Betonbau um ein Vielfaches teurer sein und
zum Teil deutlich langere Bauunterbrechungen verursachen.”

Thorsten Kdcher betont, dass Immobilien, die keine ESG-Kri-
terien erfillen, zunehmend unattraktiv flr Investoren wlrden.

ﬁ ecconstruction | deas
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Unser Ziel ist es, unsere
Kunden vor unndétigen
Doppelversicherungen
zu bewahren und gleich-
zeitig einen umfassenden

Versicherungsschutz zu
bieten."

,Das ist insbesondere flr Fonds relevant, die eine gewisse Ren-
dite erwirtschaften mussen”, erklart der Leiter von Real Estate
Solutions. Daher arbeiten die beiden Ecclesia-Teams derzeit an
der Harmonisierung der ESG-Datenbasis, um eine einheitliche
und zertifizierte Basis der entscheidenden Daten fir alle Stake-
holder zu schaffen. ,Eine harmonisierte ESG-Datenbasis bietet
einen hohen Mehrwert und wiirde die Zusammenarbeit zwischen
Bauunternehmen, Banken und Investoren erheblich erleichtern”,
so Thorsten Kécher. Fir die Kunden bedeutet dies, dass sie von
klaren, einheitlichen Standards profitieren, die die Attraktivitat
und den Wert ihrer Immobilienprojekte steigern.

Strategische Ausrichtung und gemeinsame Zukunftsplane

Beide Expertensind sich einig, dass die Zusammenarbeit zwischen
ecconstruction und Real Estate Solutions kontinuierlich aus-
gebaut werden soll. ,Wir haben bereits zahlreiche Schnittstellen
identifiziert und nutzen die Expertise des jeweils anderen Teams
optimal’, sagt Cedric Lichte. Es sind gemeinsame Kampagnen und
Veranstaltungen geplant, um die geballte Kompetenz der Ecclesia
Gruppe in der Bau-und Immobilienbranche zu prasentieren und
die bereits entstandenen sowie weiter entstehenden Mehrwerte
mit der Branche zu teilen.

Hierflr ist der Ausbau der Team- und Infrastruktur ein weiterer
wichtiger Aspekt. Cedric Lichte: ,Wir werden unser Team weiter
ausbauenund haben bereits einige Schlisselpositionen neu be-
setzt. Vor wenigen Wochen hat ein Bauingenieur unsere Mann-
schaft verstarkt. Er bringt seine technische Expertise bei der
Analyse und Bewertung von Bauvorhaben ein.” Zudem wird eine
Key-Account-Manager-Stelle geschaffen, um die umfassende
Beratung bei Construction-Projekten voranzutreiben. Thorsten
Kdécher erganzt, dass dariber hinaus auch an der Entwicklung
eines einzigartigen Kundenportals gearbeitet werde. Dieses soll
neben denklassischen Vertrags- und Schadeninformationenauch
Themen wie Modellierung, physische und transitorische Risiken
sowie ESG-Faktoren abbilden. ,Unser Ziel ist es, ein Kundenportal
zu schaffen, das unseren Kunden einen entscheidenden Mehr-
wert bietet und uns vom Wettbewerb abhebt”, erklart Thorsten
Kocher. Firdie Kunden bedeutet dies einen deutlich verbesserten
Zugang zu wichtigen Informationen und eine vereinfachte Ver-
waltung ihrer Projekte.

¥ ecconstruction | deas

Thorsten Kdcher
und Cedric Lichte
im Gesprach.

Positive Aussichten trotz Herausforderungen

Cedric Lichte ist Uberzeugt, dass die Ecclesia Gruppe insbeson-
dere im Bereich des nachhaltigen Bauens und der ESG-Kriterien
eine Vorreiterrolle einnehmen wird. Die sich verandernden Markt-
bedingungen stehen aber ebenfalls - und aktuell mehr denn je -im
Fokus. Cedric Lichte: ,Die politischen Entwicklungen und die neue
Regierung in Deutschland kdnnten den Wohnungsmarkt stark be-
einflussen. Wir erwarten, dass es neue Forderprogramme und Sub-
ventionen geben wird, um den Wohnungsbau zu beleben.” Insgesamt
kdnnten diese Entwicklungen fur die Baubranche und damit far
ecconstructionund Real Estate Solutions neue Chancen erdffnen.

Die Ecclesia-Experten zeigen sich trotz aktueller Herausforde-
rungen optimistisch. ,Wir sind zuversichtlich, dass wir unseren
Kundenauchin Zukunft bestmdgliche Lésungen bieten knnen”,
sagt Thorsten Kocher. Unsere Anpassungsfahigkeit und proaktive
Herangehensweise soll den Kunden helfen, sich in einem dyna-
mischen Marktumfeld erfolgreich zu behaupten.

Die enge Zusammenarbeit und die strategische Ausrich-
tung der beiden Geschéftsbereiche Real Estate Solutions
und ecconstruction tragen dazu bei, dass Kunden um-
fassend und effizient betreut werden konnen. In einer
bewegten Welt darf niemand stehen bleiben. Um Heraus-
forderungen anzunehmen und aufkommende Hinder-
nisse zu Uberwinden, bedarf es einer Fokussierung auf

die eigenen Starken und dem Finden von nachhaltigen

Lésungen - und starken Partnern. So ist auch die Koope-
ration zwischen den beiden Bereichen ein gelungenes
Beispiel fur erfolgreiche Teamarbeit und Synergienut-
zung innerhalb der Ecclesia Gruppe. Die gemeinsame
Expertise und die kontinuierliche Weiterentwicklung der
Teams und Strukturen sichern den langfristigen Erfolg
und die Zufriedenheit der Kunden - durch die Schaffung
von Kundenvorteilen mitinnovativen Losungen, die weit
Uber traditionelle Dienstleistungen hinausgehen.
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Allgemeine Infos zu unseren
Versicherungen:
ecclesia.com/de/versicherungen
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RUckversicherungs-
markte

Was ist eine Riickversicherung?

Ruckversicherungen sichern Erst-
versicherer gegen hohe Einzel- oder Allgemeiner Trend der Branche
Kumulschaden ab und erhéhen deren

Zeichnungskapazitat. Die Rickversicherungsmarkte prasentieren sich in diesem Jahr aus Kundensicht stabil,
abernicht entspannt. Wahrend sich das Pramienniveau branchenweit auf einem hohen,
Rickversicherungsmarkte sind global aber konstanten Stand einpendelt, bleibt die Kapazitatslage weiterhin angespannt.
aufgestellt und ermaglichen die Risi- Leichte Ratenreduzierungen sind lediglich in schadenfreien Vertragen oder gut kalku-
kostreuung tber Lander und Branchen lierten Excess-of-Loss-Programmen maglich. Gleichzeitig bleibt die Bereitschaft der
hinweg. Besonders bei GroBschaden, Rlckversicherer, zusatzliche Kapazitaten bereitzustellen, sehr begrenzt - insbesondere
Naturkatastrophen oder Pandemien bei Frequenzrisiken, Aggregatsdeckungen und ausgewahlten Betriebsarten.

tragen Rickversicherer wesentlich
zur Stabilitdt des gesamten Ver-
sicherungsmarkts bei. Sie bieten
Kapazitaten, Know-how und indivi-
duelle Riickdeckungslésungen - vom
proportionalen Quotenvertrag bis zur
nicht-proportionalen Exzedentenver-
sicherung. Rickversicherer sind somit
zentrale Akteure in der Risikoarchi-
tektur.

Kapazitat

4,0

(1=steigt extrem, 2 = steigt, 3 = bleibt gleich, 4 = sinkt, 5 = sinkt extrem)

Die fiinf gréBten Treiber der Entwicklung

® Haufungund Intensitat von Naturkatastrophen @ Angespannte Kapazitatslage
Starke Differenzierung des Marktes Anpassung der Rickversicherungsstrategien
Wunsch nach mehr Sicherheit und Steuerung von Eigenkapital

5 < Riickversicherungsmarkte




Strikte Risikoselektion und differenziertes
Pricing pragen den Markt

Der Markt differenziert dabei stark: Wahrend Vertrage mit hohen
technischen Raten(1,2- bis 1,5-fach)im Non-proportional-Bereich
geringfligige Reduktionen erzielen, zeigen sich Quoten- und
Surplus-Treaties weiterhin preisstabil. Cross-LOB-Aggregate und
kombinierte Rickversicherungsprogramme bieten faktisch keinen
Verhandlungsspielraum - insbesondere dann, wenn keine konsis-
tenten Schadendaten oder technischen Argumente vorliegen.

Auf der strukturellen Seite ist zu beobachten, dass Erstversicherer
ihre RUckversicherungsstrategien gezielt anpassen. Viele haben
in den vergangenen Monaten bestehende Quotenldsungen (QS)in
Nichtproportionale Programme (NP)tberfihrt - mit dem Ziel, Riick-
versicherungskosten zu senken und Kapital effizienter einzusetzen.
Diese Entwicklung erhoht den Druck auf bestehende NP-Programme
und deren Pricing - insbesondere bei aggregierten Deckungen.

Gleichzeitig bleiben Frequenz-Layer und volatile Betriebsarten
(z. B. Naturkatastrophen, Cyber, komplexe Industriehaftung)ein
Engpass: Hier ist der Risikoappetit der Rickversicherer klar
limitiert. Ohne deutliche Risikodifferenzierung oder Preiszu-
gestandnisse lassen sich in diesen Bereichen kaum zusatzliche
Kapazitaten erschlieBen. Die technische Rate wird zunehmend
zur Eintrittskarte in das RUckversicherungsgeschaft.

Fazit

< Riickversicherungsmarkte

Info

Risikoeigentragung/Captives

Das anhaltend volatile Geschaftsumfeld und die weiter-
hin herausfordernden Bedingungen auf den traditionel-
len Versicherungsmarkten sorgen fur ein ungebrochen
hohes Interesse an Risikoeigentragungslosungen wie
Captives. Insbesondere Unternehmen aus schaden-
anfalligen Branchen oder mit schwer versicherbaren
Risiken nutzen Captives zunehmend, um Versiche-
rungsschutz zu wirtschaftlich tragbaren Konditionen
sicherzustellen, und ergédnzen damit klassische Ver-
sicherungsprogramme.

Captives werden zunehmend als strategisches Instru-
ment zur Starkung der Resilienz, zur Abdeckung von
Emerging Risks (z. B. Cyber, Klima, Lieferketten) und
zur flexiblen Gestaltung von Risikofinanzierung einge-
setzt. Die Marktdynamik und regulatorische Entwick-
lungen sprechen fur ein anhaltend starkes Wachstum
des Captive-Marktes.

In Europa hat die Einflihrung Captive-freundlicher Regu-
lierungenin Frankreich einen regelrechten Grindungs-
boom ausgeldst, und weitere Lander - darunter Italien,

Spanien und das Vereinigte Kénigreich - prifen ahnliche
Schritte. Die jingsten Anpassungen an Solvency Il und
die Diskussion um proportionalere Reqgulierung kdnnten
das Umfeld fiir Captives in Europa weiter verbessern,
wobei Deutschland wegen hoher regulatorischer Hirden
bislang als weniger attraktiv gilt.

Empfehlungen fiir unsere Kunden

Ruckversicherung ist kein Selbstlaufer - umso wichtiger ist
eine belastbare und datenbasierte Vorbereitung. Wir empfehlen
eine detaillierte Schadenhistorie, aktuelle Exposure-Zahlen und
klare technische Begrindungen flr das gewlinschte Rickver-
sicherungsdesign. Schadenfreie Programme sollten aktiv be-
worben und durch konsistente Underwritingdaten unterstitzt
werden, um Spielraum bei Pricing und Kapazitatsverhandlung
zu gewinnen.

Zudem sollte das Ruckversicherungs-
konzept frihzeitig hinterfragt werden:
Lasst sich eine Umstellung von QS auf
NP strategisch sinnvoll gestalten? Gibt
es alternative Schichtungen oder Layer-
Designs, die RUckversicherern zusatzliche
Anreize bieten? Der Bialog mit den Rick-
versicherungsmarkten muss aktiver, tech-
nischer und strategischer gefthrt werden
- pauschale Marktansprachen verlieren
zunehmend an Wirksamkeit.
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Sachversicherung

Was ist eine Sachversicherung? Allgemeiner Trend der Branche

Die Sachversicherung schitzt Unter- Die Sachversicherung bleibt auch 2025 herausfordernd. Wahrend sich die Gesamt-
nehmen und Organisationen vor fi- tendenz Gber nahezu alle Segmente hinweg durch steigende Pramien und restriktivere
nanziellen Verlusten durch Schaden Zeichnungspolitiken zieht, zeigt der Markt differenzierte Auspragungen in der Sozial-
an materiellen Gitern wie Gebauden, wirtschaft, klassischen Industrie und Logistik. Entscheidend ist jeweils die Kombination

Maschinen, technischen Anlagen, aus Schadenhistorie, Risikomanagement und Kapazitatsverfigbarkeit.
Lagerbestanden oder Buroeinrich-
tung. Versichert sind in der Regel

Gefahren wie Feuer, Leitungswasser,
Sturm, Hagel, Einbruchdiebstahl oder
Vandalismus. Durch eine individuell
anpassbare Deckung kann die Absi-
cherung exakt auf die betrieblichen
Anforderungen abgestimmt werden.
Erganzend kann eine Betriebsunter-
brechungsversicherung abgeschlos-
sen werden, die im Schadenfall den
Ertragsausfall kompensiert.

Kapazitat

Die Sachversicherungist einzentraler
Baustein im Risikomanagement, da
sie im Ernstfall die Fortfihrung des
Geschaftsbetriebs absichert und den (1=steigt extrem, 2 = steigt, 3 = bleibt gleich, 4 = sinkt, 5 = sinkt extrem)
finanziellen Schaden auf ein tragbares

MaB begrenzt.

4,0

Die fiinf gréBten Treiber der Entwicklung

® [nflation/Bau- & Materialkosten ® Zunahme von Naturgefahren ESG-/Nachhaltigkeits-
anforderungen Sanierungsstau/Unterversicherung Technologische Risiken

R Sachversicherung




Drei Segmente, ein Trend - teurer, selektiver, anspruchsvoller

| Sozialwirtschaft, Kirche und Gesundheitswesen

In der Sachversicherung sind in diesem Bereich Pramiensteige-
rungen von 15 bis 25 Prozent marktUblich. Griinde sind stark be-
lastete Partfolios durch Feuer-und LeitungswassergroBschaden
sowie unzureichende SanierungsmaBnahmen - oft mangels finan-
zieller Mittel bei sozialen Tragern. Hinzu kommen teurere Betriebs-
unterbrechungen infolge steigender Lohne und Rohstoffpreise.
Die Inflation, geopolitische Unsicherheiten und eine schwache
Konjunktur sorgen fir eine anhaltende Schadenkostendynamik.
Versicherer reagieren mit reduzierter Zeichnungsbereitschaft
und stérkerem Fokus auf Risikoqualitat. Fir Kunden gilt: Nur wer
transparent, strukturiert und mit Préventionsnachweisen auftritt,
kann Versicherungsschutz langfristig sichern.

Industrie

Imklassischen Industriegeschéft bleibt die Lage differenziert. Pra-
mien und Kapazitaten zeigen sich insgesamt stabil - allerdings unter
Bedingungen. Je nach Betriebsart, GroBe und Umsetzung von Risk-
Engineering-MaBnahmen fallt die Bewertung sehrunterschiedlich
aus. Galvanik, GieBereienund energieintensive Produktionsbetrie-
be sehen sich nach wie vor mit erhohtem Préamienniveau konfron-
tiert. Die Schadenhdhe steigt durch l&ngere Unterbrechungszeiten

und gesetzliche Anforderungen. Rlckversicherer zei-

Die Sachversicherung steht unter dem Druck steigender Schadenkosten,
geopolitischer Unsicherheiten und selektiver Underwriting-Politik. Wer
in Pravention, Datenqualitat und Risikotransparenz investiert, verschafft

sich Handlungsspielraum. Als Makler begleiten wir unsere Kunden dabei mit
Marktkenntnis, aktiver Ausschreibungssteuerung und branchenspezifischer
Verhandlungsstarke - fur tragfahige Losungen auch unter schwierigen Markt-
bedingungen.

& Sachversicherung

Investieren Sie in Risk-

4 Engineering und doku-
T; mentieren Sie |hre MaB-
nahmen nachvollziehbar.

gen sich weiterhin
zurlickhaltend und
fordern hohe Eigen-
tragungen. Langfristig gilt: Nur wer aktives Risk-Engineering
betreibt, wird sich dem Preisdruck entziehen kdnnen. Neue Markt-
teilnehmer mit signifikanter Kapazitat sind derzeit nicht in Sicht.

| Logistik

Besonders angespannt bleibt die Situation in der Logistik. Pra-
mien steigen deutlich, Kapazitaten sinken - speziell bei Risiken
mit unzureichendem Brandschutz oder Schadenvorgeschichte.
Die Anzahl an Brandschaden sowie Naturkatastrophenschaden
2024 war Uberdurchschnittlich hoch. Viele Lager entsprechen
lediglich den baurechtlichen Mindestanforderungen - aus Sicht der
Versichererist daszu wenig. Versicherer fokussieren sich auf das
Bestandsgeschaft, das Neugeschéaft wird selektiver gezeichnet.
Personalengpasse und komplexe Entscheidungswege verzdgern
zudem Platzierungen. Fir Kunden mit gutem Risikoprofil und
dokumentierten PraventionsmaBnahmen ergeben sich weiterhin
gute Chancen -alle anderen missen mit héheren Selbstbehalten,
Préamien und Deckungseinschrankungen rechnen.

Empfehlungen fiir unsere Kunden

Die Sachversicherung bleibt anspruchsvoll - Prémien steigen,
Zeichnung wird selektiver. Unsere klare Empfehlung: Starken Sie Ihr
Risikoprofil durch gezielte Praventionsmal3-
nahmen, solide Datenbasis und transparen-
te Kommunikation. Investieren Sie in Risk-
Engineering und dokumentieren Sie lhre
MaBnahmen nachvollziehbar - besondersin
sensiblen Segmenten wie Sozialwirtschaft
und Logistik oder beischweren industriellen
Risiken. Gemeinsam mit lhnen entwickeln
wir eine aktive Platzierungsstrategie, be-
reiten Ausschreibungen strukturiert vorund
verhandeln tragfahige Deckungskonzepte -
auch unter schwierigen Marktbedingungen.
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Was ist eine Sachversicherung
Real Estate?

Die Sachversicherungim Bereich Real
Estate richtet sich an Unternehmen,

die in gewerbliche oder wohnwirt-

schaftliche Immobilien investieren,
diese verwalten oder entwickeln. Sie
deckt Schaden an Gebauden, techni-
schen Einrichtungen und gegebenen-
falls an Mietausstattungen ab - ver-
ursacht durch klassische Risiken wie
Feuer, Leitungswasser, Sturm, Hagel,
Elementarereignisse oder Einbruch.

Durch dierichtige Absicherung werden
auch Ertragsausfalle durch Mietweg-
fall mitversichert. Diese Versicherung
ist besonders wichtig fur institutionel-
le Anleger, Projektentwickler, Asset
Manager und Wohnungsbaugesell-
schaften, um den langfristigen Wert
ihrer Investments zu erhalten und das
Immobilienportfolio gegen unvorher-
sehbare Ereignisse abzusichern.

Sachversicherung
Real Estate

Allgemeiner Trend der Branche

Die Allgefahrendeckung fir Immobilienportfolios steht 2025 aus unserer Sicht unter

weiterem Druck. Pradmien steigen, wahrend sich die Kapazitaten deutlich verknappen.
Besonders betroffen ist der Bereich Real Estate, da hier verschiedene Belastungsfak-
toren kumulieren: gestiegene Bau-und Reparaturkosten, zunehmende Naturgefahren,
verscharfte ESG-Anforderungen und ein deutlich selektiveres Zeichnungsverhalten der
Risikotrager.

Kapazitat

(1=steigt extrem, 2 = steigt, 3 = bleibt gleich, 4 = sinkt, 5 = sinkt extrem)

Die fiinf gréBten Treiber der Entwicklung

® [nflation/Bau- & Materialkosten ® Zunahme von Naturgefahren Brandschutz, E-Mobilitat,

PV-Anlagen

Betriebsunterbrechungsrisiken ESG-Vorgaben fur Immobilien

B2 Sachversicherung Real Estate




Gerade bei sinkender
Zeichnungsbereitschaft
ist die aktive Steuerung
des Ausschreibungspro-
zesses entscheidend.

Anspruchsvolles Marktumfeld
- wer vorbereitet ist, sichert sich Zugang

Versicherer reagieren mit hoheren Selbstbehalten, strikter Ri-
sikoprifung und Einschrankungen bei Deckungssummen oder
Sublimits. Die Platzierung gestaltet sich insbesondere fiir Port-
folios mit alteren Bestandsimmobilien zunehmend schwierig.
Diese Gebaude bergen ein Uberdurchschnittliches Schadenrisiko
-nicht nuraufgrund des baulichen Zustands, sondern auch, weil
sie oftmals nicht nach modernem Risikostandard saniert wurden.
Gleichzeitig nimmt die Schadenfrequenz durch Extremwetter-
ereignisse wie Sturm, Starkregen oder Uberschwemmung Zu -
ein Trend, der sich laut aktueller Prognosen in den kommenden
Jahren verstarken wird.

Hinzu kommt: Die Baukosten bleiben hoch. Neubauten enthalten
vermehrt komplexe technische Systeme wie etwa PV-Anlagen
auf Dachern, Smart-Building-Technik oder begriinte Dacher, die
einerseits Nachhaltigkeit fordern, andererseits neue Schaden-
potenziale und erhéhte Reparaturkosten
mit sich bringen. Parallel verscharfen
ESG-Vorgaben denrequlatorischen Druck.
Versicherer priifen zunehmend, ob Immo-
bilienportfolios langfristig klimaresilient,
emissionsarm und nachhaltig betrieben
werden - ein Aspekt, der auch in die Un-
derwriting-Entscheidungen einflieBt.

& Sachversicherung Real Estate

Empfehlungen fiir unsere Kunden

Immobilienhalter, Projektentwickler und Bestandshalter sollten
frihzeitig eine professionelle Risikoprasentation vorbereiten.
Transparente Objektlisten, Gebdudedaten, SchutzmaBnahmen
und Investitionsplane in die Nachhaltigkeit werden 2025 zum
Taroffnerim Underwriting-Prozess. Wer hier unvollstandig oder
verspatet agiert, riskiert nicht nur schlechtere Konditionen, son-
dernin Einzelfallen auch die komplette Ablehnung.

Gerade in einem Markt mit sinkender Zeichnungsbereitschaft
ist die aktive Steuerung des Ausschreibungsprozesses ent-
scheidend. Professionelle Vorbereitung, gezielte Auswahl pas-
sender Risikotrager und strukturierte Ausschreibungen - auch
im Konsortialumfeld - erhéhen die Wahrscheinlichkeit einer
erfolgreichen Platzierung deutlich. Zudem kann es sinnvoll sein,
Uber modulare Deckungskonzepte nachzudenken, die gezielt
auf Risiken wie Elementarschaden oder technische Sonder-
risiken eingehen.

Die Sachversicherung flr Real Estate wird auch 2025 anspruchsvoll bleiben.
Wer rechtzeitig vorbereitet, umfassend informiert und strategisch auftritt,

kann sich trotzknapper Kapazitaten solide Versicherungslosungen sichern. Als
Makler unterstltzen wir Sie dabei - mit fundierter Marktkenntnis, belastbaren
Verbindungen zu den relevanten Risikotragern und einem klar strukturierten
Platzierungsprozess.
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Was ist eine Technische
Versicherung?

Die Technische Versicherung umfasst
verschiedene Sparten, darunter Ma-
schinenbruch-, Elektronik-, Bauleis-
tungs- und Montageversicherungen.
Sie schutzt Maschinen, technische
Anlagen oder Bauprojekte vor un-
vorhergesehenen Schaden durch
Bedienfehler, Materialfehler, Kurz-
schluss, Konstruktionsmangel oder
auBere Einwirkungen. Besonders in
industriellen und projektbasierten
Betrieben ist sie eine unverzichtbare
Erganzungzur Sachversicherung. Sie
sichert Investitionen in Technik und
Infrastruktur und tragt wesentlich zur
Aufrechterhaltung von Produktions-
und Projektablaufen bei.

Technische
Versicherung

Allgemeiner Trend der Branche

Der Markt fiir Technische Versicherungen(TV)préasentiert sich in diesem Jahr (iber alle
Segmente hinweg stabil. Pramien und Kapazitaten bleiben auf konstantem Niveau - eine
Seltenheitin einem ansonsten stark fragmentierten Versicherungsjahr. Grund dafir sind
attraktive Schaden-Kosten-Quoten in den Vorjahren, ein vergleichsweise ausgewogener
Wettbewerb und ein zunehmender Fokus auf wachstumsstarke Bereiche wie erneuer-
bare Energien und Digitalisierung.

Kapazitat

(1=steigt extrem, 2 = steigt, 3 = bleibt gleich, 4 = sinkt, 5 = sinkt extrem)

Die fiinf gréBten Treiber der Entwicklung

® Schadenaufwand @ Veraltete Anlagen/fehlende Instandhaltung Wetter-/Naturereignisse

Kosteninflation

Fachkraftemangel

Technische Versicherung




Stabilitat mit branchen-
spezifischen Nuancen

Sozialwirtschaft, Kirche
und Gesundheitswesen

In diesem Geschéftsfeld zeigen sich
Technische Versicherungen stabil.
Weder auf Pramien- noch auf Kapazi-
tatsseite sind nennenswerte Ausschla-
ge zu erwarten. Technische Risiken
werden von Versicherern weiterhin
aktiv gezeichnet, sofern grundlegende
Risikomanagementstrukturen vorhan-
den sind. Spannungsfelder bestehen
punktuell bei Photovoltaik-Anlagen
(PV-Anlagen), insbesondere im Zusam-
menhang mit veralteten Anlagen oder
fehlenden Wartungsnachweisen. Dort
kdnnte es zu erhohten Anforderungen
oder Pramienzuschlagen kommen. Die
Entwicklung bleibt dennoch planbar -
ein Vorteil fir Einrichtungen, die plan-
bare Versicherungsbudgets benétigen.

| Logistik

Auchinder Logistikbranche ist der Markt fir klassische TV-Spar-
ten wie Elektronik und Maschinen aktuell stabil. Gute Schaden-
guoten, insbesondere bei schadenarmen Risiken mit aktiver
Instandhaltung, sorgen fir verldssliche Konditionen. Heraus-
forderungen bestehenim Bereich Photovoltaik: Hier steigen die
Risiken, einige Anbieter ziehen sich zurlck oder erhdhen selektiv
die Pramien. Versicherer fordern zunehmend detaillierte Risiko-
angaben - vor allem zur Bewertung von Naturgefahren und zur
Zustandserfassung von Technik-und Lagersystemen. Die Anzahl
der aktiven Anbieter reicht jedoch weiterhin aus, um fir einen
funktionierenden Wettbewerb zu sorgen.

Industrie

Im industriellen Umfeld sind Maschinen-und Elektronikversiche-
rungen ebenfalls von Stabilitét gepragt. Technisch schwierige
Risiken oder internationale Deckungskonzepte werden punktuell
teurer, insbesondere bei dlteren Anlagen
oder lickenhaftem Instandhaltungsma-
nagement. Dagegen sind Neuanlagen - vor
allem im Bereich erneuerbare Energien,
Wasserstofftechnologie und Batterie-
speicher - gut platzierbar, oft auch mit
attraktiven Konditionen. Neue Anbieter

erhohen den Wettbewerb und erweitern die Kapazitaten, was
Unternehmen zusatzliche Optionen erdffnet. Der Fachkrafte-
mangel - insbesondere bei spezialisierten Underwritern und
Schadenregqulierern - bleibt allerdings ein limitierender Faktor
in der Marktbearbeitung.

Empfehlungen fiir unsere Kunden

Die aktuelle Stabilitat ist kein Selbstlaufer. Eine strukturierte
Risikodarstellung, insbesondere bei PV-Anlagen, Eigenstrom-
I6sungen oder digitalen Steuerungssystemen, wird zum Erfolgs-
faktor. Investitionen in Instandhaltung, technische Dokumen-
tation und die Digitalisierung von Wartungszyklen starken die
Verhandlungsposition und sichern langfristig gute Konditionen.
Gleichzeitig lohnt es sich, neue Anbieter zu beobachten, die mit
flexibleren Losungen auf moderne Risiken reagieren. Wer gezielt
in nachhaltige Technologien investiert, trifft auf wachsendes
Interesse der Versicherer - auch als Ausdruck des eigenen
ESG-Engagements.

Technische Versicherungen bleiben stabil, entwickeln sich aber zunehmend
dynamisch im Hinblick auf Technologie, Nachhaltigkeit und neue Anlagentypen.

Wer sich hier rechtzeitig positioniert, profitiert von fairen Bedingungen und
einem aktiven Wettbewerb - besonders bei gut vorbereiteten Ausschreibungen
und innovativen Projekten.

Technische Versicherung
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Was ist eine Transport- &
Verkehrshaftungsversicherung?

Diese Versicherung richtet sich an
Speditionen, Frachtfihrer und Lo-
gistikdienstleister. Sie schitzt vor
Haftungsanspruchen, wenn Waren
beim Transport beschadigt, gestoh-
len oder verspatet geliefert werden.
Je nach Rechtsgrundlage (z. B. HGB,
CMR) besteht eine gesetzliche Haf-
tung - oft mit Haftungshochstgrenzen.
Die Police Ubernimmt die Erstattung
berechtigter Anspriche und schitzt
das Unternehmen vor wirtschaftlichen
Folgen durch Fehlerin der Transport-
abwicklung. Sie ist ein Muss fur alle,
die gewerbsmaBig Guter beférdern
oder lagern.

Transport- &
Verkehrshaftungs-
versicherung

Allgemeiner Trend der Branche

Der Markt fur Transport-und Verkehrshaftungsversicherungen steht auch im Jahr 2025
unter dem Einfluss tiefgreifender Veranderungen. Wahrend die Pramien im Vergleich
zuden Vorjahren aus unserer Sicht weiter steigen, weiten die Versicherer zugleich ihre
Kapazitaten aus. Die Ursachen flr diese gegenlaufige Entwicklung liegenin einer Kom-
bination aus geopolitischen Risiken, inflationsbedingten Kostensteigerungen und einer
wachsenden Nachfrage nach umfassender Absicherung - insbesondere in sensiblen

Bereichen wie der Kontraktlogistik.

Kapazitat

(1=steigt extrem, 2 = steigt, 3 = bleibt gleich, 4 = sinkt, 5 = sinkt extrem)

Die fiinf gréBten Treiber der Entwicklung

@ Politische Risiken/Kriegsgebiete @ Haftungserweiterung in der Kontraktlogistik

Lagerstandorten Digitalisierung/Plattformvertrage

Inflation/gestiegene Schadenkosten

Risikoprofile von

6B Transport- & Verkehrshaftungsversicherung



Globale Unsicherheiten und geopolitische
Risiken verscharfen die Lage

Ein wesentlicher Treiber des Marktwandels ist die zunehmende
Unsicherheit im globalen Warenverkehr. Politisch instabile Re-
gionen, wie etwa Teile Asiens, erschweren die Risikobewertung
internationaler Transporte. In Hochrisikogebieten sind Deckungen
teilweise nurnoch eingeschrankt oder gar nicht mehr erhaltlich.
Der englische Versicherungsmarkt hat bereits 2023 mit der so-
genannten Five Powers War Clause reagiert. Diese schlieBt Scha-
deninfolge von Kriegshandlungen der finf groBen Atommachte
pauschal vom Versicherungsschutz aus - eine Entwicklung, die
auch in Deutschland zu beobachten ist.

Zugleich fuhren inflationsbedingt gestiegene Schadenkosten -
etwa durch hohere Reparatur- und Wiederbeschaffungswerte
-zueiner Anpassung der Préamien. Die Underwriting-Politik wird
restriktiver: Versicherer prifen Antrage intensiver, verlangen
umfangreichere Risikodaten und treten bei unginstigen Risiko-
profilen zunehmend als Risikotrager zurtick. Hinzu kommt die
steigende Zahlan Forderungen durch Verlader nach erweiterten
Haftungslibernahmen in der Kontraktlogistik - haufig zulasten
der Logistikunternehmen.

Neben diesen Kernentwicklungen kommen weitere Faktoren
hinzu, die die Branche nachhaltig verandern. So erschwert das
BMF-Rundschreiben vom 1. Oktober 2021 die steuerliche Be-
glnstigungklassischer Transportversiche-

rungen. Unternehmen drohen bei unklarer

vertraglicher Gestaltung die Aberkennung

steuerlicher Vorteile. Auch das Urteil des Fazit
Europaischen Gerichtshofs zur Gruppen-

versicherung und die darauffolgende Ba-
Fin-Auslegungverandern die Bedingungen

firdie Versicherungsvermittlung erheblich

-gerade bei Besorgungskonstruktionen fur

Dritte im Rahmen komplexer Lieferketten.

&d Transport- & Verkehrshaftungsversicherung

Gleichzeitig verandern digitale Plattformen und Vermittlungs-
portale die klassische Transportversicherung. Der direkte Zu-
gang zu Policen via Plattformmodellen, teils automatisiert oder
Kl-gestltzt, erhdht den Preisdruck, stellt aber auch neue An-
forderungen an die Transparenz und Qualitat der Risikodaten.

Empfehlungen fiir unsere Kunden

Um Risiken in der Logistikversicherung effektiv zu managen,
sollten alle Lagerstandorte, Transportrisiken und logistischen
Ablaufe strukturiert dokumentiert und bewertet werden, da dies
nicht nur die Platzierung erleichtert, sondern auch Prémien und
Deckungsumfang beeinflusst. Gleichzeitig ist es wichtig, Kon-
traktlogistikvertrage regelmaBig zu prifen und Haftungserwei-
terungen kritisch zu hinterfragen - idealerweise unter Einbezug
des Versicherungsmaklers.

BeigroBeren Risiken kann es sinnvoll sein, alternative Versiche-
rungsmodelle wie Eigentragungskomponenten oder Captivesin
Betrachtzuziehen, um langfristig ausreichende Deckungskapazi-
tatensicherzustellen. Zudem sollten geopolitische Entwicklungen
und neue territoriale oder politische Ausschlisse aufmerksam
beobachtet und mit dem Makler besprochen werden, um maégliche
Deckungsltcken zu schlieBen. SchlieBlich ist auf die Einhaltung
steuerlicher und reqgulatorischer Vorgaben zu achten, insbeson-
dere bei Gruppenversicherungen, um rechtliche und steuerliche
Risiken zu vermeiden.
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Was ist eine Unfallversicherung?

Die private oder betriebliche Unfallver-
sicherung schutzt Personen vor den
finanziellen Folgen eines Unfalls, der
zu dauerhafter Beeintrachtigung oder
Invaliditat fihrt. Sie zahlt bei entspre-
chender Invaliditat eine Kapitalleis-
tung oder Rente und Gbernimmt unter
Umstanden zusatzliche Leistungen
wie Reha-MaBnahmen oder Umbau-
ten. Gerade bei Unféllen auBerhalb der
Arbeitszeit oder bei Selbststandigen
ist diese Versicherung eine sinnvolle
Ergénzung zur gesetzlichen Absiche-
rung. Sie bietet finanzielle Sicherheit
flr Betroffene und Familien, wenn ein
Unfall das gewohnte Leben dauerhaft
verandert.

Unfallversicherung

Allgemeiner Trend der Branche

Die Unfallversicherung prasentiert sich auch in diesem Jahr als stabile und kalkulierbare
Sparte. Trotz eines nach wie vor begrenzten Wettbewerbsumfelds bleibt der Markt nach
unserer Einschatzung profitabel und weitgehend ausgeglichen. Pramien und Kapazitaten
verharren auf konstantem Niveau - das gilt sowohl fir Einzel-als auch fir Gruppenunfall-
versicherungen. Wahrend neue Anbieter mit teils aggressiver Zeichnungspolitik in den
Markt eintreten, halten etablierte Versicherer an einem disziplinierten und schadenzen-
trierten Underwriting fest, insbesondere bei komplexeren oder internationalen Risiken.

Kapazitat

(1=steigt extrem, 2 = steigt, 3 = bleibt gleich, 4 = sinkt, 5 = sinkt extrem)

Die fiinf gréBten Treiber der Entwicklung

® Homeoffice/mobiles Arbeiten @ ,Employer Benefits"zur Mitarbeiterbindung Globale Unsicherheiten/

Auslandseinsatze

Gesundheits- und Prédventionsbewusstsein Steuerliche Rahmenbedingungen

7% Unfallversicherung




Neue Arbeitsrealitaten riicken Gruppen-
unfallversicherung in den Fokus

Ein wesentlicher Treiber ist die veranderte Rolle der Gruppen-
unfallversicherung im Zuge des gesellschaftlichen und arbeits-
rechtlichen Wandels. Die Zunahme von Homeoffice und mobilem
Arbeiten stellt neue Anforderungen an den Unfallschutz. Zwar hat
der Gesetzgeber 2021den gesetzlichen Schutz wahrend mobiler
Arbeit erweitert, doch bleiben zahlreiche Risiken - etwa bei all-
taglichen Wegen innerhalb der Wohnung - unversichert. Hier
schlieBt die Gruppenunfallversicherung sinnvoll eine Licke, indem
sie pauschal und ortsunabhangig fir die gesamte Belegschaft
gilt - ganz ohne individuelle Gesundheitsprifung.

Parallel dazu wachst die Bedeutung der Unfallversicherung als
Bestandteil moderner Arbeitgeberleistungen. In einem ange-
spannten Arbeitsmarkt nutzen immer mehr Unternehmen diese
Police gezielt als ,Employer Benefit’, um ihre Attraktivitat als
Arbeitgeber zu steigern und Mitarbeitende langfristig zu binden.
Die einfache Umsetzbarkeit und die steuerlich beglnstigte Aus-
gestaltung machen die Gruppenunfallversicherung zu einem
effizienten Instrument der Mitarbeiterflrsorge.

Auch die zunehmende globale Unsicherheit wirkt sich auf die
Nachfrage aus: Firinternational tdtige Unternehmen gewinnt die

Die Unfallversicherung bleibt ein verlasslicher Baustein fur
Unternehmen, die ihre Belegschaft ganzheitlich schitzen
madchten - ob im Buro, im Homeoffice oder weltweit im Ein-
satz. Sie bietet stabile Beitrage, flexible Gestaltungsmog-
lichkeiten und einen echten Mehrwert fiir Mitarbeitende.
Als Versicherungsmakler stehen wir hnen gerne zur Seite,
um passgenaue Losungen zu entwickeln, die lhre Personal-
strategie wirkungsvoll unterstitzen.

7% Unfallversicherung

Unfallversicherung weiter an Bedeutung - etwa im Rahmen von
Entsendungen in Krisenregionen oder bei der Absicherung von
Auslandseinsatzen. In vielen Fallen ist eine Unfallversicherung
sogar Voraussetzung fur Projektzulassungen oder die Erfillung
von Auftragsbedingungen vor Ort.

Empfehlung fiir unsere Kunden

Prifen Sie, ob Ihre mobil tatigen Mitarbeitenden - etwaim Home-
office oder auf Dienstreisen -ausreichend abgesichert sind, denn
eine Gruppenunfallversicherung kann Licken der gesetzlichen
Unfallversicherung wirksam schlieBen. Gleichzeitig bietet sie
einen echten Mehrwertim Wettbewerb um Fachkréafte: Als Zeichen
der Wertschatzung Uberzeugt sie durch einfache Handhabung
und umfassenden Schutz.

Flrinternational tatige Unternehmen ist es zudem entscheidend,
ob bestehende Programme auch im Ausland greifen - insbeson-
dere bei Einsatzen in Hochrisikogebieten. Da viele Tarife heute
umfangreiche Zusatzleistungen enthalten, lohnt sich eine regel-
maBige Uberpriifung der Vertragsinhalte, um den Schutz gezielt
zu optimieren. Nicht zuletzt sollte die steuerliche Gestaltung
beachtet werden, um Gruppenunfallversicherungen rechtssicher
und wirtschaftlich sinnvoll umzusetzen -insbesondere im Hinblick
auf geldwerte Vorteile.
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Was ist eine Vermégensschaden-
haftpflichtversicherung?

Diese Versicherung schutzt vor finan-
ziellen Schaden, die durch berufliche
Fehler entstehen - etwa durch falsche
Beratung, fehlerhafte Gutachten oder
unterlassene Hinweise. Sie ist beson-
dersrelevant fur Entscheidungstrager
in verantwortungsvollen Positionen.
Die Police deckt berechtigte An-
spriiche auf Schadenersatz ab und
ubernimmt die Kosten fur rechtliche
Auseinandersetzungen. Da reine
Vermdgensschaden oft existenz-
bedrohend sein kénnen, stellt diese
Haftpflichtversicherung eine zentrale
Absicherung fur Entscheider dar, die
mit Verantwortung fr Menschen und
Mittel arbeiten und strategische Ent-
scheidungen treffen.

Vermogens-
schadenhaftpflicht

Allgemeiner Trend der Branche

Die Vermdgensschadenhaftpflichtversicherung(VSH)steht unter splirbarem Druck. Zwar
bleiben die verfligbaren Kapazitaten auf einem stabilen Niveau, doch die Prémien werden
voraussichtlich infolge wachsender rechtlicher Anforderungen, verscharfter Regulierung
und zunehmend komplexer Schadenfélle deutlich ansteigen. Besonders betroffen sind
Verantwortliche in Bereichen mit hoher Haftungsexponierung - unabhangig davon, ob
sie in einem Industrieunternehmen, einer Logistikgruppe, einem mittelstandischen
Gewerbebetrieb oder einer Einrichtung im Gesundheits- oder Sozialwesen tatig sind. Flr
sie bleibt die VSH ein zentraler Bestandteil des Risikomanagements - doch Abschluss
und Betreuung werden anspruchsvoller.

Kapazitat

(1=steigt extrem, 2 = steigt, 3 = bleibt gleich, 4 = sinkt, 5 = sinkt extrem)

Die fiinf gréBten Treiber der Entwicklung

@ Verschérfte Regulatorik/Compliance @ Rechtsprechung/Verfahrenskomplexitat Hohe Schadenkosten
durch Beratungshaftung Eingeschrankter Anbieterkreis Neue Tatigkeitsfelder(z. B. ESG, Kl)

Vermdgensschadenhaftplicht




Strenge Regulierung und héhere Haftungsrisiken
verscharfen Anforderungen

Die zentralen Treiber dieser Entwicklung liegen vor allem im recht-
lichen und wirtschaftlichen Umfeld. Verscharfungen gesetzlicher
Rahmenbedingungen - etwa durch strengere Compliance-Vorgaben,
ESG-Regelungen oder neue Transparenzpflichten - erhéhen das
Haftungsrisiko signifikant. Gleichzeitig entwickeln sich Gerichts-
entscheidungen zunehmend zulasten der Betroffenen: Klare Be-
weispflichten, hdhere Sorgfaltsanforderungen und ausgedehnte
Schadenersatzanspriche fihrenzulangeren und teureren Verfahren.

Auch der wirtschaftliche Druck spielt eine Rolle. Bei gestiegenem
Kostendruck und héherer Erwartungshaltung der Mandanten
werden kleine Fehler schneller zu groBen Vermdgensschaden.
Hinzu kommt: Die Schadenhistorie der VSH-Sparte ist gepragt von
langwierigen Verfahren und hohen Zahlbetragen - ein Umstand,
der Versicherer veranlasst, Pramien anzuheben, Bedingungen zu
verscharfen oder Deckungssummen zu begrenzen.

Ein weiterer Faktor ist der eingeschrankte Anbieterkreis. Die
VSH wird GUberwiegend von spezialisierten Versicherern getra-

Prémien werden voraussicht-

lich infolge wachsender recht-
licher Anforderungen deutlich
ansteigen.

gen, die Uber umfangreiche Erfahrung und tiefe
Kenntnis derjeweiligen Berufsgruppen verfigen.
Die Policen sind stark individualisiert, die Be-
dingungswerke teils Gber Jahre gewachsen und
fein abgestimmt. Fir viele Kunden ist daher ein
Wechsel nur mit erheblichem Aufwand mdglich
- was die Verhandlungsposition auf dem Markt
weiter schwacht.

Empfehlungen fiir unsere Kunden

Bereiten Sie lhre Vertragsverlangerung friihzeitig vor, indem Sie
aktuelle Informationen zu Tatigkeitsbereichen, Haftungsszena-
rienund Projekten zusammentragen - das schafft Transparenz
und starkt Ihre Verhandlungsposition. Gleichzeitig sollten interne
Prozesse zur Schadenpravention und Dokumentation optimiert
werden, da eine nachvollziehbare Beratung im Ernstfall ent-
scheidend sein kann und sich positiv auf die Risikobewertung
auswirkt.

Prifen Sie regelmaBig mit Ihrem Makler, ob der bestehende
Versicherungsschutz noch zu Ihrem Geschaftsmodell passt -
insbesondere beineuen Tatigkeitsfeldern wie ESG-Beratung, Kl
oder digitalen Geschaftsmodellen. Nutzen Sie Ihre individuelle
Risikosituation, um Vertragsbedingungen aktiv zu verhandeln
und wichtige Klauseln zu sichern oder zu erweitern, ohne un-
notige Mehrkosten zu verursachen. Und auch wenn der Markt
begrenztist, kann sich bei stark steigenden Pramien oder ver-
scharften Bedingungen eine Zweitmeinung lohnen - ein er-
fahrener Makler wie die Ecclesia Gruppe hilft, Alternativen zu
prifen und zu bewerten.

Die Vermogensschadenhaftpflichtversicherung bleibt ein anspruchsvolles,
aber unverzichtbares Element professioneller Absicherung - vor allem im Ge-
sundheitswesen, in der Sozialwirtschaft und in kirchlichen Einrichtungen. Die

Rahmenbedingungen werden komplexer, die Anforderungen an Unternehmen
und Einrichtungen steigen. Umso wichtiger ist eine strategisch aufgestellte, pro-
fessionell begleitete Absicherung - zugeschnitten auf Ihre Risiken, Ihre Branche
und lhre Zukunftsplane. Als Ihr Versicherungsmakler unterstiitzen wir Sie dabei,
diesen Schutz nicht nur zu sichern, sondern zukunftsfahig weiterzuentwickeln.

Vermogensschadenhaftplicht
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Was sind Vorsorgelésungen?

Die betriebliche Krankenversicherung
(bKV) bietet Mitarbeitenden Zusatz-
leistungen zur gesetzlichen Kranken-
versicherung, z. B. flr Zahnersatz,
Sehhilfen oder Facharztbehandlung.
Die betriebliche Altersvorsorge (bAV)
erganzt die gesetzliche Rente durch
arbeitgeberfinanzierte oder arbeit-
nehmerfinanzierte Rentenmodelle.

Beide Ldsungen steigern die Mitarbei-
terbindung, erhohen die Attraktivitat
des Arbeitgebers und leisten einen
Beitrag zur sozialen Absicherung der
Beschaftigten. Fir Unternehmen bie-
ten sie steuerliche Vorteile sowie ein
wichtiges Differenzierungsmerkmal
im Wettbewerb um Fachkrafte.

Vorsorgelosungen
bKV & bAV

Allgemeiner Trend der Branche

Indiesem Jahrzeigt sich der Markt flr betriebliche Vorsorgelésungen - insbesondere im
Bereich der betrieblichen Altersvorsorge (bAV)und der betrieblichen Krankenversicherung
(bKV) - strukturell stabil. Sowohl Prémien als auch Versicherungskapazitaten bewegen
sich auf einem konstanten Niveau. Der Fachkraftemangel bleibt dabei der zentrale Trei-
ber: Unternehmen setzen verstarkt auf bAV und bKV als personalstrategisches Mittel zur
Mitarbeiterbindung und -gewinnung. Fir viele Mitarbeitende sind diese Zusatzleistungen
inzwischen ein Entscheidungskriterium bei der Arbeitgeberwahl geworden.

Kapazitat

(1=steigt extrem, 2 = steigt, 3 = bleibt gleich, 4 = sinkt, 5 = sinkt extrem)

Die fiinf gréBten Treiber der Entwicklung

® Fachkraftemangel/demografischer Wandel @ Fortschreitende Inflation Zunahme von Krankheiten
Verdnderung der dffentlichen Gesundheitssysteme Soziale Verantwortung flr Mitarbeitende

=, Vorsorgeldsungen bKV & bAV




Stabiler Rahmen mit wachsendem strategischem Potenzial

Trotz dieser gestiegenen Nachfrage haben sich die Bedingun-
gen bislang nicht verteuert. Hintergrund ist ein ausgeglichener
Markt, in dem ausreichend Anbieter und Produkte verflgbar
sind. Auch gesetzliche Anderungen, etwa bei den Rechnungs-
grundlagen oder dem Zinsmarkt, wirken sich bislang nur moderat
auf die Tarife aus. Eine Ausnahme bildet die Berufsunféahig-
keitsversicherung, bei der die Prdmien infolge der Anhebung
des gesetzlichen Hochstrechnungszinses zum 1. Januar 2025
leicht sinken.

Langfristig kdnnte sich das Bild jedoch wandeln: Der individuelle
und gesellschaftliche Vorsorgebedarf steigt. Demografischer
Wandel, wachsende Lebenserwartung und steigender Gesund-
heitsbedarf sprechen klar fir eine hohere Nachfrage. Ob diese
auch zu héherem Umsatz fuhrt, hangt allerdings maBgeblich
vom finanziellen Spielraum der Versicherten ab. Inflation, Lohn-
entwicklung und Lebenshaltungskosten werden bestimmen,

Verbreitungsgrad von Zeitwertkonten steigt

Mit Zeitwertkonten sparen Mitarbeitende Teile ihres
Gehalts beim Arbeitgeber an und nehmen davon spa-
ter eine bezahlte Auszeit. Seit April 2025 gibt es auch
fUr die Beschaftigten des offentlichen Dienstes klare
Regelungen dazu. Wir erwarten auch allgemein eine
hohere Nachfrage von Mitarbeitenden nach dieser be-
trieblichen Sozialleistung. Unser Spezialmakler fir die
Absicherung von Arbeitnehmerwertguthaben berat
Sie gerne zu gesetzlichen Rahmenbedingungen und
betrieblichen Gestaltungsmaglichkeiten.

ob Unternehmen und Beschaftigte zusatzliche VorsorgemaB-
nahmen realisieren kénnen.

Unterstltzung kommt dabei zunehmend von politischer Seite. Der
aktuelle Koalitionsvertrag der Bundesregierung setzt Impulse zur
Starkung der betrieblichen Vorsorge -insbesondere durch geplante
MaBnahmen zur Digitalisierung, zur Entbirokratisierung sowie zur
Verbesserung der Portabilitat von Vorsorgeanspriichen beim Arbeit-
geberwechsel. Auch der gesetzlich angestoBene Ausbau digitaler
Rentenlbersichten kdnnte das Bewusstsein fir Versorgungslicken
und damit die Akzeptanz betrieblicher Angebote weiter erhéhen.

Empfehlungen fiir unsere Kunden

Insgesamt bietet der Vorsorgemarkt ein verlassliches Fundament.
Wenn Sie frihzeitig investieren, sichern Sie sich nicht nur attrak-
tive Konditionen, sondern starken zugleich ihre Arbeitgebermarke
und erflllen wachsende Erwartungen lhrer Mitarbeitenden - mit
geringem Risiko und langfristiger Wirkung.

Unternehmen sollten die aktuell stabile Marktlage strategisch nutzen. Wer
jetzt handelt, kann attraktive Vorsorgekonzepte zu stabilen Preisen imple-
mentieren und so dem Fachkraftemangel aktiv entgegenwirken. Gleich-

zeitig empfiehlt es sich, Entwicklungen wie die Inflationsentwicklung, neue
Gesetzesinitiativen oder steuerliche Rahmenbedingungen aufmerksam zu
beobachten. Denn mittel- bis langfristig konnten diese die Pramiengestal-
tung beeinflussen - insbesondere, wenn sich der gesellschaftliche Druck zur
Eigenvorsorge weiter erhoht.

£, Vorsorgeldsungen bKV & bAV
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Was ist eine Warenkredit-
versicherung?

Die Kredit- oder Warenkreditversi-
cherung schiitzt Unternehmen vor
Zahlungsausfallen durch gewerb-
liche Kunden. Wenn ein Abnehmer
zahlungsunfahig wird oder Insolvenz
anmeldet, springt die Versicherung
ein. Dadurch sichern Unternehmen
ihre Liquiditat, starken ihre Bonitat
und kdnnen kalkulierbarer wachsen.

Die Versicherung prift zudem die Bo-
nitat von Neukunden und unterstitzt
im Forderungsmanagement. Beson-
ders im internationalen Geschaft ist
diese Absicherung ein wichtiges Mittel
zur Risikosteuerung und verhindert,
dass AuBenstande zu existenzbedro-
henden Verlusten flhren.

Warenkredit-
versicherung (WKV

Allgemeiner Trend der Branche

Der Markt fir Warenkreditversicherungen zeigt sich 2025 weitgehend stabil. Prémien
und Kapazitaten bleiben nach unserer Einschatzung im klassischen Kreditversiche-
rungsbereich konstant. Die Marktstruktur ist oligopolistisch gepragt - wenige groBe
Anbieter teilen den Markt unter sich auf. Neue Teilnehmer treten kaum in Erscheinung.
Wachstum erfolgt in erster Linie durch steigende Umsatze bereits versicherter Unter-
nehmen. Umverteilungen von Marktanteilen konnen zu kurzfristigem Preisdruck fihren,
langfristig bleibt das Preisniveau jedoch niedrig und stabil.

Kapazitat

(1=steigt extrem, 2 = steigt, 3 = bleibt gleich, 4 = sinkt, 5 = sinkt extrem)

Die fiinf gréBten Treiber der Entwicklung

® [nsolvenzentwicklung ® Wirtschaftliche Abschwéachung Sanktionen/Handelsbarrieren
Rlckzug einzelner Anbieter Bonitatsprifung/Datenqualitat

& Warenkreditversicherung




Stabilitat mit strukturellem Wandel im Factoring

Andersim Factoring-Bereich: Hier zeigen sich dynamischere Ent-
wicklungen. Die gestiegenen Refinanzierungskosten der Anbieter
fUhren zu héheren Pramien. Gleichzeitig steigt die Nachfrage
nach Liquiditatslosungen - gerade im Mittelstand. Der Rlckzug
internationaler Banken aus dem mittelstdndischen Factoring-
Geschaft verscharft das Angebot-Nachfrage-Gefélle. Weniger
Anbieter treffen auf einen steigenden Bedarf - was zu weiteren
Preissteigerungen fihren kann.

Factoring hat sich im Finanzierungsmix vieler Unternehmen als
feste GroBe etabliert. Es bleibt ein wachsendes Segment, ins-
besondere flr Betriebe, die flexibel auf wirtschaftliche Heraus-
forderungen reagieren missen. Wichtig ist es nun, den eigenen
Absicherungsbedarf rechtzeitig zu evaluieren und mit dem Markt-
angebot abzugleichen. Ausschreibungen sollten frihzeitig vor-
bereitet, bestehende Vertrage regelmaBig Uberprift und interne
Prozesse hinsichtlich Datenqualitat und Forderungsmanagement
gescharft werden.

Zusatzlich gewinnen politische und wirtschaftliche Rahmenbe-
dingungen an Bedeutung. Geopolitische Risiken, gestorte Liefer-

& Warenkreditversicherung

Info

Geopolitik & Weltwirtschaft - neue Risiken
fiir die Warenkreditversicherung

Die weltwirtschaftliche Lage beeinflusst zunehmend
auch die Warenkreditversicherungsbranche. Han-
delskonflikte - etwa drohende Zdlle zwischen EU und
China, Sanktionen gegen Russland oder Spannungen
im asiatisch-pazifischen Raum - flihren zu gestorten
Lieferketten, Zahlungsausfallen und wirtschaftlicher
Unsicherheit. Fir Unternehmen bedeutet das: Forde-
rungsausfalle werden wahrscheinlicher, insbesondere
im Exportgeschaft.

Versicherer reagieren darauf mit Zurtickhaltung bei
Landerrisiken, hoheren Selbstbehalten oder restrikti-
veren Zeichnungskriterien. Bestehende Policen kdnnen
betroffen sein - etwa durch Ausschlisse fir bestimmte
LLander oder Branchen. FUr exportorientierte Unter-
nehmen wachst damit der Handlungsdruck: Sie soll-
ten bestehende Deckungskonzepte auf geopolitische
Risiken priufen und gezielt erweitern, beispielsweise
um politische Risiken oder Absicherungen gegen Zah-
lungsverzogerungen. Wer friihzeitig handelt, sichert sich
auch inunruhigem Fahrwasser stabile Zahlungsstrome.

ketten und eine sich abzeichnende protektionistische Handels-
politik erschweren internationale Geschafte. Unternehmen mit
Exportfokus sollten sich frihzeitig mit erweiterten Landerrisiken
und spezifischen Versicherungslésungen auseinandersetzen.

Empfehlungen fiir unsere Kunden

Wahrend die klassische Kreditversicherung planbar bleibt, ent-
wickelt sich die Factoring-Deckung zum sensibleren und stra-
tegischeren Instrument. Wenn Sie rechtzeitig handeln, sichern
Sie sich Vorteile in einem Markt, der sich strukturell veréandert
- und zugleich immer engmaschiger mit weltwirtschaftlichen
Entwicklungen verwoben ist.

7%



I | n S e r‘ St a r ke S Als Versicherungsmakler ist es unser Ziel, das Vermdgen unserer
Kunden langfristig, verlasslich und bestmaoglich gegen Risiken
abzusichern.

N e t ZW e r k Die Erweiterung unserer Aktivitaten ist entscheidend, um unsere

Marktposition zu starken und die Vielfalt und Qualitat unserer
Dienstleistungen zu erhéhen. Strategische Ubernahmen ermdg-
lichen es uns, unsere Expertise zu vertiefen und innovative L6-
sungen anzubieten, die den wachsenden Anforderungen unserer
Kunden gerecht werden.

Versicherungen
Als unabhangiger Versicherungsmakler
halten wir eine breite Palette an Versicherungs-
produkten und Speziallésungen vor.
................................................ R
Betrieb & Eigentum
Flhrung & Verantwortung
Rechts- & Schutzlésungen .
Mobilitat & Transport O . ‘
Digitale Sicherheit & Technik el -
X Mitarbeitende & Vorsorge .
Services Reisen & Freizeit
Wir bieten Ihnen ein umfassendes Dienst-
leistungsportfolio, damit Sie sich voll und ganz auf
Ihr Kerngeschéft konzentrieren kdnnen.

Risikoberatung & Risikomanagement
Einkauf und Vermittlung von Versicherungen
Entwicklung von Versicherungsprodukten
Schadenmanagement

Betreuung & 24/7-Support

Branchen

Dank unserer Spezialisierung auf verschiedene Geschaftsfelder
konnen wir erfahrene Experten einbeziehen, um maBgeschneiderte
Absicherungskonzepte zu entwickeln.

Gesundheitswesen .
Industrie & Gewerbe
Kirche C

Sozialwirtschaft
Transport & Logistik



Deshalb verfugen wir Uber ein umfassendes Portfolio entlang der
Wertschopfungskette und bieten Losungen fur Rickversiche-
rung, Transaktionen, Absicherungen von Finanzierungen sowie
Spezialversicherungen. Dariber hinaus entwickeln wir digitale
Okosysteme, die unseren Kunden ganzheitliche und integrierte
Ldsungen ermoglichen. Mit unseren ecsolutions bieten wir um-
fassende Leistungen und Losungen, die einzigartig sind und neue
MaBstabe in der jeweiligen Branche setzen.

Unsere erganzenden Dienstleistungen umfassen Risikoberatung,
Schadenmanagement und 24/7-Support. Wir nutzen konsequent

Kunde
im Fokus
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unsere Daten, bauen unsere Analysekompetenzen aus und integrie-
ren KI-Losungen in unsere Prozesse. Durch unser starkes Netzwerk
kombinieren wir Services und Versicherungslésungen mit dem
Know-how unserer Spezialisten und bieten einzigartige Okosysteme
sowie spezialisierte Beratung durch unsere Kompetenzcenter.

Dabei werden sowohl die modularen Leistungen als auch die
Teams individuell nach Kundenanforderung zusammengestellt.
Durch diese ganzheitliche und kundenarientierte Herangehens-
weise entsteht ein starkes Netzwerk, das unseren Kunden ein
HéchstmaB an Sicherheit und bestmdgliche Losungen bietet.

Spezialisten-Netzwerk

Wir verfiigen liber ein starkes Netzwerk mit vielfaltigen
Kompetenzen, von denen unsere Kunden profitieren.

@ ©000000000000000000000000000000000000000 ©0000000000000000000000000000000000000000000 .
.
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cover.mesh - Digitalisierungseinheit der Ecclesia Gruppe
und Losungsanbieter fir ,embedded insurance”
Ecclesia Credit - Spezialist fir Kreditversicherungs- und
Finanzierungslosungen

Ecclesia Re - Spezialmakler fiir
Ruckversicherungslosungen

EGAS, Atralo und assona -

Spezialisierte Assekuradeure fir die Entwicklung

neuer und alternativer Versicherungslésungen und
-dienstleistungen

LIVA - Spezialmakler fir Transaktions-

versicherungen (M&A)

Peritos - Spezialist fiir die Abwicklung von GroBsché&den
VMD Prinas - Professionelles Absicherungs-
management flr technische GroBanlagen

ecsolutions.

Mit ecsolutions bieten wir unseren Kunden
eine hoch spezialisierte Beratung und
integrierte L6sungen.

ecconstruction

ecpension&benefits
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Klinische Studien

Wir gewahrleisten die
Versicherbarkeit von Unikliniken
und Forschungseinrichtungen.

Sichere Auslandseinsatze
Dank uns haben Mitarbeitende,
die in Krisenregionen ihren Job
tun, umfassenden Schutz.

LA

J

HRO-Award

Wir setzen uns seit Jahrzehn-
ten flr Patientensicherheit
ein und unterstitzen diese
mit einem umfassenden klini-
schen Risikomanagement.

Ganzheitliches Okosystem Mobility

Wir unterstltzen die Mobilitatswende unserer
Kunden mit einem integrierten Leistungsan-
gebot rund um die Versicherung.

Digitaler Wandel
Wir bieten der Sozialwirt-
schaft und dem Gesundheits-
wesen gezielten Schutz.
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