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Innovativer Zielgruppenvertrieb geht seinen Weg

Von gleichen Rechten für Schwule und Lesben ist die Versicherungsbranche noch weit entfernt 

„Eine Versicherung, die für den Durchschnitts-Deutschen die beste ist, muss für Schwule und Lesben noch lange nicht sinnvoll sein“, so Oliver J. Pangratz, Geschäftsführer von My Way Finanz. Grund: Viele der führenden und bekanntesten Unternehmen bemühen sich nach seiner Aussage, die schwul-lesbische Klientel als „Risikogruppe“ auszuschließen: Sie fordern Angaben zu AIDS-Tests, um Rückschlüsse auf die sexuelle Orientierung des möglichen Kunden zu ziehen. My Way hingegen geht den umgekehrten Weg: Das Unternehmen wendet sich bewusst an eine homosexuelle Klientel.
Die tägliche Beratungspraxis in dieser Zielgruppe zeigt: Lebensversicherungen werden misstrauisch, wenn als Auszahlungsempfänger im Todesfall der gleichgeschlechtliche Lebenspartner eingetragen werden soll. Andererseits: Wer seine Homosexualität verschweigt, weil er aufwändige Klauseln, peinliche Rückfragen und ärztliche Untersuchungen umgehen will, bekommt dieses als Grund für eine spätere Zahlungsverweigerung vorgeworfen. Die Versicherung wertet dies als falsche Angabe und erklärt den Versicherungsschutz deshalb für verwirkt.

Und solches Vorgehen ist beileibe kein Einzelfall: Erschreckend hoch ist die Anzahl der Gesellschaften, bei denen die Vorbehalte gegen Homosexuelle noch präsent sind. „95% aller Versicherungen legen Schwulen und Lesben bewusst Steine in den Weg“, sagt Pangratz. 

Anrecht auf ehrenhafte Behandlung 

Diese offensichtliche Servicelücke will My Way Finanz durch ein eigenes exklusives Angebot schließen. „Wir wollen mit unserem Unternehmen Anwalt der Schwulen und Lesben sein – nicht nur für den Versicherungsabschluss, sondern auch bei Leistungsverweigerung im Auszahlungsfall.“ My Way hat das Ziel, die Assekuranz- und Investmentberatung von Schwulen und Lesben in Deutschland zu revolutionieren: Auch Lesben und Schwule hätten Anrecht auf ehrenhafte Behandlung durch die Aktuare, Hausjuristen und Produktmanager der Deutschen Versicherungsgesellschaften.     

Der derzeitige Missstand ist vielen in der Szene noch weitestgehend unbekannt und löst immer wieder Staunen und Kopfschütteln aus. Zwar gäbe es seit einigen Jahren eine Bewegung zu Versicherungen, die sich explizit an Schwule und Lesben wenden, doch dies geschehe vorwiegend aus rein subjektiven Argumenten: „Es gibt zwei Hauptargumente für eine Versicherung von Schwulen für Schwule – oder von Lesben für Lesben: Zum Einen das Verständnis, welches man sich von seinem Berater für die eigenen Ansprüche und Wünsche erhofft. Zum Anderen natürlich der Stolz darauf, dass die eigene Community eine Dienstleistung erbringen kann, die bislang allzu oft als Domäne Heterosexueller galt.“ All dies sei ebenso berechtigt wie wichtig, und auch Pangratz beruft sich mit My Way auf solche emotionalen Gründe. Nicht jedoch, ohne immer wieder auf die objektive Notwenigkeit der gewissenhaften Versicherungswahl hinzuweisen. Was ihn persönlich zur Gründung von My Way bewegte? „Es gibt weit über hundert Versicherungen, die ihre Dienste in Deutschland anbieten. Davon sind fast alle für Schwule und Lesben nicht nur uninteressant, sondern sogar ein Risiko. Da jedoch niemandem zugemutet werden kann, die Verträge sämtlicher Versicherungen allesamt bis ins Kleingedruckte zu lesen, gibt es My Way.“ Sein Unternehmen vermittele Policen – und zwar ausschließlich bei Versicherungen, die für schwul-lesbische Kunden keine zusätzlichen Hürden aufstellen. Außerdem biete der Finanzdienstleister Beratung und Hilfe für diejenigen an, die mit ihrer bisherigen Versicherung Schwierigkeiten durch Leistungsverweigerung haben.

Eine Idee auf Wachstumskurs 

Ein Konzept, das aufzugehen scheint: Im Raum Rhein-Neckar, auf den sich My Way anfangs konzentrierte, ist das Unternehmen laut Pangratz mittlerweile marktführend im Bereich der schwul-lesbischen Klientel. Auch deshalb, weil man Synergieeffekte mit Tochterunternehmen nutzen könne: Viele Kunden, die eine Versicherung abschließen, haben sich vorher bereits bei Geschäftsgründungen beraten lassen oder haben die Dienste des Reiseveranstalters My Way Travel in Anspruch genommen. Derzeit plant Pangratz die Expansion in alle Teile Deutschlands. Was ihn treibt, sind weniger die nackten Geschäftszahlen, sondern „ganz entscheidend auch der Wille, denjenigen unter die Arme zu greifen, deren Versicherungen die Auszahlung aus fadenscheinigen Gründen verweigern“. Freie Vermittler, die mit My Way im Rahmen eines Franchise-Systems kooperieren, gibt es inzwischen auch in Berlin, ab Januar ist das Unternehmen dann auch in München und Freiburg präsent. Aufbruchsstimmung herrscht somit bei Pangratz und seinen Kollegen, die allesamt eine gemeinsame Vision haben: „Irgendwann werden diejenigen Versicherer, die sich bislang gegen Schwule und Lesben wehren, einsehen, dass sie mit ihrem restriktiven Kurs nicht eine Risikogruppe ausschließen, sondern eine anspruchsvolle und leistungsbereite Klientel verprellt haben.“







