Ouo vadis Versicherungsmakler

- gemeinsam erfolgreich
in die Zukunft

Nicht erst die Vermittlerrichtlinie, die
derzeit in aller Munde ist, zwingt Versi-
cherungsmakler, sich liber ihre Arbeit
in der Zukunft Gedanken zu machen.

Wer schon langer als Versicherungs-
makler tatig ist, kann sich noch gut an
die Zeit vor 1994 erinnern, als noch alles
so einfach war... — Wenn man Produkte
am Markt vergleichen wollte, legte man
sie einfach nebeneinander, und das
glinstigste Angebot war dann auch das
Beste. Selbst im gewerblichen Versi-
cherungsbereich gab es kaum Bedin-
gungsunterschiede. - Seitdem hat sich
jedoch viel geéndert. Seit der Deregulie-
rung des Versicherungsmarktes 1994
haben sich Produkte und Bedingungen
rasant entwickelt, wobei die Dynamik
immens ist und immer weiter zunimmt.
Eine Vergleichbarkeit ist kaum noch
gegeben und die Halbwertzeit von Aus-
sagen zur Produktbewertung ist sehr
kurz geworden.

Die insbesondere im Privatkundenge-
schéft hilfreichen Vergleichsprogramme
entbinden den Versicherungsmakler
nicht von der Notwendigkeit, sich selbst
mit der Marktentwicklung, den einzel-
nen Produkten und ihren Besonderhei-
ten auseinanderzusetzen, um den Kun-
den médglichst optimal beraten zu
kénnen. Dieses gilt umso mehr fiir den
Bereich der gewerblichen Versiche-
rungen und die betriebliche Altersver-
sorgung. Dabei ist eine immer gréBer
werdende Informationsflut zu bewaélti-
gen. — Wie ist das alles noch zu leisten?

Ein Versicherungsmakler hat vor diesem
Hintergrund nur 2 Alternativen:
Entweder er spezialisiert sich auf
bestimmte Zielgruppen, Branchen, Pro-
dukte (und/oder Anbieter), oder er
schlief3t sich einem Verbund an, wobei
das eine das andere nicht ausschlieBt.

Viele Maklerkollegen méchten sich nicht
spezialisieren, sondern als Universalver-
sicherungsmakler breit aufgestellt blei-
ben. Dabei erdriickt sie jedoch der not-
wendige Aufwand, den sie betreiben
bzw. eigentlich betreiben missten, um
immer up to date zu sein.
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In einem Verbund jedoch wird der Auf-
wand von vielen Schultern getragen,
was dann wiederum viel effizienter ist.
Viele Arbeiten brauchen nur einmal erle-
digt werden und kommen dann allen
Verbundmaklern zugute. Das Rad muss
nicht jeder selbst erfinden. Zudem stellt
ein Verbund eine wesentlich starkere
Marktmacht dar als ein einzelnes
Maklerbiiro. Dieses wird immer wichti-
ger, wo die Versicherungsgeselischaften
die Versicherungsmakler in Kategorien
einteilen und Mindestumséatze verlan-
gen. Ein (partnerschaftlicher) Verbund
ist auch immer und insbesondere ein
kollegiales Miteinander, d.h. man kann
sich austauschen, partizipiert von den
Erfahrungen anderer und steht mit Pro-
blemen nicht alleine da.

Ein zukunftsorientierter Verbund ist
nicht mdglich ohne moderne und lei-
stungsfahige IT-Losungen. Die Zeit der
autonomen Einzelplatzarbeit ist dabei
vorbei; Terminalservertechnik hei3t das
Zauberwort. So kdnnen auch kleinere
Maklerbiiros ohne eignen Aufwand ein
professionelles integratives IT-System
nutzen, was zu einer deutlichen Arbeits-
entlastung sowie splrbaren Qualitats-
steigerung fihrt.

Zusammenfassend ist festzustellen,
dass es zur Arbeit in einem soliden Ver-
bund fiir die meisten Versicherungsma-
klerblros keine Alternative gibt, wenn,
man (weiterhin) erfolgreich sein will. Flr
diese Erkenntnis muss manch einer
noch Uber seinen eigenen Schatten
springen. Wer weiterhin denkt, an aiten
Modellen festhalten zu kénnen, wird Uber
kurz oder lang — gerade auch im Hin-
blick auf die Konsequenzen der Vermitt-
lerrichtlinie — auf der Strecke bleiben.
Die Konzentration der Versicherungs-
maklerschaft ist eine Tatsache, der sich
keiner entziehen kann, es sei denn, er
hat seine spezielle Schiene gefunden.

Gern stellen wir lhnen unser Partner-
schaftsmodell vor. Gehen Sie mit uns
gemeinsam in eine erfolgreiche Zukunft!
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