MARKTUMFELD

,Das Anspruchsdenken der KMU

hat sich verandert*

Interview mit Klaus Liebig, Geschaftsfiihrer der vim Versicherungs- & Finanzmanagement GmbH

Die vfim-Gruppe hat sich seit vielen Jahren als Experte flir Gewerbeversicherung
etabliert und steht Vermittlern besonders in diesem Bereich zur Seite. Beim
AssCompact Gewerbe-Symposium 2018 ist das Unternehmen als Kooperations-
partner flr die inhaltliche Ausgestaltung der Veranstaltungsreihe verantwortlich.

Seit einigen Jahren reden wir beinahe schon
von einem Hype in der Gewerbeversicherung.
Hiilt die Entwicklung an?

In den letzten Jahren konnten wir verstarktes
Interesse aufseiten der Maklerschaft fiir dieses
Thema feststellen. Vor allem jiingere Vermitt-
ler haben diese Kundenklientel fiir sich ent-
deckt und die Scheu davor verloren. Durch
den Wegfall traditioneller Einnahmequellen
aus dem Versorgungsgeschaft wird sich dieser
Trend noch weiter intensivieren.

Stellen Sie fest, dass Versicherer mehr
Interesse an einzelnen Sparten - also lieber
Haftpflicht- als Sachversicherung — und an
bestimmten Branchen - lieber Metallver-
arbeitung als Lagerbetriebe — haben? Oder
gilt das nur fiir das Industriegeschaft?

»Standige Marktbeobachtung und -analyse ist in dem
Marktsegment unabdingbar. Hierin liegt aber auch
zugleich fur den Einzelmakler ein groBer Hemmschuh.*

Es gibt durchaus Versicherer, die sich auf
einzelne Sparten oder Branchen spezialisiert
haben. Beispielhaft sei hier nur die Vermo-
gensschadenhaftpflichtversicherung genannt.
Stindige Marktbeobachtung und -analyse ist
in dem Marktsegment unabdingbar. Hierin
liegt aber auch zugleich fiir den Einzelmakler
ein grofler Hemmschuh. Da die Marktbe-
obachtung sehr zeitaufwendig ist, kann ein
kleiner Maklerbetrieb dies kaum selbst be-
wiltigen und so seine Kunden nicht in der
Tiefe beraten. Hier bieten wir mit unseren
Spezialisten Unterstiitzung.

Gibt es hier Auswirkungen auf die
Attraktivitit des Gewerbegeschifts fiir
Versicherungsmakler?
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Grundsitzlich ist zu beobachten, dass alle
Versicherer gerne die unproblematischen Ri-
siken zeichnen wollen, es aber einen Mangel
an qualifiziertem Underwriting bei komplexen
oder problematischen Risiken gibt. Gerade
da, wo gemeinsam mit dem Makler indivi-
duelle Losungen zur Schadenpréivention er-
arbeitet und danach individuelle Entschei-
dungen fiir die Zeichnung eines Risikos
getroffen werden miissen, wiirden wir uns
mehr aktive Marktteilnahme moglichst vieler
Versicherer wiinschen, die genau diese Ge-
schiftsfelder auch ,verstehen®

Doch auch im Vertrieb wird es eng. Die
Konkurrenz wird grofier, Makler konkurrieren
mit AO und Maklerkollegen. Wie wiirden
Sie den Wettbewerb beschreiben?

Hier lasst sich klar ein Trend hin zum Makler
feststellen. Das Anspruchsdenken der soge-
nannten KMU hat sich verdndert. Neben einer
hohen Fachkompetenz und Service vor Ort
erwartet eine Gesellschaft auch Marktiiber-
blick und Unabhéngigkeit vom Vermittler. Was
bisher nur fiir Grofigewerbe und Industrie
galt, wird nun auch von kleineren Firmen und
Gewerbetreibenden eingefordert.

Auch Vergleichsplattformen - und viel-
leicht auch Banken - werfen einen Blick
auf das Geschift. Wie konnen sich Makler
hier behaupten?

Aktuelle Umfragen zeigen, dass Gewerbe-
treibende nach wie vor einen personlichen
Berater bevorzugen. Der personliche Kontakt
zur Schaffung eines Vertrauensverhaltnisses
ist nicht zu ersetzen und nicht zu unterschétzen.
Ein unabhéngiger Vermittler mit dem notigen
Verstidndnis fiir den Bedarf des Kunden, guter
Ausbildung und hinreichender Erfahrung wird
sich meist gegentiber einer Vergleichsplattform



oder anderen Vertriebswegen, welche nicht
den Fokus auf das Gewerbegeschift gelegt
haben, durchsetzen konnen.

Das bedeutet auch, dass die Strukturen
innerhalb eines Maklerunternehmens gut
aufgebaut sein miissen. Haben Sie hierzu
ein paar Regeln parat?

Schlanke Prozesse und permanente Aus-
kunftsfahigkeit geh6ren zum Handwerkszeug
eines jeden Vermittlers, der sich im Gewerbe-
bereich engagiert. Nichts ist schlimmer als
schleppende Arbeitsprozesse, gepaart mit
verloren gegangenen Informationen oder
falschen Auskiinften. Ein gutes Maklerver-
waltungsprogramm (MVP) zdhlt also zu den
Grundvoraussetzungen eines strukturierten
Vermittlerbetriebes.

Oft braucht es Detailwissen um bestimmte
Branchen, Vorgéinge und manchmal auch
Absurdititen, um den passenden Ver-
sicherungsschutz zu liefern. Ist die Gewerbe-
versicherung also nichts fiir ,, Anfinger“?

Ein reicher Erfahrungsschatz ist natiirlich
gerade im Umgang mit Selbststindigen und
Firmen sehr wertvoll. Jiingere Makler kénnen
oftmals von ihren élteren Kollegen profitieren,
sich so manches abschauen und so zielsicher
den eigenen Weg im Umgang mit dieser
Kundengruppe finden.

Was halten Sie in dem Zusammenhang von
Biindel- bzw. Paketlosungen?

Fiir manche Branchen und Gewerbearten
gibt es durchaus sehr gute Paketlésungen.
Der Vorteil der Einfachheit dieser Produkte
ist natiirlich nicht von der Hand zu weisen.
Wir empfehlen jedoch trotzdem eine indivi-
duelle Betrachtung der Kunden-/Risiko-
situation und einen darauf abgestimmten
Risikotransfer. Ob dies nun tiber Einzelpolicen
oder ein Biindelprodukt erfolgt, steht bei uns
nicht im Vordergrund.

Wie sieht es denn dabei mit den ,,neuen
Risiken“ aus: Cyber, Elementarschéiden,
Terror. Welche Rolle spielen sie?

Elementarschiden sind bei uns nicht erst seit
dem letzten Sturmereignis ein Thema. In un-
seren Deckungskonzepten ist dieser Deckungs-
baustein sozusagen elementar wichtig. Zum
Thema Cyber stellen wir in den letzten Monaten
eine erhohte Nachfrage fest. Wichtig erscheint
mir hier, dass sich Versicherer der Thematik

professionell und unbiirokratisch
néhern. Unsere Vermittler werden
von uns in internen Schulungen
und Workshops auch zum Thema
Cyber und Terror umfassend in-
formiert und geschult.

Haben Sie - wie von anderer
Seite teilweise beklagt — Erfah-
rungen machen miissen, dass
sich die Schadenregulierung der
Versicherer verschlechtert hat?

Diese pauschale Auffassung teilen
wir nicht. Natiirlich schwankt
die Performance einzelner Ver-
sicherer in der Schadenbearbeitung von Zeit
zu Zeit. Die Branche befindet sich im Umbruch,
allerorts hilt die Digitalisierung Einzug und
Prozesse werden gestrafft. Auch hier ist der
gut strukturierte Vermittlerbetrieb im Wett-
bewerbsvorteil. Neben einem ,guten Draht®
zum Versicherer — zu dem auch der personliche
Kontakt gehort — vermeiden oft Fristeniiber-
wachung und rechtzeitiges Erkennen von
Storfallen Verdrgerung auf Kundenseite.

Klaus Liebig

»,Zum Thema Cyber stellen wir in den letzten Monaten
eine erhdhte Nachfrage fest. Wichtig erscheint mir hier,
dass sich Versicherer der Thematik professionell und

unbUrokratisch nahern.*”

Welche Entwicklung nimmt denn die
Gewerbeversicherung innerhalb der vfm?

Die vfm-Gruppe beschiftigt sich seit Jahr-
zehnten mit Gewerbeversicherungen - ein Um-
stand tibrigens, fiir den wir vor Jahren teilweise
»belichelt“ wurden. Wir sehen hier unverandert
die wichtige - auch betriebswirtschaftliche -
Basis fiir einen qualifizierten Maklerbetrieb.
In unserem Kompetenzcenter sind erfahrene
Spezialisten mit der Pflege und Weiterent-
wicklung unserer exklusiven Deckungskonzepte
betraut und stehen unseren Vermittlern mit Rat
und Tat zur Verfiigung. Mit diesen Dienst-
leistungen begleiten wir unsere Vermittler
weit iiber die am Markt tiblichen Standards
hinaus, wenn gewiinscht auch gerne beim
Mandanten/Makler vor Ort. m
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