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Maklerpools fullen das
Betreuungsvakuum der Versicherer

SparmaBnahmen und Digitalisierungsstreben bei den Versicherern sorgen fir eine Art
Betreuungsvakuum in der Zusammenarbeit mit Versicherungsmaklern. Diese missen
und kdnnen Maklerpools schlieBen. Die KAB Maklerservice GmbH setzt dabei auf die
personliche Unterstitzung und eine Partnerschaft auf Augenhohe.

zess unterliegen. Das gilt auch fiir die Versicherungswirt-

schaft, insbesondere fiir Versicherungsunternehmen mit
ihren stindigen Vorstandswechseln, ihren stetigen Struktur-
anderungen, ihrem permanenten Kostendruck, ihrem Digita-
lisierungsstreben und dem Abbau von Personal. Davon bleibt
auch der Maklerbereich nicht ausgeschlossen.

J eder weif3, dass alle Mirkte einem stdndigen Change-Pro-

Diese Entwicklung ist aus Sicht des Versicherungsmaklers —
auch wenn oft Gegenteiliges behauptet wird - keine
Win-Win-Situation. Versicherungsmakler werden durch die
Entwicklung der vergangenen Jahre administrativ starker be-
lastet und haben damit noch weniger Zeit fiir die Betreuung
ihrer Mandanten. Das ist allerdings wiederum eine grofle
Marktchance fiir Maklerpools.

Verdnderung der Verantwortlichkeiten

Frither war es so, dass Maklerbetreuer und Vertriebsverantwort-
liche der Versicherer mit Ideen zum Makler kamen und indivi-
duelle Produktgestaltungen in Form von Rahmenvereinbarungen
ermoglichten. Diese Personen waren fiir den Makler vertraute
Ansprechpartner, besaflen die notwendigen Vollmachten und
konnten auf die Bediirfnisse des Maklers vor Ort eingehen.
Strategiegespriche, Trouble-Shooting, Kundenselektionen und
Schulung der Maklermitarbeiter waren keine Fremdwdorter.

Heute ist das anders. Hinzu kommt im Innendienst der Ge-
sellschaften oft noch mangelnde Erreichbarkeit, wenig Ent-
scheidungsfreude und auch Unkenntnis dariiber, wer eigent-
lich der Gesprichspartner ist. Vielen Sachbearbeitern fehlt
selbst das Wissen um den Berufsstand Makler. Das liegt aller-
dings am wenigsten in der Verantwortung der jeweiligen Sach-
bearbeiter, sondern an den Mafinahmen, die Versicherer im
Hinblick auf eine Kostenreduktion in den Abteilungen treffen.
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Digitalisierungsstreben
und Standardisierungsdrang

Das Serviceverhalten der Versicherer
gegeniiber den einzelnen Makler hat
sich gravierend verdndert. Heute spielt
die Digitalisierung sowohl in den
Maklerveranstaltungen wie auch in der
Aufgabenstellung des Maklerbetreuers
eine entscheidende Rolle. Es wird ver-
gessen, dass der Makler ca. 50 bis 80
Courtagevereinbarungen besitzt und
somit eine Vielzahl von Extranets in seine
Tagesarbeit und die seiner Mitarbeiter
einbinden muss. Das Maklerbiiro hat
nicht nur das Schnittstellenproblem zu
seinem Maklerverwaltungsprogramm,
insbesondere wenn er noch ,\Vergleicher
integriert hat, sondern auch das Hand-
lingproblem. Und das hat er schon,
auch wenn er nur mit fiinf bis zehn Ver-
sicherern zusammenarbeitet.

Zudem sind weitere fiir Makler nach-
teilige Entwicklungen zu beobachten.
Kunden gewinnen mehr und mehr Ge-
fallen an Onlineplattformen, FinTechs,
InsurTechs, RoboTechs und digitalen
Peer-to-Peer-Gruppen. Das bedeutet fiir
den Makler neuen Wettbewerb, der fiir
die Versicherer sehr interessant ist, da er
sich von dort ,,schrankfertiges“ Geschaft
erwartet. Und leider ist auch zu erken-
nen, dass die Produktlandschaft gerade
im interessanten SHUK-Bereich nur



noch wenig kreativ ist. Eine individuelle
Gestaltung des Versicherungsschutzes
fir die Kunden ist in breiter Fliche
nicht mehr gewiinscht: Der Versicherer
will alles ,,schrankfertig und ,.extranet-
fahig“ entwickeln und so auch geliefert
bekommen.

Unternehmensplanung
far Makler wird schwieriger

Der allergrofite Teil der Makler fiihrt
sein Geschift seit Jahren sehr erfolg-
reich. Dies wird auch weiterhin so sein.
Aber: Unter den beschriebenen Gegeben-
heiten ist eine mittelfristige Unterneh-
mensplanung fiir Maklerbiiros proble-
matisch. Sie miissen sich die Frage stellen,
wie sie sich auf die moderne Kommuni-
kationswelt einstellen konnen. Dies zeigen
beinahe alle Gespriche, die in den KAB
Partner-Meetings stattfinden. Versiche-
rungsmakler sehen die Unterstiitzung
der Versicherer als nicht mehr service-
orientiert an und nehmen daher gerne
die Unterstiitzung eines Maklerpools,
der ihn im Tagesgeschift begleitet, an.

Verschiedene Erfolgsfaktoren
far einen Maklerpool

Der KAB Maklerservice macht dies seit
1999. Er ist vor fast 20 Jahren mit einem
K-Rahmenvertrag einer Gesellschaft ge-
startet und konnte damit fiinf Makler fir
eine Zusammenarbeit iiberzeugen. Viele
weitere Produktideen und Rahmenvertra-
ge folgten. Heute bestehen Verbindungen
zu 2.000 Maklern, um die sich 30 Mitar-
beiter kimmern. Der KAB Maklerservice,
der auch heute ohne fremde Beteili-
gungen auskommt, wurde 2015 als pro-
zentual wachstumsstarkster Maklerpool
durch die Zeitschrift Cash ausgezeichnet.

Was sind nun also die Erfolgsmotoren
fiir einen Maklerpool? Die Schnittstel-
le vom Makler iiber den Maklerpool
zum Versicherer ist die Basis der Zu-
sammenarbeit. Nur eine Web-Seite,
die die Produktlinien, Kundendaten,
Vergleichsrechner usw. biindelt, ver-
einfacht die Tagesarbeit des Makler-
kollegen extrem. Uber den Maklerpool
kann der einzelne Makler exklusive
Produkte, Rahmenvertrage, Sanierungs-
vorteile sowie technische Schnittstellen
nutzen, die er als Einzelmakler nicht
hitte gestalten kénnen.

Bei der KAB werden etwa auch die Produktlandschaften der
Versicherer und Mitbewerber genau beobachtet. Der Trend
und die allgemeine Ausrichtung ,,Gewerbeversicherung ist der
Schwerpunkt der Akquise®, die einem haufig am Markt begeg-
net, reicht dem Unternehmen an dieser Stelle nicht. Gestaltet
werden dagegen besondere Zielgruppenkonzepte und stabile
Rahmenvertrage.

Aktuell beschaftigt sich die KAB beispielsweise mit dem Thema
Cyberversicherung - einem Trendthema mit viel Absatzpoten-
zial, wie eine noch junge KPMG-Studie besttigt. Es sind solche
Ansitze, die von einem Maklerpool praxisgerecht fiir den Makler
gepriift und gestaltet werden miissen. Maklerpools wie die KAB
konnen diese Themen bei den diversen Versicherern besser
sichten, konzeptionell verhandeln und gestalten als es der
einzelne Maklerkollege kann.

Der Motor ist die persodnliche Betreuung

Im Vordergrund in der Beziehung zwischen Makler und Mak-
lerpool steht jedoch vor allem die persénliche Unterstiitzung.
Und die ist eine der Erfolgsfaktoren von KAB. Einige Wettbe-
werber folgen ge-
rade dem digitalen

Hype und entwi-
ckeln ihren USP
stairker in diese
Richtung. Fir die

FUr die KAB ist die Digitalisierung eine Pflichtibung,
eine Notwendigkeit. Das Unternehmen richtet sich
jedoch strategisch und schwerpunktmaBig auf die
personliche Betreuung des Maklers aus.

KAB ist die Digi-

talisierung  eine

Pflichtiibung, eine Notwendigkeit. Das Unternehmen richtet
sich jedoch strategisch und schwerpunktmaflig auf die person-
liche Betreuung des Maklers aus. Fachteams und Maklerbetreuer
- mit hoher Erreichbarkeit und fachlicher Kompetenz - stehen
als Ansprechpartner zur Verfiigung. Die Mitarbeiter durchlaufen
Weiterbildungen bei DMA und DVA oder interne Fortbildung.
Die personliche Erreichbarkeit wird seit Jahren zusatzlich durch
die bundesweit stattfindenden KAB Partner-Meetings sicher-
gestellt. Auch in diesem Jahr werden wieder 14 Partnerveran-
staltungen stattfinden. Die Unterstiitzung und Forderung
junger Maklerkollegen durch den Jungmakler AWARD 2017 ist
fir den KAB Maklerservice selbstverstandlich. =

Von Volker Kropp, Geschaftsfiihrer
der KAB Maklerservice GmbH
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