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Last oder Lust?

Hausrat, Haftpflicht, Kfz und Co. machen viel Arbeit, bringen aber wenig Geld. Doch
es gibt einige Stellschrauben, an denen Makler drehen kénnen, damit sich die
Profitabilitédt ihrer Kompositbestédnde verbessert.

Als Peter Kunath vor einigen Monaten wegen Meinungsverschiedenheiten tber die
weitere Entwicklung des Unternehmens die Marburger Finet AG verlieR, hatte er schon
eine neue Geschaftsidee im Kopf. Wahrend seiner Zeit bei dem Maklerpool erreichten ihn
oft Anfragen von Vermittlern, ob der Pool ihnen die ein oder andere Aufgabe bei der
aufwandigen Betreuung des Kompositgeschaftes abnehmen kénne.Was Peter Kunath als
Poolchef nicht gelang, packt er nun auf eigene Faust an. Im September fiel der
Startschuss fur die Peter Kunath Partnerschaftliche Versicherungsmakler GmbH, die
Vermittlern anbietet, das Kompositgeschaft komplett auszulagern. Die Meinungen gehen
allerdings auseinander, ob dieses Modell funktioniert. Grinder Kunath berichtet bereits von regem Interesse. Stefan G.
Adams, Geschaftsfiuhrer der Dr. Adams & Associates GmbH & Co. KG, der regelmaflig Maklerunternehmen bewertet
sowie Bestands- und Unternehmensverkaufe organisiert, hegt hingegen ernste Zweifel, ob sich Makler darauf
einlassen.

Ungeachtet dessen bleibt die Frage, wie profitabel Kompositgeschaft betrieben werden kann. Ist es Last oder Lust?
Adams antwortet mit einem Jein. Es komme auf die Kostenstruktur an. ,Makler mit grokem Pramienvolumen, ganz
gleich, ob sie im Privatkundengeschéaft oder im gewerblichen Bereich unterwegs sind, haben in der Regel eine gute
IT-Ausstattung®, hat Stefan Adams festgestellt. Eine leistungsfahige IT kann eine notwendige Voraussetzung fur
Profitabilitat sein, muss es aber nicht. Im Privatkundengeschaft mit vielen Hausrat-, Kfz- und Haftpflichtvertragen wird
es ohne sie nicht gehen. Gewerbliche Versicherungen wickeln Makler mitunter nur mit dem Microsoft-Office-Paket ab.
So kennt Adams einen Makler mit etwa 400 mittleren Gewerbekunden, der ohne Bestandsfuhrungssystem auskommt,
alle Daten mit Excel verwaltet und dennoch hochprofitabel ist.

Privates und gewerbliches Kompositgeschaft unterscheiden sich in einem wesentlichen Punkt. Im Privatkundenbereich
werden nominal geringere Pramien gezahlt, daher fallen die Courtagen deutlich kleiner aus. Es missen in der Regel
groRere Bestande verwaltet werden, um auf vergleichbare Ertrage zu kommen. ,Die Anzahl der Kunden spielt im
privaten Kompositgeschéaft eine erhebliche Rolle, weil die Makler gezwungen sind, bei groRen Vertragszahlen
ausreichend in IT zu investieren und effiziente Prozesse zu entwickeln®, erlautert Michael Adams. Je gréRRer der
Bestand, desto groRer ist die wiederkehrende Courtage und desto mehr Spielraum besteht fur die Beschaftigung von
Angestellten im Innendienst und fur Investitionen in Informationssysteme.

,Viele Makler verdienen heute mit Leben und Kranken nicht mehr so viel wie vor sechs oder sieben Jahren. Damit der
Personalbestand und die Servicequalitat gehalten werden kann, bedarf es zusatzliches Sachversicherungsgeschaft.
Das héren wir bei unseren Bestandsbewertungen immer wieder, berichtet Adams. Da sich die
Sachversicherungspramie allein durch die Akquise von Neugeschaft nicht schnell genug aufbauen lasst, setzen immer
mehr Makler auf anorganisches Wachstum. Das Sachversicherungsgeschaft wird seiner Auffassung nach in den
kommenden Jahren noch an Bedeutung gewinnen. Er begriindet diese Prognose mit veranderten Regeln fur die
Stornohaftung in der Lebens- und Krankenversicherung. Auerdem bestehe die Gefahr, dass Abschlussprovisionen
zum Auslaufmodell mutieren, wie es in Grof3britannien geschieht. ,In finf Jahren gibt es in der Lebens- und
Krankenversicherung keine Abschlussprovision mehr, prophezeit Adams.

Mit einigen Stellschrauben Iasst sich die Rentabilitdt des Kompositgeschaftes beeinflussen, zum Beispiel mit der
Mischung der Vertragsbestéande. ,Viele Makler steuern das bereits in der Akquise und schicken Kunden, die lediglich
eine Autopolice suchen, gleich zum Direktversicherer. Sie werden kaum einen Makler finden, der es freiwillig zulasst,
dass 50 Prozent oder mehr seines Bestandes in der Kraftfahrzeugversicherung liegen®, erklart Adams. Wohin
unausgewogene Bestande fihren kdnnen, hat er selbst erlebt. Er erinnert sich an einen Makler, der fast seine
kompletten Courtageeinnahmen aus der Kfz-Versicherung generierte. ,Der war stehend k.o., hatte mehrere
Zulassungsdienste und bekam jeden Tag haufenweise Doppelkarten auf den Tisch.*



Hoéhere Rentabilitdt durch Servicepauschale

Die frihere Regel, wonach die Autopolice der Turéffner ist und das Ubrige Geschéft schon nachkommt, gilt nicht mehr
ohne weiteres. ,Wenn die Kfz-Versicherung eingedeckt wird, bemuhen sich die meisten Makler gleich von Anfang an
darum, den Kunden mit seiner kompletten Risiko- und Altersvorsorge zu Gbernehmen®, beschreibt Adams das
geanderte Vorgehen. Verursacht die Autoversicherung dann héheren Aufwand, stimmt zumindest fur den ganzen
Kunden die Rechnung, weil eine Quersubventionierung stattfindet. Wie wichtig die sein kann, zeigt sich regelmafig im
November, wenn das Wechselfieber in der Kfz-Sparte ausbricht. Dann liegt haufig alles andere brach, weil die
Vermittler nur damit beschéaftigt sind, ihren Kfz-Bestand zu halten.

,Etablierte Makler haben zudem ihre Courtagevereinbarungen haufig vernachlassigt”, weilt Adams aus Erfahrung.
AufRerdem verfligen viele im Gewerbebereich nicht Uber eine Gewinnbeteiligung, mit der umsichtiges
Risikomanagement und niedrige Schadenquoten honoriert werden. Im Privatgeschaft und fir Kunden aus dem
Kleingewerbe rat Stefan Adams zu einer Servicepauschale. ,Die Aufgabe des Maklers besteht doch darin, sich jedes
Jahr den Versicherungsbestand anzuschauen und ihn zu optimieren. Niedrigere Pramien fihren aber zu geringeren
Courtagen.” Ein Makler, der seinen Job gut macht, reduziert also sein Einkommen.

Dieser Widerspruch lasst sich mit einer Servicepauschale aufheben. Nach den Erfahrungen vieler Makler ist die
Einfihrung einer solchen Pauschale kein Problem, und Kiindigungen aus diesem Grund sind eher die Ausnahme,
sofern der erforderliche Service erbracht wird. Adams hat einen Makler mit 180.000 Euro wiederkehrender Courtage
bewertet, der in zwei Jahren die Einnahmen um 70.000 Euro durch eine Servicepauschale steigerte.
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