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GroRe Sorgen durch die

Stolpersteine der EU:
Julie Schellack:

JIn Brussel fehlt das Verstandnis flr
die Individualitat unseres Marktes”

Julie Schellack, Partnerin bei Martens & Prahl, (iber Fehler bei der Regulierung

it 850 Mitarbeitern fiir die Bereiche der
industriellen, gewerblichen und priva-
ten Versicherungen in mehrals 70 mittelstin-

Julie Schellack: Wir haben in der Mar-
tens & Prahl Gruppe Partner-Unternchmen,
die operativin den unterschiedlichsten Be-

Die Vertriebsstimmung bei Maklern ist auch
in diesem Jahr nicht unbedingt von Optimis-
mus gepriigt. Sind auch Sie im Stimmungstief?

¢ dischgeprigten Partnerunternehmen in ganz
E Deutschland und zahlreichen Vertriebspart-
& nernzihlt Martens & Prahl zu den fiinf grog-
2 ten Versicherungsmaklern in Deutschland.
E Schwerpunkte sind das Industrie- und Ge-
5 werbegeschift (Industriepolice/Business Co-
& ver). Das Unternehmen gehrt zu den letz-
% ten groBen Versicherungsmaklern, die noch
S als unabhiingiges Familienunternehmen be-

5 stehen. Die Partner sind freie Unternehmer

reichen unterwegs sind. Dazu gehéren klas-
sische Makler, die den mittelstindischen
Unternehmer rundum betreuen oder auch
Spezialisten, zum Beispiel fiir die Oldtimer-
Versicherung, Schiffe oder Kreditversiche-
rungen. Von Privatversicherungen bis hin
zu Industrieversicherungen betreuen wir
alles. Das besondere an unserer Gruppe
ist, dass die Partnerfirmen als freie Unter-
nehmer unter dem schiitzenden Dach der

I Nicht wirklich. Das gesamte Umfeld wird
jedoch durch die Regulierungswut des Ge-
setzgebers schwieriger. Nicht besonders
gliicklich erscheint mir auch, dass einige
wenige Branchenteilnehmer negativ in der
Presse auffallen. Und aus dem Bankensektor
schwappt Einiges riiber, was auch fiir unser
Geschiftsumfeld nicht hilfreich ist. In der
Sachversicherung sind wir aber guter Dinge.
Wir betreuen unsere Kunden sehr aktivund

irts
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& unter dem Dach der Gruppe. Die in Liibeck | Gruppe agieren kinnen. Sie nutzen dieIn- | individuell und kénnen daher auf die Bediirf-
2 ansiissige Holding versteht sich als Dienst- : dividualitiit vor Ort, ihre Stirke als Unter- | nisse vor Ort eingehen.

5 leister fiir die Partner. nehmer und zugleich die Grofe der Gruppe.

2 Das bietet viel Flexibilitiit und Kreativitit. Wo sehen Sie den Schwerpunkt des Geschiifts
g = Versicherungswirtschaft: Warum glauben Die Gruppe steht unterstiitzend unter an- in2013? |

£ Sie, dass Martens & Prahl eine Sonderstel- : derem mit Fachwissen oder Personalkapa- | - Vor allem die Bestandsbetreuung unse-
i Tung am deutschen Markt einnimmt? zititen zur Verfiigung. rer Mlllelstandskunden ist von je her ein
8
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wesentlicher Schwerpunkt, nicht nur in die-
sem Jahr. Dabei geht es darum, Vertriige zu
sichern, schwere Sanierungen zu vermeiden,
die uns belasten kénnen und Hilfen bei tech-
nokratischen Problemen anzubieten. Grole
Sorgen bereiten uns all die Stolpersteine, die
von der EUkommen. In Briissel fehlt teilweise
das Verstindnis fiir die Individualitit unse-
res Marktes und die heute schon ausgefiillte
Rolle des Maklers aufseiten des Kunden.

Makler gewinnen in der gewerblichen Sach-
versicherung als Vertriebskanal im Firmen-
kundengeschift weiter an Bedeutung. Was
sind dafiir die Griinde?

Wenn ich meine Firma, mein Eigentum,
gut versichert haben will, dann stellt sich zu-
nichst die Frage, gehe ich zum Versicherer di-
rekt oder nutze ich vielmehr das Know-how
eines Maklers? Letzterer bringt dem Kunden
Mehrwert. Der Makler kann individuell die Po-
licen anpassen, er kennt den Markt und weiB3,
welche Klauseln moglicherweise in dem Be-
dingungswerk eines Versicherers fehlen, aber
besonders wichtig sind. Da das Verstindnis fiir
den Nutzen einer solchen Betreuung wiichst,
sehe ich uns im Markt gut aufgestellt.

Bei welchen Gewerbeversicherungen werden
schwerpunktmdpig die meisten Abschliisse
getdtigt?

Unser Schwerpunkt liegt im gesamten
Sachversicherungsbereich, vor allem fiir den
Mittelstand. Dieser bringt 80 bis 90 Prozent
unserer Umsitze. Lebensversicherung und
Betriebliche Altersvorsorge befinden sich im
Umbruch. Kaum ein Marktteilnehmer diirfte
an diesen Sparten zurzeit groBen Spaf haben,

Wie preissensibel sind Gewerbekunden,
werden aus Preisgriinden Versicherungsab-
schliisse vernachlissigt?

Ich befiirchte schon. Wenn wir allerdings
den Kunden die existenzielle Notwendigkeit
nahe bringen kénnen, steigt die Abschluss-
bereitschaft. Es gibt aber Branchen, die sich
sehr schwer tun, Das Transportgewerbe ist
beispielsweise sehr preissensibel, da wird es
manchmal etwas schwieriger.

w»Business Cover“ist eines Ihrer Geschftsmo-
delle. Sind Unternelmen beim Versicherungs-
schutz knausriger geworden?

Ich glaube schon. Vielleicht brauchen
die Firmen aber auch vor Vertragsabschluss
mehr Zeit, um zu verstehen, warum sie diese
oder jene Versicherung benétigen, und wa-
rum gewisse Dinge Geld kosten, bzw. wo die
Risiken liegen.

Scheuen Gewerbekunden die vielen Risikofra-
gen der Versicherer?
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Ja natiirlich, die Abfragen sind vor allem
gesteuert durch neue Gesetzesvorgaben und
Urteile. Wenn Kunden das in Begleitung un-
serer fachlichen Beratung beantworten, erle-
ben wir Verstindnis dafiir, Wenig Verstind-
nis haben die Unternchmen, wenn sie sich zu
oft und zu regelmiBig mit gleichlautenden
Fragen auseinandersetzen miissen. Darunter
leidet die Genauigkeit bei der Beantwortung.

Sollen die Lebensversicherer an der Garan-
tieverzinsung festhalten?

Das war fiir viele Kunden ein wichtiges
Kaufargument. Inzwischen haben wir es mit
sinkenden Zinsen zu tun. Wenn
ich mir die Langfristverzinsung
anschaue, wird mir angst und
bange. Einige Lebensversicherer
haben da schon ihre Probleme.
Ich muss als Makler dem Kunden
immer auseinandersetzen, was
fiir ihn wichtig ist: auf der einen
Seite natiirlich der Erhalt der Ga-
rantieverzinsungund aufderan-
deren Scite die Frage, ob die an-
gekiindigten Ertriige auch wirk-
lich gezahlt werden kénnen. Mir
hilftes wenig, wenn ich von der Gesellschaft
tolle Ertrige dargestellt bekomme, und die
Ertragsprognose dann doch nicht zutrifft.

Ein grofler Lebensversicherer hat den Ver-
kauf Klassischer Lebensversicherungen ein-
gestellt. Andere denken dariiber nach. Was
halten Sie davon?

Im Grundsatz finde ich es ungliicklich,
wenn ein Versicherer sich aus einem Ge-
schiftsfeld vollstindig zuriickzieht. Wenn
es aber keinen anderen Weg gibt, dann ist
es besser, damit ehrlich umzugehen als
krampfhaft weiterzumachen. Halbseidene
Versprechungen helfen niemand. Das gilt
iibrigens auch fiir Angebote im Sachbereich.
Ich méchte keine Abwehrangebote, sondern
klare Aussagen, die nachvollziehbar sind.
Unter Umsténden dann lieber ein offenes:
»Nein, das zeichnen wir nicht.

Julle Schellack

Jahrgang 1970, war nach Ausbildung
zur Bankkauffrau und dem Abschluss
des Jurastudiums in Freiburg als
Richterin in Potsdam tatig. 2003
wechselte sie in die Geschaftsfihrung
von Martens & Prahl nach Liibeck,
Berufsbhegleitend studierte sie
Versicherungsrecht in Hamburg und
bildete sich zum Fachanwalt fir Ver-
sicherungsrecht fort. I

Wir brauchen
keine britischen
Verhaltnisse,
sodass sich nur
noch obere
Schichten
Beratung leisten.”

UNTERNEHMEN & MARKTE

Wachstumsmarkt bAV. Sehen Sie eine Siitti-
gung oder Abschlusschancen, wie iiberzeugen
Sie Arbeitgeber, die an die Kosten denken?
BAV ist nochimmer ein Wachstumsmarkt,
der grofie Potenziale bietet. Problematisch ist
aber die Frage, wie ich das extrem kompli-
zierte Thema an meine Kunden heranbringen
kann, zunichst an den Arbeitgeber und dann
an seine Beschiftigten. Das bedeutet eine in-
tensive und individuelle, sehr haftungsbelas-
tete Beratung, Das ist nur zu leisten, wenn
auch die Vergiitung stimmt. Arbeitgebersei-
tig werden bAV und weitere Zusatzleistun-
gen immer mehr zum Entscheidungskrite-
rium fiir neue, qualifizierte Mit-
arbeiterinnen und Mitarbeiter,

Warum bieten Ihrer Meinung nach
erstwenige Unternehmen Betrieb-
liche Krankenversicherungen fiir
Ihre Mitarbeiter an?

Vielen Arbeitgebern ist noch
nicht klar geworden, dass dies ein
wesentlicher Baustein fiir Mitar-
beiterbindung sein kann. Grup-
penlésungen sind fastimmer bes-
serund preisgiinstiger als indivi-
duelle. Das macht die Attraktivitit der An-
gebote aus. Als Arbeitnehmer werde ich si-
cher in Zukunft auf solche Angebote stir-
ker Wert legen.

Macht Ihnen das Internet bei Versicherungs-
abschliissen zu schaffen?

Nicht wirklich, wir miissen uns darauf
eher bei Massenprodukten einstellen, dies be-
obachten und im Blick behalten. Viele Kun-
den informieren sich im Internet, schlieBen
aber im Zweifelsfall licber bei jemanden ab,
dem sie in die Augen schauen kinnen, vor
allem, wenn es kompliziert wird. Fiir Un-
ternehmenspolicen gibt es bisher keine ech-
ten Losungen im Internet, das kriege ich im
Netz kaum dargestellt. Es gibt bereits heute
Maklerkollegen in unserer Gruppe, die auch
im Internet aktiv sind, zum Beispiel bei Au-
Pair-Versicherungen, Auslandsreise-Kran-
kenversicherungen, also Massenpolicen eben.

Das Thema Honorarberatung gewinnt an
Fahrt. Werden verprovisionierte Versiche-
rungen bald der Vergangenheit angehéren?
In groflen Firmenbereichen kommt dafiir
von mir ein deutliches Ja, im Privatkunden-
sektor tut sich niemand damit einen Gefal-
len. Wir brauchen keine britischen Verhilt-
nisse, so dass sich nur noch obere Bevélke-
rungsschichten fachkundige Beratung leis-
ten, weil sie Honorar bezahlen kinnen. Im
Unternchmensbereich sollten sich alle darauf
einstellen, ich gebe unseren Maklern z.B. die
Empfehlung, den zeitlichen Aufwand beim
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Kunden aus Dokumentationszwecken aufzu-
schreiben und sich nicht unter Wert zu ver-
kaufen. Im Ergebnis kann dabei sogar her-
auskommen, dass das Honorar bei gleichem
Aufwand hoher als die Courtage ausfallt. Ei-
nige Partner-Unternehmen im industriellen
Bereich beraten auf Honorarbasis. Leider
machtsich ein Trend bemerkbar, bei dem sich
Makler untereinander keinen Gefallen tun.
Das Honorar wird zum Wettbewerbsfaktor,
indem unter Preis beraten wird, oder anders
ausgedriickt, sich ein Makler unter Wert ver-
kauft. Das wird auf Dauer nicht gut gehen.

Der Maklermarkt kiimpft gegen Uberalte-
rung. Haben Sie Konzepte, um Nachwuchs
zu generieren?

Wir haben dazu einige Konzepte. Das ist
eines unserer Hauptthemen, die uns aktuell
umtreiben. Beiunsarbeiten zahlreiche junge
Leute, die sehraktiv sind. Wir versuchen un-
ser Unternehmen fiir die Nachwuchsférde-
rung positiv zu platzieren, wie zum Beispiel
zuletzt mit dem Relaunch unserer neuen CI,
mit dem wir das Zusammenhaltsgefiihl als
grofles Unternehmen stirken wollen - als
Unternehmen das viele Maglichkeiten fiir

Individualitdt und Freiheiten zuldsst. Wir
haben speziell eine qualifizierte Mitarbeite-
rin eingestellt, die fiir Aus- und Fortbildung
verantwortlich ist.

»Ein zunehmend kompliziertes Schadenre-
gulierungsverhalten erschwert das Mitein-
ander®, formulierte ein Konkurrent

am Markt. Stimmen Sie dem zu ?

Halten Sie den Verbraucherschutz in Deutsch-
land fiir iiberreguliert?

Der Verbraucherschutzin Deutschland ist
aus meiner Sicht sehr gut. Die Politik schaut
allerdings zu misstrauisch auf unsere Bran-
che. Wir tun schon jetzt viel Gutes fiir die Ver-
braucher. Die Regulierungsansiitze greifen an

der falschen Stelle. Es fehlt oftmals
das Verstindnis fiir die Rolle des

Das sehe ich dhnlich. In den ,Die Politik Versicherungsmaklers als Anwalt
Schadenabteilungen der Versi- schaut zu seiner Kunden. Ich weif natiirlich
cherer wird nach meinem Gefiihl misstrauisch auch, dass es fiir die Politik nicht
teilweise erfolgsbezogen bezahlt, auf unsere einfach ist zu beobachten, was wir
Hinzu kommt die Gesetzesinde- Branche.” machen, insbesondere nach den

rung mit der Maglichkeit einer
Quotelung. Wenn ich als Versi-

cherer die Entscheidung zu tref-

fen habe, alles oder nichts, dann iiberlege
ich mir schon sehr genau, ob ich ganz ab-
lehne, oder doch zahle. Heute bekomme ich
praktisch kaum eine Schadenregulierung
mehr ohne Kiirzung durch. Es kommt mir
manchmal so vor wie auf dem Basar. Auch
das sollte ein Grund fiir den Kunden sein,
den Makler einzuschalten, weil er dann ei-
nen fachkundigen Helfer zur Seite hat, der
seine Position stirkt,

Exzessen der Branche, die durch
die Presse gegangen sind.

Der GDV hat einen Verhaltenskodex fiir Ver-
triebe herausgegeben. Ist das ausreichend, um
schwarze Schafe zu identifizieren?

Das ist ein guter Ansatz, um sich iiber-
haupt zu positionieren. Das kann aber nur
der Anfang sein. Man braucht immer auch
ein Sanktionierungssystem, um zu handeln,
wenn jemand gegen den Kodex verstofit.

Das Interview fithrte Wolfgang Otte

,Provisionsabgabeverbot nicht auf der Tagesordnung”

Bafin sieht keinen akuten Handlungshedarf

™% er Fortbestand des Provisionsabga-
heverbots bei Versicherungsvermitt-
lern bleibt weiter in der Schwebe. Dieses
Thema habe derzeit bei der Bundesanstalt
fir Finanzdienstleistungsaufsicht (Bafin)
keine Prioritat, verlautete es aus hochran-
gigen Kreisen der Aufsichtshehdrde.
Offiziell heift es, nach Auswertung
des im Friihjahr vergangenen Jahres
gestarteten Konsultationsverfahrens, es
lagen ,keine zwingenden Griinde* vor,
diese Verbotsnorm aufzuheben. Einer
héchstrichterlichen Entscheidung war die
Bafin aus dem Weg gegangen, nachdem
in einem Einzelfall von einem Frankfurter
Gericht die Weitergabe von Provisio-
nen nicht beanstandet worden war.
Seither herrscht Rechtsunsicherheit.
Bei den mit der Sache befassten Bafin-
Kreisen hieB es: ,Das Thema Provisions-
abgabeverbot steht derzeit nicht auf
der Tagesordnung.” Allerdings kénnte
sich die Situation andern, wenn sich auf
europdischer Ebene klare Konturen bei
der neuen Vermittlerrichtlinie (IMD 11)
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abzeichnen. Die im Konsultationsverfahren
eingeholten Stellungsnahmen hatten deut-
lich gemacht, dass sowohl Beflrworter des
Provisionsahgabeverbots als auch die Gegner
Jeweils Verbraucherinteressen fiir die Recht-
fertigung ihrer Interessen ins Feld gefihrt
hatten, erklarte eine Bafin-Sprecherin
gegeniber der Versicherungswirtschaft.

Aufweichung des Verbots
durch die Honorarberatung
,Die Bafin kam nach Auswertung der
Stellungnahmen und der rechtlichen Pri-
fung zu dem Ergebnis, dass es zumindest
keine zwingenden Grinde dafir gibt, die
Vertragsnorm aufzuheben®, sagte die
Sprecherin weiter. Solite sie jedoch weiter
Bestand haben, misste sie, auch unter
Beriicksichtigung des Urteils des Verwal-
tungsgerichts Frankfurt modifiziert werden.
Alternativ dazu kdme in Betracht,
die Norm vollstandig oder teilweise
aufzuheben. In Abstimmung mit dem
Bundesministerium der Finanzen (BMF)
sel ein zweites Konsultationsverfahren

geplant. Der Zeitpunkt sei aber noch
offen, sagte die Bafin-Sprecherin. Der
Bundestag hat jetzt das neue Gesetz zur
Honoraranlagenberatung beschlossen.
Danach muss ein Honorarberater, wenn
er fir seinen Kunden kein geeigneteres
Netto-Produkt findet, die Provisionen
unmittelbar an den Kunden weiterleiten.
Hier sehen der Bundesverband der
Deutschen Versicherungskaufleute (BVK)
aber auch der Deutsche Industrie- und
Handelskammertag (DIHK) in Bezug
auf das Provisionsabgabeverbot erste
Aufweichungstendenzen, die auch auf den
Versicherungsbereich Ubergreifen kénnten.
Bei der Weitergabe von Provisionen
fihrt das im Ubrigen beim Kunden zur
Steuerpflicht, wie die Versicherungswirt-
schaft weiter erfuhr. Der Gesamtverband
der Deutschen Versicherungswirtschaft
(GDV) hat sich klar fir den Erhalt des
Provisionsabgabeverbots ausgesprochen
und entsprechend eine Neuregelung
im Versicherungsaufsichtsgesetz (VAG)
vorgeschlagen, brs
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