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VDVM-Makler wetterfest auf der Brücke

Während die Politik sich über das Berufsbild der Honorarberatung den Kopf zerbricht, bauen VDVM-Makler ihr Geschäft durch unabhängige Beratung und umfassenden Service kontinuierlich aus. Das zeigt die jährliche Befragung des VDVM zur aktuellen Lage in seinen Mitgliedsunternehmen.
Im April und Mai 2011 befragte das Marktforschungsinstitut forsa im Auftrag von Steria Mummert Consulting und dem F.A.Z.-Institut 100 Führungskräfte aus 100 der größten Versicherungsgesellschaften in Deutschland über ihre Investitionsziele und ihre künftige Geschäftspolitik. Ergebnis: Die Zusammenarbeit mit Maklern steht bei deutschen Versicherern hoch im Kurs. 91 Prozent der Personenversicherer sowie 83 Prozent der Schadenversicherer planen, ihre Maklerkooperationen bis 2014 auszubauen. Und die Gründe dafür liefert die Studie „Branchenkompass 2011 Versicherungen“ gleich mit: Das Makler-Vertriebsmodell lässt sich am ehesten mit dem Trend zu unabhängiger, allein dem Kunden verpflichteten Beratung verbinden. Damit, so die Studie, profitieren die Makler von den Schwächen anderer Vertriebswege. 
Diese  Aussage bestätigt sich in der jährlichen Mitgliederbefragung des VDVM zu aktuellen Geschäftslage: 60,1% der Unternehmen konnten in den ersten acht Monaten 2011 gestiegenen Courtageeinnahmen verbuchen - ein klares Zeichen dafür, dass Versicherungsmakler ihre Stellung im Markt ausbauen konnten! Im Vorjahr lag dieser Wert bei 49%. Diese positive Entwicklung bringt es mit sich, dass 42,5% der Unternehmen ihre aktuelle Gewinnsituation als gut einschätzen (Vorjahr 36,7%) und 51,3% als befriedigend, so dass insgesamt 93,8% mit ihrem Geschäft zufrieden sind. Und für das kommende Jahr gehen mehr als zwei Drittel der Unternehmen (65,5%) von weiterhin steigenden Courtageeinnahmen aus. Diese Zuversicht ist nicht aus der Luft gegriffen, hatten doch die Umfragen der vergangenen Jahre immer wieder aufgezeigt, dass VDVM-Makler mit ihren Erwartungen richtig lagen.
VDVM-Makler sind solide Geschäftspartner ˗˗ nach allen Seiten
Dass Versicherer in VDVM-Versicherungsmaklern solide und beständige Vertriebspartner finden, zeigt sich auch in den anderen abgefragten Bereichen: Stabiler 
oder steigender Personalbestand, hohes Kostenbewusstsein und kontinuierliche Investitionsbereitschaft sprechen für gesunde Unternehmen. So haben im Berichtszeitraum 
28,6% der Unternehmen neue Mitarbeiter eingestellt und bei 60,6% der Maklerunternehmen blieben die Arbeitsplätze sicher. Für 57,7% der Unternehmen ist damit eine Erhöhung der Personalkosten verbunden, die die VDVM-Mitglieder jedoch gut verkraftet haben.
Darüber hinaus waren Steigerungen bei den Sachkosten zu schultern: 37% meldeten steigende Sachkosten, davon lag bei 79% die Steigerung zwischen 2% und 10%, bei 13% zwischen 11% und 20%. Kein Wunder, denn häufig verändern Versicherer Geschäftsprozesse von einer Bringschuld gegenüber dem Makler in eine Holschuld, 
mit entsprechendem Mehraufwand für diesen. Als jüngstes Beispiel sei hier die sogenannte  Schadenschlussmeldung genannt, die man sich neuerdings in irgendwelchen Postfächern eines Versicherers im Extranet abholen muss. Trotzdem konnte gut die Hälfte der der Unternehmen (51,3%) die Sachkosten durch straffe Organisation auf dem Niveau vom Vorjahr halten. 
VDVM-Makler sind sich der Tatsache bewusst, dass Zukunftssicherung nicht ohne Investitionen möglich ist: 71% der Unternehmen geben an, dass sie im laufenden Geschäftsjahr zwischen 2 und 10% ihres Umsatzes investiert haben. Damit liegen 86,2% innerhalb ihres Planungsrahmens, knapp 10% haben jedoch mehr investiert als ursprünglich für 2011 angesetzt. 
Interessant dabei: Die höchste Rücklaufquote hatte die VDVM-Umfrage bei Unternehmen, die bis zu 10 Mitarbeiter beschäftigen. Die Antworten aus dieser Gruppe bestimmen mithin das Lagebild nicht unerheblich und machen eines ganz deutlich: Auch kleineren Maklerunternehmen gelingt es, mit ihrem Geschäftsmodell erfolgreich zu sein - durch solide Beratung und vertrauensvolle Zusammenarbeit.
Deutsche Politik zielt am Markt vorbei
Nachdem Verbraucherschutz-Ministerin Ilse Aigner im Juli ein Eckpunkte-Papier „für eine gesetzliche Regelung des Berufsbildes der Honorarberatung“ vorgelegt hatte, wollte der VDVM noch einmal genau wissen, ob diese angeblich einzig unabhängige und wirklich transparente Art der Beratung im Markt überhaupt thematisiert wird. Die Antwort ist ein klares Nein - auch wenn Verbraucherschützer und leider zum Teil auch die Presse die Honorarberatung auf allen Kanälen propagieren. 
Drei Aspekte standen für den VDVM im Vordergrund: Wollen die Kunden überhaupt noch mehr Transparenz? Wird die Beratung auf Honorarbasis nachgefragt? Wie hoch ist der Anteil der Honorarberatung am Geschäft inzwischen?  

Nur 6% der Unternehmen gaben an, dass ihre Kunden eine weitergehende Transparenz wünschen, 76% konnten keine Veränderung zum Vorjahr feststellen. 18% gaben sogar an, dass sie weniger häufig um mehr Transparenz gebeten wurden. Ähnlich verhält es sich mit der Honorarberatung. Lediglich 7% der Maklerunternehmen gaben an, dass sie im Berichtsjahr häufiger als bisher von ihren Kunden zum Thema Honorar angesprochen wurden, 70% bemerken keine Veränderung im Kundenverhalten und  23% melden rückläufige Anfragen. 
Aufschlussreich ist auch der Anteil der Honorarberatung am Geschäft der VDVM-Mitglieder: Genau wie 2010 spielte es bei 90% der Unternehmen keine Rolle oder liegt unter 5%. Lediglich im Segment der Industrieversicherung ist der Anteil am Honorar-geschäft etwas höher, hier meldeten einige Unternehmen einen Umsatzanteil der Vermittlung und Betreuung gegen Honorarberatung zwischen 5% und 15%. In den freien Kommentaren fasst ein VDVM-Mitglied seine Erfahrungen so zusammen: „Für ein No-Interest-Produkt wird von einem Privatkunden niemals aktiv bezahlt - auch nicht von gehobenen Privatkunden. Die Diskussion geht wie vieles am Bedarf vorbei.“
Der VDVM sieht sich damit in seiner These bestätigt, dass keine Notwendigkeit für die Schaffung eines neuen Berufsbildes besteht. Es ist nicht nachvollziehbar, warum der deutsche Gesetzgeber zugunsten eines noch nicht existenten bzw. eines von derzeit nur 203 registrierten Versicherungsberatern ausgeübten Geschäftsmodells in das Marktgeschehen eingreifen sollte. Die Courtage als Leitvergütung des Versicherungsmaklers ist im Markt akzeptiert. Auch dazu ein Zitat aus der Befragung: „Unseren Mandanten ist vollends bewusst, dass unsere Dienstleistung nicht umsonst sein kann und von den Versicherern in Form von Courtagezahlung an uns weitergegeben wird.“ 
Die honorierte Beratung ist nur eine Option ist, sie kann eine Beratung gegen erfolgsabhängige Vergütung nicht ersetzen, sondern nur ergänzen. Letztlich muss dem Verbraucher die freie Entscheidung bleiben, welche Vergütungsform er bevorzugt. Dafür setzt sich der Verband auch bei der Revision der IMD ein.  
Hamburg, im September 2011
Ansprechpartner:
Dr. Hans-Georg Jenssen
Geschäftsführender Vorstand
Telefon 040/36 98 200
E-Mail: vdvm@vdvm.de
Verband Deutscher Versicherungsmakler e.V. (VDVM) ( Cremon 33/34 ( 20457 Hamburg
Telefon *49 (0) 40/36 98 20-0 ( Telefax *49 (0) 40/36 98 20 22 ( E-Mail: vdvm@vdvm.de( www.vdvm.de

[image: image2.png]W2 ocicher

—_— Se=

IR Ve'sicherungs-



_1282998115

