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EDITORIAL

Wo bleibt die Kampagne?

Liebe Leserinnen und Leser,

welchen Stellenwert genieft das Beratungsgesprach bei einem Versi-
cherungsmakler oder bei einer Versicherungsmaklerin in unserer Gesell-
schaft? Eine Frage, die ich mir in letzter Zeit nach Gesprachen mit Versi-
cherern und Maklern des Ofteren gestellt habe. Wie komme ich darauf?
Nun, unserer Branche gelingt es nach wie vor, Aufmerksamkeit auf zentrale
Lebensrisiken zu lenken — Altersarmut, Langlebigkeit, Arbeitskraftverlust,
aber auch auf Sachrisiken wie Schiden an Wohn- oder Betriebs-
gebauden. Die Kommunikation dreht sich dabei oft um
das Was, also um die Risiken selbst und die Losungen, die
schiitzen sollen.

Viel seltener aber wird das Wie in den Fokus gertickt und
kommuniziert — ndmlich die Beratung, die fiir die passende
Versicherung sorgt. Dabei entscheidet nicht nur die blofSe Exis-
tenz eines Versicherungsschutzes tiber die Qualitit der Absiche-
rung, sondern dessen angemessene Auswahl, Anpassung und
kontinuierliche Uberpriifung — gerade auch in einer Zeit, in
der vermeintliche Standardlésungen zunehmend digital verfig-
bar sind. Und wo Qualitit vorherrscht, ist auch Verantwortung
ganz nah: Wer steht denn fir die Qualitat der empfohlenen
Police ein? Wohl kaum eine KI, ein Vergleichsportal oder ein
Finfluencer; wobei ich aber den Eindruck gewinne, dass Politik
und Medien diese Kanile durchaus als angemessene ,,Beratungsstellen®
erachten. Hauptsache schnell, einfach und billig.

Es wird also langsam Zeit, dass die Branche das Wie in den Vorder-
grund stellt. Denn der Weg zur angemessenen und passenden Absicherung
fuhrt nur tber eines: qualifizierte Beratung. Warum also lasst die Kampagne
so lange auf sich warten?

Die beiden Schwerpunkte dieser Ausgabe stehen sinnbildlich fiir den
Wert qualifizierter Beratung. Deckungsengpasse und das Augenmerk auf
Pravention machen Beratung in der Firmenversicherung, ab Seite 30,
unverzichtbar. Und in der Schadenregulierung, ab Seite 58, braucht der
Kunde erst recht einen professionellen Ansprechpartner an seiner Seite.

Ich wiinsche Thnen mit dieser Ausgabe ein informatives Lesevergntigen —
und bleiben Sie uns gewogen.

Thr

Dr. Alexander\Styohl

Chefredakteur | stroehl@asscompact.de

PS: Das Programm zur DKM 2025 gewinnt an Kontur. Lesen Sie gerne
in den DKM-News ab Seite 50, welches Kongressprogramm Sie in den
Messehallen in Dortmund erwartet. Und mit dem taglichen AssCompact
Newsletter sind Sie stets top informiert. Zur Anmeldung geht’s auf
asscompact.de.

August 2025 | AssCompact



Inhalt

PERSONEN

News

STUDIEN

Aktuelle Marktuntersuchungen ... 14

AssCompact AWARD ,,Gewerbliches
Schaden-/Unfallgeschift 2025

Die Maklerfavoriten ... 16
ASSEKURANZ

News 18
Finanzielle Vorsorge fiir den
Nachwuchs im Fokus ... 24

Sascha Bassir, Baloise

Das Ende der Wachstumsillusion:
Warum Profitabilitat fiir InsurTechs

jetzt liberlebenswichtig ist

Payam Rezvanian, Finanzchef24

. Fitness-Check“ fiir die

Betreuungsstruktur .............

Fabienne Pittner und Gregor Morin,
zeb Consulting

| X

AssCompact AWARD
»,Gewerbliches Schaden-/

Unfallgeschaft 2025:
Die Maklerfavoriten 16

4 AssCompact | August 2025

INVESTMENT

News 42

Finanzvertrieb 2025:

Was sich andert und wie
Vermittler reagieren konnen
Stefan Schmitt, INNO INVEST

IMMOBILIEN

News

Steuerliche Chancen
durch Pflegeimmobilien
Sandro Pawils, Carestone

DKM 2025: Innovation
durch Dialog 50

MANAGEMENT & VERTRIEB

News 72

KOLUMNE

Was sagt die Studie ,,Wert unab-
hangiger Versicherungsberatung
liberhaupt Qus? ... 76
Hans-Ludger Sandkiihler

»,unser wichtigstes Ziel ist, die
Kundenndhe zu behalten* ... 78
Interview mit Ralph Rockel, MRH Trowe

Marktmonitor 2025 zur
Maklernachfolge ... 80
Dr. Stefan G. Adams, Dr. Adams & Associates

SERIE NEW WORK

Kl verandert die Arbeit —

aber wir gestalten sie ... 82
Daniela Nyarko, Canva

SERIE FEMSURANCE

Warum echte Beziehungen in
der Beratung von Frauen so
wichtig sind
Cornelia Frankenberg, ILMFINANZ

84

SERIE KI
Kl im Maklervertrieb: Vom Buzz-
word zur Effizienzrevolution ........ 86
Andreas Stollenwerk, msg for banking

KOLUMNE
Die Dopamin-Falle: Warum wir
Aufmerksamkeit verlieren
Andreas Wollermann, GENsurance®

Innovationen und inspirierende
Talks auf dem Makler-Summit
Siid-West 90

KOLUMNE
Brauche ich weitere Mitarbeiter
oder mehr KI? 92
Steffen Ritter, Institut Ritter

Vorsorge Forum in neuer

Aufmachung 94

STEUERN & RECHT

News

Die EU-Kleinanlegerstrategie
nimmt neue Fahrt auf ... 98
Anja C. Kahlscheuer, BVK

Der ,,Untervermittler” im deutschen
Versicherungsmarkt ..o 100
Christian Henseler, CGPA

»Wir fordern eine klare gesetzliche
Definition des unabhdngigen
Versicherungsmaklers” ... 102
Interview mit Nadine Romming, IGVM

KOLUMNE
Nachfolgeplanung: Die ehrlichen
Kosten einer GmbH ..., 104

Andreas Grimm, bestandsmarktplatz.de

Editorial 3
Biicher 12
Impressum 106

Bitte beachten Sie die in dieser Ausgabe enthaltene
AssCompact Beilage von Baloise.



Stabwechsel bei der Stuttgarter:
Strategisch stark mit Fokus auf Qualitat

Siehe Ausklapper

Aus Griinden der Lesbarkeit wird in diesem Heft bei Personenbezeichnungen tiberwiegend das generische

Maskulinum verwendet. Entsprechende Begriffe gelten im Sinne der Gleichbehandlung grundsétzlich fiir

alle Geschlechter. Die verkiirzte Sprachform beinhaltet insofern keine Wertung.
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Versicherung - Top-Schutz fir Gber
800 KMU-Betriebsarten. Alle relevan-
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Kuriose Kehrtwende bei den
Versicherungsforen Leipzig

Im Juni hatten die
Versicherungsforen Leipzig verkin-
det, dass Justus Liicke und Jens Ringel
das Unternehmen Ende Juni verlas-

/' | sen wirden und Markus Rosenbaum

Justus Liicke (o0.),
Jens Ringel (M.),
Markus Rosenbaum (u.)

Justus Liicke und Jens Ringel das
Unternehmen Ende Juni verlassen
wirden und Markus Rosenbaum
vorerst alleinverantwortlich die Lei-
tung tibernehme. Nun hat hier aber
eine Kehrtwende stattgefunden:
Das Unternehmen teilt mit, dass ,,in
einer Weiterentwicklung der bisheri-
gen Plane” Licke und Ringel dem
Unternehmen als Geschiftsfithrer
erhalten bleiben.

Rosenbaum wird zusatzlich zur
Gesellschafter- und Geschiftsfiihrerté-
tigkeit bei den Versicherungsforen
Leipzig noch eine eigenstindige
Gesellschaft in Koln griunden. Diese
wird ihren Fokus auf Vernetzung und
Begleitung von Top-Fithrungskriften
in der Assekuranz setzen. Die
Versicherungsforen Leipzig und die
neu entstehende Einheit in Koln wer-
den eng zusammenarbeiten. Im Zuge
der strategischen Neuausrichtung

wurde eine Vereinbarung iiber die kiinftige Eigentiimer-
struktur getroffen. Es geht dabei vor allem um ein Ange-
bot von Rosenbaum, seine Gesellschaftsanteile an den
Versicherungsforen Leipzig perspektivisch an Liicke und
Ringel zu tibertragen. Zudem soll die Fithrungsebene
gestarkt werden. Deshalb wird die Geschiftsleitung um
eine erweiterte Geschaftsfithrung mit Carolin Bohler
und Kai Wedekind aus den eigenen Reihen erginzt. (a)
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© GLOBAL-FINANZ AG

© Dr. Thorsten Fischer

Vorstandswechsel bei der IDEAL

Marc Schwetlik wechselt zum 01.10.2025
von der Unternehmensgruppe die Bayerische
in die Vorstinde der IDEAL Versicherungs-
gruppe mit Ressortverantwortung Kapitalan-
lage und Beteiligungen. Er tritt die Nachfolge
des 62-jahrigen Karlheinz Fritscher an, der die
IDEAL mit dem Auslaufen seines Vertrages
zum 31.12.2025 verlassen wird. (:0)

GLOBAL-FINANZ AG
ernennt neuen COO

Frank Wemheuer

Zum 01.09.2025 wird
Frank Wemheuer beim
Allfinanzdienstleister
GLOBAL-FINANZ AG
COO des Unternehmens.
Der 45-Jahrige wird zudem
in den Vorstand berufen. Als
COO ist Wemheuer Nachfol-
ger von Ulrich Strotmann,
der nach 32 Jahren zum

31.12.2025 ausscheidet. Gemeinsam mit Bernd
Steinhart ist Wemheuer damit Teil des neuen
Fihrungsduos der GLOBAL-FINANZ AG. (x0)

Alte Leipziger hat
neuen Leiter bAV

Dr. Thorsten Fischer

Zum 01.07.2025 ist Dr.
Thorsten Fischer als neuer
Leiter des Zentralbereichs
betriebliche Altersversorgung
bei Alte Leipziger Lebensver-
sicherung gestartet. Gemein-
sam mit den neuen Kollegin-
nen und Kollegen will
Fischer den Zentralbereich
bAV weiterentwickeln. (1c)
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Finlex starkt seinen Vertrieb

Mit der Besetzung zweier Schliis-
selpositionen im Vertriebs soll die
Plattform fir Cyber- und Financial-
Lines-Versicherungen Finlex weiter
ausgebaut werden. Johannes Hofflin
hat zum 01.07.2025 die Leitung des
Sales- und Key-Account-Management-
teams bei Finlex tibernommen. In
dieser Funktion verantwortet er die
strategische Weiterentwicklung und
den Ausbau der Vertriebsorganisa-
tion sowie die Intensivierung der
Zusammenarbeit mit den grofSten
Maklerpartnern. Er soll v. a. die
Schlasselkundenbetreuung starken.

Torsten Troch wird sich als Prac-
tice Lead Business Development
darauf konzentrieren, neue Geschafts-
felder zu erschliefen, strategische
Allianzen auszubauen und innovative Vertriebsansitze
zu etablieren. (A0)

Johannes Hofflin (o.),
Torsten Troch (u.)

LEUE & NILL erweitert
Geschiftsfiihrung

Andreas Faden wird zum
01.08.2025 Teil des Fithrungsteams
der LEUE & NILL Gruppe. Mit die-
sem Schritt baut der Dortmunder
Versicherungsmakler die Geschifts-
fihrung weiter aus. In seiner neuen
Position soll der 49-jahrige Faden
u. a. fiir die Weiterentwicklung der
fachlichen Bereiche und die Steue-
rung der Beziehungen zu Versiche-
rungsgesellschaften verantwortlich sein. (Ac)

Andreas Faden
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HonorarKonzept bekommt
neuen Geschaftsfiihrer

Bei der HonorarKonzept
GmbH gibt es seit dem
01.07.2025 einen Neuzugang
in der Geschiftsfihrung.
Andreas Miller war bisher
Geschiftsfuhrer der
Schwestergesellschaft
myServiceKonzept GmbH
und ist nun seit Juli in der
Geschiftsfihrung des auf
Honorarberatung und versicherungsbasiertes
Investmentgeschift spezialisierten Service-
dienstleisters vertreten. Die Ernennung zum
Geschaftsfihrer erfolgt unter Vorbehalt der
Eintragung im Handelsregister. (a0

© HonorarKonzept

Andreas Miiller

Markus Niederreiner
geht zu Hypoport

Im Marz 2025 hat der
Geschaftsfithrer und Haupt
bevollmachtigte von Hiscox
Deutschland, Markus
Niederreiner, seinen Hut
genommen. Nun wird er ab
Mitte September Vorstand der
Hypoport InsurTech AG, der
zentralen Einheit fur alle Ver-
sicherungsaktivititen der
Hypoport SE, und CEO der Smart InsurTech AG,
dem Markeplatz fiir Privat- und Gewerbeversiche-
rungen im Hypoport-Netzwerk. Die Gruppe will
mit der Personalie ein deutliches Signal setzen
fur die nachste Wachstumsphase und Weiterent-
wicklung ihrer Marktplatzstrategie im Versiche-
rungsmarkt. Neben Niederreiner wurde Fabian
Nadler zum 15.07.2025 in den Vorstand der
Hypoport InsurTech AG berufen. Zusatzlich zu
seiner Tatigkeit als Geschaftsfithrer der epension
GmbH verantwortet er kiinftig auch das Teilseg-
ment betriebliche Vorsorge fiir Hypoport
InsurTech. Artur Reimer verantwortet im Vor-
stand der Hypoport InsurTech AG das Teilseg-
ment Industrieversicherung und fithrt die corify
GmbH weiterhin als CEO. a0

© Hypoport SE

Markus Niederreiner
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Anderungen im Vorstand der
WGV Versicherung

Seit dem 01.07.2025 gehort

SUDVERS beruft neuen % Anja Emde dem Vorstand der
haftsfiihrer Wirttembergische Gemeinde-
Geschaftsfiihre Versicherung a. G. (WGV), der WGV-

Die SUDVERS Gruppe Versicherung AG und der WGV-

hat Christian Binder zum
neuen Geschaftsfihrer und
Chief Financial Officer

Lebensversicherung AG an. Im Fih-
rungsgremium hat die 50-Jahrige

© SUDVERS

AV 8 kinftig die Verantwortung fiir die
(CFO) der SUDVERS Anja Emde Schadenabteilungen fir Privat- und
; Service und Management Kommunalkunden, den Vertragsser-
\_ S ‘ GmbH ernannt. In der Ser- vice Kommunal sowie den Vertrieb Kommunal und
L vicegesellschaft sind zentrale das Produktmanagement Kommunalkunden inne.
Christian Binder Funktionen innerhalb der Zudem leitet sie die Bereiche Personal, Vertrag und
Gruppe gebiindelt, darunter Leistung Lebensversicherung sowie Geldwaschepra-
Finanzen, IT, HR, Marketing & Kommunikati- vention und Datenschutz. Dartiber hinaus ist sie als
on sowie Organisation. Seit Juli verantwortet verantwortliches Vorstandsmitglied nach § 4 GwG
Binder konzernweit den Finanzbereich. Er und als Ausgliederungsbeauftragte bestellt. Im Vor-
berichtet direkt an den geschiftsfiihrenden stand folgt Emde auf Ralf Pfeiffer, der zum 30.06.2025
Gesellschafter Florian Karle. (10 seinen Ruhestand angetreten hat. (20

ANZEIGE

ARAG Versicherung

Rechtsschutz
Uber Generationen
hinweg.

Seit 90 Jahren setzen wir uns mit innovativen
Versicherungsldsungen dafir ein, dass alle

Menschen Zugang zum Recht erhalten — unab-
@ 90=hre hdngig von ihren finanziellen Méglichkeiten.

Und darauf ist auch morgen noch Verlass!
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MRH Trowe & Lurse stellt
Managementteam neu auf

MRH Trowe & Lurse sieht Chancen, um die Markt-
und Kundenbeziehungen auszubauen. Dazu stellt MRH
Trowe & Lurse das Managementteam neu auf: Zum
01.07.2025 ibernahm Norman Dreger als Sprecher des
Managementteams die Gesamtverantwortung fiir MRH
Trowe & Lurse. Bisher war er fiir internationales Con-
sulting zustandig. Nun wird er auch das sechskopfige
Managementteam leiten und soll an der strategischen
Positionierung von MRH Trowe & Lurse arbeiten.

Und es gibt eine Reihe weiterer personeller Veran-
derungen: Susanna Adelhardt, Vorstandsvorsitzende
der Heubeck AG, wird im Managementteam die Ver-
antwortung fir die aktuariellen Themen Gbernehmen.
Carsten Ganz wird Leiter des Bereichs Insured Pension
& Benefits. Dr. Tina Heubeck tibernimmt die Verant-
wortung fiir die Integration von MRH Trowe & Lurse
und Heubeck sowie den Bereich Functions. Frank
Zagermann fihrt gemeinsam mit Rainald Meyer den
Bereich Administration, fiir Meyer gibt es aulerdem
weitere Leitungsaufgaben im Bereich Beratung mit
Fokus auf den deutschen Markt. Maximilian Evers lei-
tet den Bereich HR Consulting und Benchmarking.
Matthias Edelmann, Vorstand von MRH Trowe, wech-
selt in den Aufsichtsrat. Edelmann bleibt Aufsichtsrats-
vorsitzender der Heubeck AG und Mitglied im Board
of Directors des internationalen Benefits & Pensions
Beratungsnetzwerks MBWL. (a0)

Carmen Rohr wird Teil der
Geschiftsleitung bei hendricks

Carmen Rohr ist Teil der Geschifts-
leitung bei hendricks, wie der Spezi-
alversicherungsmakler mitteilt. Der
neue Bereich Internal Services &
Quality Management wird auf
Geschiftsleitungsebene angesiedelt.
Rohr, Head of Internal Services &
Quality Management, ist damit mit
Wirkung zum 01.07.2025 in das Fih-
rungsgremium aufgestiegen. (AQ)

Carmen Rohr
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© Pangaea Life

ERGO: Lena Lindemann
ilbernimmt Vorstandsressort

Lena Lindemann

Lena Lindemann, Vor-
standsmitglied der ERGO
Group AG, tbernimmt zum
01.10.2025 das Vorstandsres-
sort von Ulf Mainzer, Mitglied
des Vorstands der ERGO
Group AG. Diese Aufgabe
kommt ihr zusétzlich zu
ihrer jetzigen Funktion als
Arbeitsdirektorin mit den

Bereichen Personal und Allgemeine Dienste
zu. Sie verantwortet damit kiinftig auch die
Bereiche Recht, Compliance, Einkauf und
Corporate Governance der ERGO Group AG.
Mainzer verlasst das Unternehmen nach 18-jih-
riger Zugehorigkeit zum Ende des Jahres auf
eigenen Wunsch, wie ERGO mitteilt. (a0)

Anderungen in der Geschifts-
filhrung von Pangaea Life

Heiko Reddmann

Ab Oktober wird Heiko
Reddmann dritter Geschafts-
fihrer der Pangaea Life
GmbH. Er tritt die Nachfol-
ge von Daniel Regensburger
an, der Anfang des Jahres in
die Schweiz zur Pangaea Life
Capital Partners AG (PLCP)
gewechselt ist. Somit wird
die Pangaea Life GmbH

kinftig von dem Fihrungstrio Uwe Mahrt,
Achim Steinhorst und Heiko Reddmann gefiihrt.
Bei der Pangaea Life GmbH, einer Tochtergesell-
schaft der Versicherungsgruppe die Bayerische,
tbernimmt Reddmann die Verantwortung fir
die strategische Weiterentwicklung des Vertriebs-
und Produktgeschafts. Mit dem Wechsel an der
Spitze stelle sich Pangaea Life wieder breiter auf —
und bleibe dabei weiterhin fokussiert auf echte
Sachwerte, transparente Produkte und eine starke
Verankerung in der Beratung, heif3t es. (A0)



Die verbesserte Betriebshaftpflicht von AXA

Firmenkundengeschift auf neuem Niveau

Passgenaue Absicherung:

umfassend, leistungsstark,

auf den Punkt
Unternehmen stehen heute vor vielféltigen
Herausforderungen - und Makler:innen
vor der Pflicht, ihren Gewerbekunden
mafSgeschneiderte Losungen zu bieten.
»In einer Zeit, in der Unternehmen mit
vielfiltigen Herausforderungen konfron-
tiert sind, bieten wir mit unserer iiberarbei-
teten Profi-Schutz Haftpflichtversicherung
branchenorientierte und mafsgeschnei-
derte Losungen’; sagt Dr. Marc Daniel
Zimmermann, Sachversicherungsvorstand
bei AXA Deutschland. ,,Diese haben wir
auf die individuellen Bediirfnisse unserer
Kundinnen und Kunden abgestimmt.
Neben dem Produkt selbst haben wir auch
die Prozesse und Abliufe fiir unsere Ver-
triebspartner verbessert, was einen wichti-
gen Beitrag zu unserer Wachstumsstrategie
im Firmenkundengeschitft darstellt.

Stark in der Basis,

flexibel im Detail

Mit der verbesserten Profi-Schutz Haft-
pflichtversicherung von AXA sind Ihre
Firmenkunden optimal abgesichert. Mit
der allgemeinen Deckung profitieren sie
von einem breiten Leistungsspektrum.
Das neue Produkt von AXA ist dariiber
hinaus an die spezifischen Anforderun-
gen verschiedener Branchen angepasst.
Ob Gastronomie, Hotellerie, Handel,
Handwerk, Dienstleistungen, freie Berufe,
Land- oder Forstwirtschaft, Baugewerbe,
Heilwesen, Vereine oder Gemeinden - es
liefert Firmenkunden den Versicherungs-
schutz, den sie brauchen.

Heute abschlieBen,

fur die Zukunft abgesichert

Die Komfortklausel als weiteres wichtiges
Leistungsmerkmal rundet den umfassen-
den Versicherungsschutz ab. Sie sichert

Anzeige

zukiinftige Leistungsverbesserungen auto-
matisch und beitragsstabil zu. Auf Wunsch
gilt der Versicherungsschutz des Vorver-
sicherers fiir die nachsten 5 Jahre. Fiir
Thre Kund:innen bedeutet das langfristige
Sicherheit.

Einfach beraten,

professionell untersttitzt

Das iiberarbeitete Produkt dient als leis-
tungsstarker Teil des Angebotsportfolios.
Denn AXA als einer der groften Firmen-
versicherer am deutschen Markt hat
jahrzehntelange Erfahrung in der
Firmenkundenabsicherung. So haben
Sie einen zuverlédssigen Partner an Threr

Seite.

Weitere Informationen unter
axa-makler.de

Ihr iu iness,

1unser Maffstab'

Beste Beratung fiir Firmenkunden. Mit der verbesserten

Know You Can
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KI fiir kluge Kommunikation
WIE SIE IHRE RHETORIK-SKILLS MITHILFE
KUNSTLICHER INTELLIGENZ VERBESSERN

Wie wirke sich kinstliche Intelligenz (KI)
auf unsere Kommunikation aus? Kann die neue
Technologie dabei helfen, iiberzeugender zu
sprechen und zu schreiben, oder verliert unsere
Kommunikation dadurch an Authentizitae? Fir
die Autorin Anita Hermann-Ruess ist KI ein strate-
gisches Werkzeug, das die Kommunikation revolu-
tioniert. ,Doch die wahre Starke der KI entfaltet
sich erst in den Handen, die sie klug und ziel-
gerichtet steuern so die Autorin. In ihrem Buch
zeigt sie auf, wie sich KI von der kreativen Ideen-
findung uber strukturierte Prasentationen bis hin
zu strategischen Verhandlungen gezielt einsetzen
lasst. Es geht darum, wie man mithilfe von KI prazise
und kreative Texte entwickeln, rhetorische Stilmittel
bewusst verwenden und sich auf herausfordernde
Gesprache eftizient vorbereiten kann. Es geht darum,
die eigenen menschlichen Stirken wie Intuition,
Kontextwissen und Ethik mit der Schnelligkeit
und dem Datenfundus von KI zu verbinden. (a0

AUTORIN: Anita Hermann-Ruess
VERLAG: GABAL

UMFANG: 224 Seiten

PREIS: 28,00 Euro

ISBN: 978-3-96739-254-8
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Nachhaltigkeit fiir Vermittler:innen

In ihrem neuen Buch beschiftigen sich die
Autoren Stephan Busch und Tom Wonneberger
mit der Frage, was Nachhaltigkeit im Bereich
von Finanzen und Versicherungen bedeutet. Die
Mission der Verfasser — beide sind Betriebswirte
mit dem Schwerpunkt Finanzwirtschaft/Versiche-
rungen - ist, Menschen zu befihigen, mit ihrem
Geld gesund und nachhaltig umzugehen. Die
Neuerscheinung mit dem Titel ,Nachhaltigkeit
fir Vermittler:innen® besteht aus drei Teilen. Im
ersten Teil geht es um theoretische Grundlagen
und warum es wichtig ist, sich mit Nachhaltig-
keit zu befassen. Im zweiten Teil widmen sich die
Autoren den Strategien, wie die Transformation
gelingen kann, vor allem im Hinblick auf eine
nachhaltige Beratung. Im dritten Teil geht es um
die praktische Umsetzung. Hier zeigen Busch
und Wonneberger den Lesern konkrete Ansitze
und Instrumente, eingebettet in einen Fahrplan,
den Vermittler Schritt fiir Schritt durchgehen
koénnen. Am Ende bietet die Neuerscheinung
schlielich noch einige Checklisten und
Arbeitsblatter fir die Praxis. (A0

AUTOREN: Stephan Busch, Tom Wonneberger
VERLAG: SpringerGabler

UMFANG: 92 Seiten

PREIS: 44,99 Euro

ISBN: 978-3-658-46670-1

Nachhaltigkeit

firVermittlerinnen




Vermdgensschadenhaftpflicht:
IT

Medien

Berater

Dienstleister

Immobilien

Menschen im Mittelpunkt stehen. E-Commerce

Markel ist ein weltweit flihrender Spezialversicherer
fiir gewerbliche und berufliche Risiken, bei dem die




Dienstleister und KI: Risiken und
Absicherung unterschatzt

Im Rahmen einer Studie im Auftrag von Hiscox
wurden Anwender sowie (Mit-)Entscheider in deut-
schen Unternehmen des Dienstleistungssektors zum
Einsatz von KI befragt — vom Freelancer bis zum gro-
Ben Konzern. 54% aller Umfrageteilnehmer setzen ak-
tuell regelmafig auf KI, sei es in ersten Projekten (39%)
oder bereits intensiv (15%). Weitere 21% haben vor, KI
bald zu nutzen. Als bemerkenswert ist hervorzuheben,
dass kein einziges befragtes Unternehmen KI fiir irrele-
vant halt. Als Hauptgriinde fir die Nutzung von KI
nennen 54% der Befragten die Effizienzsteigerung. 48%
wollen die Qualitit erhohen und 38% verfolgen die
Verbesserung im Kundenservice. 36% erhoffen sich
eine Kostenreduktion. Weitere 18% planen, durch KI
Innovation zu férdern.

Top-5-Geschiftsziele der Unternehmen in Bezug auf Kl

Effizienz- Qualitéts- Verbesserung Kosten- Innovations-
steigerung verbesserung M K'-'"fde"" senkung férderung
service

Welche Geschiftsziele sollen mit Kl in lhrem Unternehmen erreicht werden?

14

Quelle: Hiscox KI-Umfrage 2025

Wie die Hiscox-Umfrage weiter zeigt, ist das Bewusst-
sein ob der Risiken rund um die Nutzung von KI noch
unzureichend ausgepragt. Nur ein Viertel der Entscheider
sagt, dass Unternehmen sei gegen Risiken im Zusam-
menhang mit KI versichert. Weitere 17% wollen sich
absichern, 14% wiederum wissen nicht, ob ein entspre-
chender Schutz besteht. 15% glauben, dass eine Absi-
cherung gar nicht moglich sei. ()
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Vermittlerzahl sinkt unter
180.000, Maklerschaft legt zu

Der Versicherungsvermittlerschwund setzt
sich fort. Die Deutsche Industrie- und Handels-
kammer (DIHK) hat aktuelle Daten aus dem
Vermittlerverzeichnis fir das zweite Quartal
2025 vorgelegt. Demnach waren zum Stichtag
01.07.2025 insgesamt 179.923 Versicherungs-
vermittler nach § 34d GewO im Verzeichnis re-
gistriert. Das sind 961 weniger als zum Stichtag
01.04.2025.

Vom Vermittlerschwund betroffen sind
abermals v. a. die gebundenen Versicherungs-
vertreter nach § 34d Abs. 7 GewO. Ihre Zahl
hat sich in den vergangenen drei Monaten von
101.004 Eintragungen auf 99.797 verringert —
ein Riickgang von 1.207 Eintragungen.

Eine Verringerung zeigt sich auch bei den
Versicherungsvertretern mit Erlaubnis nach
§ 34d Abs. 1 GewO. Anfang Juli verzeichnete
das Register 27.157 Eintragungen und damit
73 weniger als noch Anfang April.

Bei den Versicherungsmaklern hat sich im
zweiten Quartal der Abwirtstrend der beiden
vorangegangenen Quartale nicht fortgesetzt.
Die Zahl der Makler hat von 46.546 auf 46.771
zugelegt. Das ist ein Plus von 225.

Nach oben ging es bei den Eintragungen
der produktakzessorischen Vertreter (Versiche-
rungsvertreter mit Erlaubnisbefreiung nach
§ 34d Abs. 6 GewO): Thre Zahl hat sich von
5.248 Eintragungen auf nun 5.307 erhoht.
Ebenfalls mehr Eintragungen weist die Online-
Statistik bei den produktakzessorischen Mak-
lern auf (Versicherungsmakler mit Erlaubnis-
befreiung nach § 34d Abs. 6 GewO). Anfang
2025 waren es 530 Eintragungen, zum Stichtag
01.07.2025 waren es 567.

Bleibt noch der Blick auf das an sich kleine
Lager der Versicherungsberater: Thre Zahl hat
sich geringfligig von 326 auf 324 verringert. ()
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Der Komplettschutz
fur Maschinen

Ob stationar oder mobil: Unsere Maschinenversicherung schitzt
N . 3 e

Ihre Kundinnen und Kunden zuverladssig vor den finanziellen

Folgen von Ausfallen.

Individuell anpassbar, mit erweiterten Leistungen und zusatzli-

chen Einschliussen - fur passgenauen Schutz, der Uberzeugt.

wuerttembergische-makler.de/maschinenversicherung
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STUDIEN

Die Maklerfavoriten im
gewerblichen Schaden-
und Unfallgeschaft

Welche Anbieter erbalten den grofSten Anteil des gewerblichen Schaden-/

Unfallgeschdfts von Versicherungsmaklern und Mehrfachagenten? Und mit welchen

Produktgebern sind die Befragten besonders zufrieden? Antworten liefert die
aktuelle Studie , AssCompact AWARD — Gewerbliches Schaden-/Unfallgeschdft
2025%, die Marktantetle und Zufriedenbeit systematisch erfasst und einordnet.

ie Absicherung von Unter-
nehmen ist schnell mit
hohen Versicherungssum-

men verbunden. Bereits kleine Feh-
ler in der Beratung oder Liicken im
Versicherungsschutz kénnen im
Schadenfall zu Unterversicherung
oder fehlender Deckung fiihren.
Gerade in der gewerblichen Sach-
versicherung ist Unterversicherung
ein hiufig unterschatztes Risiko. Dass
dieses Risiko im Beratungsalltag ver-
breitet ist, bestitigt die aktuelle
Studie ,AssCompact AWARD -
Gewerbliches Schaden-/Unfallge-
schift 2025 Derzufolge stellen mehr
als 80% der Befragten hiufig oder
gelegentlich eine Unterversicherung
bei ihren Gewerbekunden fest. 6%
registrieren sogar sehr haufig eine
Unterversicherung. Als Hauptursa-
chen nennen die Befragten vor allem,
dass Kunden das Risiko, das es zu ver-
sichern gilt, generell unterschitzen.
Hinzu kommen veraltete Versiche-
rungssummen sowie der allgemeine
Anstieg von Bau-, Maschinen- und

Materialkosten. Allerdings laufen
Gewerbekunden auch dann in die
Gefahr einer Unterversicherung,
wenn das Geschiftsmodell erweitert
wird, dabei aber nicht an die Versi-
cherungslosung gedacht wird.
Regelmiflige Beratungsanlasse
koénnen hier fir Abhilfe sorgen. Doch
der Blick in die Studie zeigt, dass
lediglich 40% der befragten Versiche-
rungsmakler und Mehrfachagenten
mindestens einmal jahrlich den
Anpassungsbedarf der Versicherungs-
summen beim Gewerbekunden aktiv
tberprifen. Bei der Mehrheit (49%)
geschieht diese Uberprifung nur alle
zwei Jahre. 18% wiederum gaben an,
dass sie etwaigen Anpassungsbedarf
nur bei Vertragsinderungen checken,
weitere 15% werden sogar nur auf
expliziten Kundenwunsch dabei tatig.

Haftpflicht: Spitzenreiter stabil,
dahinter viel Bewegung

Im Fokus der aktuellen Studie
,Gewerbliches Schaden-/Unfall-

geschaft 2025 stehen die Fragen, an
welche Produktgeber die Befragten
das meiste Geschaft vermitteln und
mit welchem Anbieter sie besonders
zufrieden sind. Daftir wurden aus

dem gewerblichen Komposit-
geschaft die Betriebs- und Berufs-
haftpflicht sowie das gewerbliche
Sachversicherungsgeschaft herausge-
griffen und analysiert.

Im Vergleich zum Vorjahr hat
sich im Ranking der Betriebs- und
Berufshaftpflichtversicherer erneut
einiges verschoben. Unveriandert
bleibt jedoch der Erstplatzierte an
der Spitze. Auch in der Studie des
Jahres 2025 vermitteln die befragten
Versicherungsmakler sowie Mehr-
fachagenten das weitaus meiste
Geschaft an die VHV. Der Versiche-
rer mit Sitz in Hannover vereinigt
rund 16% des Gesamtgeschafts mit
den Studienteilnehmern auf sich.
Doch schon auf die weiteren Sieger-
treppchen sind neue Anbieter vorge-
ricke, auch wenn es zwischen Rang
2 und Rang § ungemein eng zugeht.

DIE FAVORITEN LAUT MAKLER-VOTUM

Betriebs-/Berufshaftpflichtversicherung

Platz 1 VHV (2) Platz 1
Platz 2 Allianz (8) Platz 2
Platz 3 Die Haftpflichtkasse (5) Platz 3
Platz 4 Hiscox (17) Platz 4
Platz 5 R+V (4) Platz 5
Platz 6 Baloise (10) Platz 6
Platz 7 AXA (2) Platz 7

Basis des Rankings: Hohe des Geschéftsanteils; Vorjahresplatzierung in Klammern
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Gewerbliche Sachversicherung

VHV (1)

AXA (4)

R+V (7)

Alte Leipziger (13)
Dialog (5)

Allianz (2)
Helvetia (8)



Mit 7,2% des Gesamtgeschifts klet-
tert die Allianz auf Rang 2 vor, nach-
dem sie im Vorjahr lediglich auf
Rang 8 gelegen hat. Auch der
Haftpflichtkasse (Anteil 6,9%)
gelingt eine leichte Verbesserung auf
Rang 3. Den groften Sprung nach
vorne macht allerdings Hiscox
(Anteil: 6,7%). Der international
tatige Versicherer sprint von Rang 17
im Vorjahr auf aktuell Platz 4.
Federn lassen lassen mussten dage-
gen die Versicherer R+V (Rang 5;
Vorjahr Rang 4; Anteil 6,6%) und
die AXA (Rang 7; Vorjahr Rang 2;
Anteil 6,2%).

Sachversicherung: Top 10
sortieren sich neu

Und wer sind die Maklerfavoriten
in der gewerblichen Sachversiche-
rung? Auch in diesem Produktzweig
innerhalb des gewerblichen Kompo-
sitbereichs dominiert die VHV mit
einem Anteil von 15,3% des Gesamt-
geschifts unter den Studienteilneh-
mern die Rangliste. Auf Rang 2 folgt
die AXA mit einem Anteil von 9,6%.
Damit riickte der Anbieter noch ein
Stiuck weiter im Ranking nach
vorne. Das Siegertreppchen komplet-
tiert die R+V auf Platz 3. Der Anteil
des Versicherers mit Sitz in Wiesba-
den liegt in der aktuellen Studie bei
8,9%. Den groften Sprung nach
vorn machte die Alte Leipziger. Sie
verbesserte sich um neun Plitze und
liegt nun auf Rang 4 (Anteil: 7,7%).
Helvetia (Anteil: 6,4%) kletterte
einen Rang auf nun Platz 7 vor.
Dagegen rutschte die Allianz
(Anteil: 6,7%) in der aktuellen Aus-
wertung von Rang 2 auf Rang 6 ab.

Diese Anbieter setzen
die QualitdtsmaBstabe

AssCompact beleuchtet in der Stu-
die nicht nur, wer das meiste Geschaft
im Maklermarkt macht, sondern
auch, wie zufrieden die Befragten mit
ihren Produktpartnern sind. Dazu
bewerten die Befragten die Versiche-
rer anhand von 14 Leistungskriterien.
Diese Kriterien flieBen mit unter-
schiedlicher Gewichtung in die
Gesamtbewertung ein. In der aktuel-
len Studie wurden die ,,Schadenregu-
lierung’; die ,,Produktqualitit“und die
»~Abwicklung im Neugeschaft“ von

STUDIEN

DIE QUALITATSFUHRER AUS MAKLERSICHT

Schadenregulierung
Betriebs- /Berufshaftpflicht
Rhion

Produktqualitdt
Betriebs-/Berufshaftpflicht
Hiscox

VHV

Abwicklung im Neugeschift
Betriebs- /Berufshaftpflicht
VHV

Gewerbliche Sachversicherung

Rhion

Gewerbliche Sachversicherung
HDI

Gewerbliche Sachversicherung
Rhion
VHV

Basis des Rankings: Sieger der Top-3-Leistungskriterien nach Produktsparten

(bei Punktgleichheit in alphabetischer Reihenfolge)

den Befragten am stirksten gewichtet.

In der Betriebs- und Berufshaft-
pflichtversicherung setzen folgende
Anbieter die Qualitatsstandards in
den Top-3-Leistungskriterien: Die
Schadenregulierung wurde von den
Befragten bei Rhion am besten bewer-
tet. Knapp dahinter liegen Helvetia
und die SV Sparkassenversicherung.
Bei der Produktqualitit definieren
Hiscox sowie die VHV die Standards
im Wettbewerb, knapp vor Rhion und
der SV Sparkassenversicherung. Und
wer im Markt stellt die Befragten in
puncto Abwicklung im Neugeschaft

Uber die Studie

Quelle: ,,AssCompact AWARD — Gewerbliches Schaden-/Unfallgeschift 2025

besonders zufrieden? Auch in
diesem Bereich ist die VHV die
Benchmark.

In der gewerblichen Sachversiche-
rung geben diese Anbieter die Rich-
tung bei den Top-3-Leistungskriterien
vor: Rhion definiert die Maf$stibe im
Bereich der Schadenregulierung. In
einem engen Rennen geht der 1. Platz
in puncto Produktqualitit an den
HDI. Knapp dahinter rangieren die
Alte Leipziger, Hiscox und die VHV.
In der Abwicklung im Neugeschaft
dominieren Rhion und VHYV, eben-
falls knapp vor Concordia und R+V. e

Die Online-Befragung zur Studie ,,AssCompact AWARD — Gewerbliches
Schaden-/Unfallgeschéft 2025“ wurde vom 04.06.2025 bis 16.06.2025
durchgefiihrt. Nach einer Qualitatspriifung flossen die Stimmen von 193
Vermittlerinnen und Vermittlern aus der Finanz- und Versicherungsbranche

in die Stichprobe ein, die ein sehr gutes Abbild der Assekuranz- und
Finanzvermittlerinnen und -vermittler hinsichtlich der Alters- und
Geschlechtsstruktur darstellt. Die Studie kann zum Einzelpreis von 2.500 Euro

zzgl. MwSt. erworben werden.

Ansprechpartner: Dr. Mario Kaiser

Telefonnummer: 0921 75758-33
E-Mail: kaiser@bbg-gruppe.de

Informationen zu allen weiteren AssCompact Studien sind unter

asscompact-studien.de zu finden.
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Assekuranz | News

Zurich startet LV-Konsortialprodukt
mit Allianz und IDEAL

Die Zurich Deutscher Herold Lebensversicherung
AG hat ihr Produktportfolio um ein neues Kapitalle-
bensversicherungsprodukt gegen Einmalbeitrag erwei-
tert. Bei dem neuen Produkt steht die ,maximale Sicher-
heit“im Fokus, heif§t es in einer Mitteilung. Es richtet
sich vor allem an Kunden, die groffere Geldbetrage aus
Schenkungen oder Erbschaften kurz- bzw. mittelfristig
sicher anlegen wollen. Eine garantierte Todes- sowie
Erlebensfallsumme sowie mogliche Uberschisse sind
in das Produkt integriert.

Das Produkt mit dem Namen KapitalLeben wird
von einem Konsortium von vier Versicherern angebo-
ten. Neben der Zurich Deutscher Herold ist auch noch
die Zurich Life Legacy Versicherung AG, die Allianz
Lebensversicherungs-AG und die IDEAL Lebensversi-
cherung a. G. mit an Bord, jeweils mit einem Anteil
von 25%. Konsortialfithrer und Ansprechpartner fir
alle Kundenanliegen ist die Zurich Deutscher Herold.

Mit dem Produkt reagiere man auf die ,,steigenden
Anforderungen und Bediirfnisse der Kunden, die nach
Anlagealternativen fiir ihr Vermogen® suchen, erklart
der Versicherer. Es biete neben den inzwischen belieb-
teren fondsgebundenen Rentenversicherungen eine
zusatzliche Anlageoption. ,Nun bieten wir unseren
Kunden eine einfache, bekannte und sichere Losung®
erkldrt Bjorn Bohnhoff, Vorstand Leben bei der Zurich
Gruppe Deutschland. (0

Das Produkt KapitalLeben stellt ,,maximale Sicherheit* in den Fokus.
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LV 1871 feilt an Berufsunfahig-
keitsversicherung

Die Lebensversicherung von 1871 a. G.
Miinchen hat Neuerungen bei ihrer Berufsun-
fahigkeitsversicherung (BU) bekannt gegeben.

Im Zuge der Anderungen hat die LV 1871
mehr als 200 Berufsbilder besser eingestuft
und damit die Pramien fir die betroffenen
Kunden um bis zu 15% gesenkt. Besonders
profitieren davon Handwerker, industrielle
Fachkrifte und Arbeiter in MINT-Berufen.

Des Weiteren hat der Versicherer die Ober-
grenzen in der Nachversicherungs- und Karrie-
regarantie nach oben geschraubt. Das ist laut
dem Unternehmen ein wichtiges Thema fiir
Makler vor dem Hintergrund der aktuellen
Entwicklungen am Arbeitsmarkt, denn zusam-
men mit der Obergrenze der Nachversicherungs-
garantie steigt auch jeweils die Obergrenze der
Karrieregarantie. Es konne hier um bis zu 600
Euro gehen.

Die Liste der versicherbaren Tatigkeiten
wurde erweitert, beispielsweise Medizin- oder
Umwelttechnoligen, ESG-Manager oder Raum-
entwicklungsplaner. Auch fiir Studenten wurden
mehrere neue Studienrichtungen hinzugefiigt. (a0
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TITELINTERVIEW

Stabwechsel bei der Stuttgarter:
Strategisch stark mit Fokus auf Qualitat

INTERVIEW MIT RALF BERNDT UND JESKO KANNENBERG, VORSTANDE VERTRIEB,
MARKETING UND BETRIEBLICHE ALTERSVERSORGUNG BEI DER STUTTGARTER

Bet der Stuttgarter steht ein Generationswechsel beim Vertriebsvorstand an. Denn der langjibrige
Vorstand Ralf Berndt verabschiedet sich Ende August in den Rubestand. Mit dem neuen Vertriebsvorstand
Jesko Kannenberg setzt der Maklerversicherer konsequent auf eine klare Strategie: gesundes, organisches
Wachstum und hiochste Qualitdt fiir Geschdftspartner im Personenversicherungsgeschift. Wie blickt Ralf
Berndt auf seine Jahre bei der Stuttgarter zuriick? Und welche Ideen treiben Jesko Kannenberg an?

Herr Berndt, wie ist Ihre Gefiihlslage so kurz vor
dem Ruhestand?

RALF BERNDT Meine Gefiihlslage ist grundsatzlich
positiv, viel Vorfreude. Nach fast 50 Jahren beruflicher
Titigkeit freue ich mich auf mehr Zeit fir Familie
und mich selbst. Aber nattrlich wird auch noch der
Moment mit Wehmut und Abschiedsschmerz kommen.

Herr Kannenberg, mit lhnen geht die Stuttgarter in
die Zukunft: Wie ist Ihre Gefiihlslage so kurz vor
der Ubernahme der alleinigen Verantwortung?

JESKO KANNENBERG Aktuell sind wir noch bei der
»Staffelstab-Ubergabe® Oft ist man im Vorfeld etwas
kritisch: Wie wird das wohl, wenn der alte und neue
Vorstand gleichzeitig da sind? Aber diese vier Monate,
die Ralf und ich uns gemeinsam gegeben haben,
waren Weltklasse. Rickblickend war das fir mich ein
echtes Geschenk. Ralf ist ein fachlich enorm starker
Experte, von dem ich noch viel lernen konnte — quasi
sein ,Best-of “ aus 23 Jahren. Gleichzeitig lasst er mir
den Raum, eigene Impulse zu setzen.

Herr Berndt, Sie blicken auf mehrere Jahrzehnte in
der Versicherungsbranche zuriick. Was hat sich
aus lhrer Sicht grundlegend verdandert, zum
Positiven wie zum Negativen?

RB Negativ ist die immer weiter ausufernde Regu-
lierung und die damit verbundene Biirokratie. Der
gesunde Menschenverstand sowie unternehmerisches
Handeln im besten Sinne zahlen kaum noch. Positiv
bleibt die zentrale Rolle des ,Faktors Mensch® - per-
sonliche Beziehungen zu Kunden, Vermittlern und
Mitarbeitenden sind nach wie vor entscheidend und
waren auch fir mich immer eine grofSe Motivation.

Der Blick in die Statistik zeigt: Sowohl bei den
bAV-Vertragen als auch bei den Beitragseinnahmen
bei Lebensversicherungen herrscht seit Jahren
Stagnation. Verliert die Versicherungswirtschaft
schleichend an Relevanz fiir die Gesellschaft?

RB Nein, das sehe ich nicht so. In der Tat ist der
Verbreitungsgrad von Lebensversicherungen schon
sehr hoch. Hinzu kommt auch ein verandertes
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Anlageverhalten. Trotzdem besteht ein grofSes Wachs-
tumspotenzial — vor allem in der bAV. Aber auch hier
briuchte es bessere Rahmenbedingungen: den Abbau
von Burokratie und die damit verbundene Steigerung
der bAV-Attraktivitat.

Sie waren 23 Jahre im Vorstand der Stuttgarter.
Wie ist es, fiir einen Maklerversicherer tétig zu sein?
RB Fir mich personlich ist das eine der schonsten
Aufgaben in unserer Branche. Man hat mit ausgeprag-
ten Unternehmern zu tun, die auflerordentlich profes-
sionell arbeiten. Auflerdem wird man im positiven
Sinne standig gefordert, da man bei unabhiangigen
Vermittlern immer unmittelbar im Wettbewerb steht.

In Ihre Vorstandszeit féllt die Einfiihrung der ersten
deutschen Fondspolice mit Garantiebaustein.

Wie hat dieses Produkt den Kurs der Stuttgarter
geprdgt - und welche Lehren lassen sich daraus fiir
heutige Produktentwicklungen ziehen?

RB Die Einfiihrung war ein echter Paradigmen-
wechsel, da bis dahin klassische Produkte im Fokus
standen. Mit der Fondspolice konnten wir unsere
Innovationskraft zeigen und einen klaren Wettbe-
werbsvorteil nutzen — wir gehorten zu den Ersten mit
einem solchen Angebot und wurden dadurch auch
extern ganz anders wahrgenommen. Eine zentrale
Lehre daraus: Produktentwicklung ist entscheidend
fur den Markterfolg und ein dauerhaftes Thema. Nur
mit Kontinuitat und kurzen Innovationszyklen kann
man sich dauerhaft erfolgreich im Markt etablieren.

Auch im Bereich Nachhaltigkeit hat sich die
Stuttgarter friihzeitig positioniert. Bereits 2013
wurde eine ,,griine* Vorsorgelosung auf den
Markt gebracht. Was war dabei aus lhrer Sicht
entscheidend - und wie wird das Thema kiinftig
weitergetragen?

RB Schon vor meiner Zeit bei der Stuttgarter habe
ich die erste klassische Rente mit nachhaltiger Kapi-
talanlage entwickelt — die Verbindung von Altersvor-
sorge und Nachhaltigkeit hat mich von Beginn an
begeistert. Als das gesellschaftliche Interesse an



Umwelt und sozialer Verantwortung wuchs, wurde
das grofle Potenzial dieses Themas immer deutlicher.
Fir mich war es daher logisch, auch bei der Stuttgarter
ein entsprechendes Produkt einzufithren.

Nachhaltigkeit wird uns auch weiterhin massiv
beschaftigen, da sie elementar fir die Zukunft der
Menschheit ist. Wir werden das Produkt daher im
Einklang mit regulatorischen Vorgaben weiterentwi-
ckeln und unsere nachhaltigkeitsorientierte Ausrich-
tung als Unternehmen konsequent fortsetzen.

Herr Kannenberg, mit dem Zusammenschluss mit
der SDK steht ein weiterer gro8er Schritt fiir die
Stuttgarter an. Wie ordnen Sie diese Entwicklung
ein — strategisch, aber auch kulturell?

JK Im Hinblick auf den Zusammenschluss mit der
SDK sind wir sehr gut aufgestellt. Ich ibernehme dort
eine ganz neue Rolle: den Aufbau eines Gesamtver-
triebs fiir unabhangige Vermittler inklusive SDK mit
Fokus auf eine ganzheitliche Firmenkompetenz. Der
Zusammenschluss er6ffnet neue und zukunftswei-
sende Potenziale: Synergien in Vertrieb, IT, Produkt
entwicklung und Personal, eine breitere Basis fiir
Innovationen — und nicht zuletzt eine starkere Resi-
lienz gegentber regulatorischen und wirtschaftlichen
Herausforderungen.

Insgesamt betrachtet ist das natiirlich ein grofSes
Projekt, das die Mithilfe jeder und jedes Einzelnen
benotigt. Ein ganz zentraler Faktor ist eine gemein-
same Kultur, die nach und nach entstehen muss. Das
Zusammenwachsen ist ein Prozess, den wir bereits
begonnen haben, fir den wir uns aber auch
ausreichend Zeit nehmen mochten.

TITELINTERVIEW

»Produktentwicklung
ist entscheidend fuir
den Markterfolg und
etn dauerhaftes
Thema. Nur mit
Kontinuitat und
kurzen Innovations-
Ryklen kann man
sich dauerbaft
erfolgreich im Markt
etablieren.

RALF BERNDT

Als mittelstandischer Versicherer will die Stuttgarter der beste Qualitatsanbieter fiir Geschéftspartner sein, die sich auf das

Thema Personenversicherung spezialisiert haben. Die Stuttgarter setzt damit auf gesundes, organisches Wachstum.
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»Vorsorge 1st und
bleibt fiir viele
Menschen wichtig.

Wir sehen weiterbin

ein starkes Neuge-
schdft und fokussieren

uns auf Bestands-
wachstum. Verlasslich-
keit und Stabilitat
bleiben auch in
unsicheren Zeiten
unser Aushangeschild.

JESKO KANNENBERG

Was ist lhnen persénlich wichtig im Fiihrungsstil -
und welche Unternehmenskultur méchten Sie in
lhrer neuen Funktion fordern?

JK Mir ist jederzeit bewusst, welche Verantwortung
ich trage. Um dieser gerecht zu werden, setze ich
bewusst auf ein starkes Umfeld aus kompetenten Fih-
rungskraften und Mitarbeitenden. Ich glaube an
einen flachen, kooperativen Fithrungsstil, der auf
einem konstruktiven Dialog und gemeinsamen Ent-
scheidungen basiert. Wenn Menschen mit unter-
schiedlichen Blickwinkeln gemeinsam an einem
Thema arbeiten, fihrt das meist zu fundierteren
Ergebnissen — und erleichtert es mir, Verantwortung
zu Uibernehmen.

Ein weiterer Schwerpunkt ist fiir mich die Perso-
nalentwicklung. Wirklich erfolgreich kann man nur
mit starken Mitarbeitenden sein. Deshalb stelle ich
mir immer die Frage: Wie kann ich Menschen darin
unterstitzen, ihre individuellen Starken zu entfalten?
Das bedeutet auch, keine Angst davor zu haben, dass
Mitarbeitende in bestimmten Bereichen besser wer-
den als man selbst. Im Gegenteil — genau das macht
starke Fihrung aus.

Wo sehen Sie fiir die Stuttgarter die zentralen
Herausforderungen in den nachsten fiinf Jahren,
insbesondere in der Altersvorsorge?

TITELINTERVIEW

JK Als zentrale Herausforderungen sehe ich das
unsichere politische Umfeld, die dadurch ange-
spannte Wirtschaftslage und einen insgesamt
umkampften Markt. Das sind keine neuen Rahmen-
bedingungen, aber Einflasse, die uns auch in Zukunft
bewegen werden.

Doch gerade mit dem Blick in den Riickspiegel
bleibe ich zuversichtlich. Denn Vorsorge ist und
bleibt fur viele Menschen wichtig. Wir sehen weiter-
hin ein starkes Neugeschift und fokussieren uns auf
Bestandswachstum. Verlisslichkeit und Stabilitat blei-
ben auch in unsicheren Zeiten unser Aushangeschild.

Und wie mdchten Sie das Profil der Stuttgarter als
Altersvorsorgespezialist weiter scharfen, auch im
Vergleich zu gro3eren Marktteilnehmern?

JK Wir setzen auf gesundes, organisches Wachs-
tum. Als mittelstandischer Versicherer streben wir
keine Marktfiihrerschaft an, sondern wollen der beste
Qualitatsanbieter fiir Geschaftspartner sein, die sich
auf das Thema Personenversicherung spezialisiert
haben. Wir setzen also weiterhin auf hochwertige,
qualitatsorientierte Arbeit. Gleichzeitig ist uns wich-
tig, unsere Produktpalette kontinuierlich weiterzuent-
wickeln und zu erweitern.

Welche Rolle wird die betriebliche Altersversorgung
kiinftig im Geschdftsmodell spielen, auch im
Zusammenspiel mit den Geschaftspartnerinnen
und Geschiftspartnern der Stuttgarter?

Jk Ich sehe aktuell leider keine grofSen Reformbe-
strebungen und auch keine echte Reformfihigkeit bei
dieser Bundesregierung. Deshalb bin ich iberzeugt,
dass diese ,,zweite Schicht“ der Altersvorsorge vor
allem tiber Arbeitgeber weiter an Relevanz gewinnen
wird — und das zu Recht. Das sinkende Rentenniveau
und die steigende Relevanz zusatzlicher Vorsorge-
mafinahmen, die Gber die gesetzliche Rente hinausge-
hen, sind mafSgebliche Faktoren fiir einen weiteres
Erfolgspotenzial der bAV.

Herr Berndt, welche Plane haben Sie fiir die Zeit
nach lhrer Tatigkeit bei der Stuttgarter? Bleibt die
Branche ein Teil lhrer Zukunft oder beginnt ein
ganz neuer Abschnitt?

RB Es beginnt ein vollig neuer Abschnitt. Ich
mochte viel Zeit mit meiner Familie verbringen und
mir Zeit fir mich selbst nehmen, um z. B. mit Freun-
den zu segeln und Golf zu spielen. Der Branche
bleibe ich nach heutigem Stand aber auch noch etwas
erhalten — in tberschaubarem Rahmen.

Was wird Ihnen beim Abschied aus dem
Tagesgeschift besonders fehlen?

RB Die Menschen! Meine Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter, die tollen Kolleginnen und Kollegen
sowie die vielen wunderbaren Geschiftspartnerinnen
und Geschiftspartner. .
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HDI stellt umfassende
BU-Neuerungen vor

Die HDI Lebensversicherung AG hat ein
umfassendes Produktupdate an ihrer Berufsun-
fahigkeitsversicherung (BU) EGO Top vorge-
nommen. Dabei nimmt der Versicherer beson-
ders die Zielgruppe der jungen Menschen in
den Fokus.

Unter den Neuerungen befindet sich die
Einfithrung der Optionen ,UpgradeJoker® und
»KarrierePlus“ Der UpgradeJoker verspricht
maximale Flexibilitait ohne erneute Risikoprii-
fung. Mochte ein junger Mensch einen ande-
ren Beruf ausiiben als beim Vertragsabschluss
festgelegt, kann im Rahmen des UpgradeJokers
eine Besserstellung der Risikogruppe gepruft
werden, wobei eine Verschlechterung der bis-
herigen Absicherung ausgeschlossen ist. Zudem
kann die Dynamik eingeschlossen bzw. erhoht
werden sowie eine garantierte Rentensteigerung
vereinbart werden.

Die Option , KarrierePlus“ bietet die Mog-
lichkeit, die vereinbarte BU-Rente im selben
Verhiltnis zu erhohen, wie das Einkommen
steigt. Die Erh6hung der BU-Rente ist ohne
erneute Risikopriifung moglich, sobald die
Nachversicherungsgrenze von monatlich 3.000
Euro erreicht wird, bis maximal 6.000 Euro
monatlich.

In der Gesundheitspriffung wurden mehrere
Fristen erhoht, und ein neues Tarifierungsmerk-
mal bertcksichtigt kiinftig den Raucher- bzw.
Nichtraucherstatus. Zudem hat der Versicherer
mit ,,FUTURE 2 Go* eine Gesundheitspriffung
fir Menschen unter 30 Jahren entwickelt, die
nur funf speziell auf die Zielgruppe zugeschnit-
tene Fragen enthilt und fir eine monatliche
BU-Rente von bis zu 2.000 Euro gilt, einschlief3-
lich Upgrade]Joker, KarrierePlus und der anlass-
abhangigen Nachversicherungsgarantie. (A0)

ASSEKURANZ

Baloise macht Anderungen bei
gewerblicher Sachversicherung

Baloise hat eine ihrer Produktlinien in der gewerb-
lichen Sachversicherung aktualisiert. Die Absicherung
ist speziell auf die Bediirfnisse kleiner und mittelstin-
discher Unternehmen in Deutschland zugeschnitten.

In der gewerblichen Inhalts-, Gebaude- und Betriebs-
unterbrechungsversicherung bietet der Versicherer kiinf
tig einen Verzicht auf den Einwand der groben Fahrlassig-
keit bis zu einer Gesamtschadenhohe von 100.000 Euro.

In der Inhaltsversicherung sind kinftig Seng-,
Schmor- und Schwelschiaden bis zu einem Sublimit
von 15.000 Euro eingeschlossen, eine Selbstbeteiligung
fallt nicht an. Die Absicherung fiir provisorische Sicher-
heitsmafnahmen ist bis zu 10.000 Euro eingeschlossen.
Bewachungskosten sind kiinftig mit bis zu 5.000 Euro
versichert, die Hochstdauer wurde auf 72 Stunden erhoht.
In der Gebaudeversicherung ist nun eine Vorsorgedeckung
fur Wertsteigerungen, Erweiterungs- und Umbauten
integriert.

Zudem sind kiinftig auch Gebaudeschiden im
Versicherungsschutz enthalten, die infolge eines Fehl-
alarms durch den Zutritt befugter Dritter (Polizei/
Feuerwehr) verursacht werden konnen. (a0
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VPV steigt in das Gewerbesegment ein

Die VPV Versicherungen haben ab sofort auch
Kompositversicherungen fiir Gewerbekunden im Port-
folio. Der Start des neuen VPV Gewerbe-Schutz erfolgt
mit den drei Sparten Betriebshaftpflichtversicherung,
Inhaltsversicherung und Ertragsausfallversicherung.
Weitere Sparten sollen schrittweise folgen.

Der aktuelle Fokus liegt zunichst auf den Zielgrup-
pen Handwerk und Bau, Handel und Dienstleistung,
Gastronomie und Hotellerie sowie Vereine. Fur diese
Zielgruppen will die VPV spezifische und umfassende
Versicherungslosungen sowie Beratungs- und Informa-
tionsangebote bereitstellen.

»,Mit dem VPV Gewerbeschutz erschlieen wir ein
neues Marktsegment und schaffen zusatzliche Wachs-
tumspotenziale fiir unsere Ausschlieflichkeitsorganisati-
on und Makler. Unser umfassender Beratungsansatz und
unsere Produkte richten sich gezielt nach den Bedurfnis-
sen kleiner und mittelgrofSer Unternehmen® erklart
Steffen Guttenbacher, Vorstandsmitglied der VPV. (ac)

BaFin veroffentlicht
PKV-Sterbetafel 2026

Die BaFin hat die PKV-Sterbetafel 2026 veroffent-
licht, die der Verband der privaten Krankenversiche-
rung (PKV-Verband) entwickelt hat.

Die Sterbetafeln verwenden die allgemein giltigen
aktuariellen Begriftlichkeiten. So steht gx fir die Wahr-
scheinlichkeit, dass ein Mann im nachsten Lebensjahr
stirbt, qy fir eine Frau. Dazu gibt die BaFin ein Beispiel:
Aus der Gruppe der heute 30-jahrigen Méanner werden
von einer Million Médnnern 288 das 31. Lebensjahr
nicht erreichen (qx=0,000288). Von einer Million
Frauen der heute 30-jihrigen Frauen werden 176 das
31. Lebensjahr nicht erreichen (qy=0,000176).

Die BaFin geht davon aus, dass die Gesellschaften
die Sterbetafel PKV-2026 bei der Einfithrung neuer
Tarife oder der Anpassung von Primien ab dem
01.01.2026 berticksichtigen. Ausnahmen wiirden gel-
ten, wenn Besonderheiten im Bestand oder in Teilbe-
standen vorsichtigere Annahmen erfordern, wie die
Behorde mitteilt. Die Uberlegungen zur Wahl der Ster-
betafel mussten die Unternehmen in den technischen
Berechnungsgrundlagen angemessen dokumentieren.

Die Sterbetafel steht auf der Website der BaFin zur
Einsicht bzw. zum Download zur Verfiigung. (x0
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GDV hebt Beitragsprognose
fiir 2025 an

Der Gesamtverband der Deutschen Versi-
cherungswirtschaft e. V. (GDV) hat seine Bei-
tragsprognose ftir 2025 angehoben. ,Wir rech-
nen spartentibergreifend mit einem Wachstum
der Bruttobeitragseinnahmen von 7,3%" erklart
GDV-Hauptgeschaftsfithrer Jorg Asmussen. Im
Februar hatte der Branchenverband noch ein
Beitragsplus von 5% prophezeit.

Vor allem in der Lebensversicherung haben
sich die Beitragseinnahmen bisher deutlich
besser entwickelt als erwartet. Hatte man im
Frihjahr noch mit 1% Wachstum gerechnet,
geht der Branchenverband inzwischen von einem
Beitragsplus von 6,7% aus. Treiber ist vor allem
das Einmalbeitragsgeschaft. Hier hat der GDV
seine Beitragsprognose von 4,800 Wachstum
auf 24,29 korrigiert.

Die Erwartungen im Schaden- und Unfall-
geschaft sind auf einem relativ stabilen Niveau
geblieben. Der GDV erwartet nun ein Beitrags-
wachstum von 7,8%, im Februar war man von
7,5% ausgegangen. In der Kfz-Versicherung
rechnet der Branchenverband sogar mit einem
Beitragsplus von 14% gegentiber dem Vorjahr.

L2Unterm Stich konnte damit 2025 eine
Schaden-Kosten-Quote von 97% stehen und
damit die Ruckkehr in die versicherungstech-
nische Gewinnzone sagt Asmussen.

Die Prognose fiir das Beitragswachstum in
der privaten Krankenversicherung hat sich
nicht geandert und liegt weiterhin bei einem
Wert von 7,5%. (A0



SDK und Stuttgarter griinden
Gleichordnungskonzern

Im Oktober 2024 haben die SDK Gruppe
und die Stuttgarter Versicherungsgruppe ihren
geplanten Zusammenschluss 6ffentlich
verkiindet. Inzwischen ist es offiziell: Zum
01.07.2025 ist die Griindung eines Gleichord-
nungskonzerns einstimmig durch die jeweili-
gen Mitgliedervertreterversammlungen der
beiden Unternehmen beschlossen worden.
Auch das Bundeskartellamt hat der Fusion
zugestimmt.

Die Fusion eroffne neue Wachstumspoten-
ziale durch sich erginzende Vertriebswege und
Produktsparten, so die Unternehmen. Auch
entstehen Synergien bei der Personalgewin-
nung und -entwicklung, bei Produkt- und
Technologieinvestitionen sowie bei IT-Investi-
tionen. Die neue Gruppe sei auch besser auf
volatile Rahmenbedingungen und wachsende
regulatorische Anforderungen vorbereitet,
heifst es.

Um den Zusammenschluss weiter voranzu-
treiben, wird im dritten Quartal dieses Jahres
zundchst rickwirkend zum 01.01.2025 die
Studdeutsche Lebensversicherung a. G., der
Lebensversicherer der SDK, auf die Stuttgarter
Lebensversicherung a. G. verschmolzen. Eben-
so wird eine Vermogensiibertragung der
Stiddeutsche Allgemeine Versicherung a. G.
auf die Stuttgarter Allgemeine stattfinden. Eine
weitere gesellschaftsrechtliche Transaktion soll
danach erfolgen, um den Gleichordnungskon-
zern bis Ende 2026 in eine ,,neue, zukunftswei-
sende Struktur zu uberfthren.

Yo

&
Gutes noch
einfacher,
individueller,
besser
gemacht.

Tarif-Update in der EUROPA
Risikolebensversicherung.

Wir haben unsere Risikolebensversicherung
verbessert, damit Sie Ihre Kunden noch
leichter erreichen.

lhre Vorteile:

Erweiterte Zielgruppe und leichterer
Zugang durch neue Tarifvarianten und
verlangerte Fristen

Noch mehr Einsatzmaoglichkeiten far
unsere Kurzantrage mit nur 2 Gesund-
heitsfragen — speziell fur junge Leute,
Familien und Immobilienfinanzierer

Weniger administrativer Aufwand vor
und nach Abschluss

Mehr Infos finden Sie unter
europa-vertriebspartner.de
oder unter 0221 5737-300

EUROPA

VERSICHERUNG PUR.
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Cleos Welt bringt Reiseschutz
fiir Tierhalter an den Start

Der Reiseschutz von Cleos Welt leistet auch, wenn das Tier nicht mitreisen soll.

Das digitale InsurTech und UelzenerTochter Cleos
Welt hat punktlich zur Urlaubssaison einen Reise-
schutz fir Hunde- und Katzenbesitzer auf den Markt
gebracht. Die neue Versicherung kombiniert eine Rei-
seruckeritt- und Reiseabbruchversicherung mit einer
Reisekrankenversicherung.

So leistet der Versicherer beispielsweise, wenn eine
Reise kurzfristig abgesagt werden muss, wenn der Vier-
beiner schwer erkrankt, verunglickt oder verstirb, egal,
ob das Tier mitreisen sollte oder nicht. Cleos ibernimmt
in diesem Fall die Storno- bzw. Umbuchungskosten.

Der Tierkrankenschutz tibernimmt Tierarztkosten —
auch fur Telemedizin —, falls das Tier bei Reisen im
In- oder Ausland erkrankt. Auch Assistance-Leistungen
wie Such-, Rettungs- und Bergungskosten sowie Bestat-
tungskosten im Ausland werden tibernommen.

Die Versicherung kann innerhalb weniger Minuten
digital abgeschlossen werden. Dabei kdnnen Hunde-
und Katzenbesitzer zwischen einer Jahresversicherung
und Schutz fiir eine einzelne Reise wihlen. ()
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© Viktoriya — stock.adobe.com

Unwetter: Kfz-Versicherer
zahlen 1,3 Mrd. Euro aus

Mit rund 1,3 Mrd. Euro schlugen durch
Unwetter verursachte Schiden im Jahr 2024
bei den Kfz-Versicherern zu Buche. Dabei wur-
den laut des Gesamtverbandes der Deutschen
Versicherungswirtschaft e. V. (GDV) rund
340.000 kaskoversicherte Fahrzeuge beschadigt.

Der Stiden Deutschlands war dabei wesent-
lich haufiger betroffen als der Norden. Die
meisten Schadenfille ereigneten sich in Baden-
Wiirttemberg mit einer Schadenhaufigkeit von
18,2 Schiden pro 1.000 Vertrage. Thiringen
und Bayern folgen mit 8,4 und 7,1 Schadenfal-
len pro 1.000 Vertrage. Dort waren Schiden
zudem nicht nur haufiger, sondern mit einer
durchschnittlichen Hohe von mehr als 4.000
Euro auch teurer als im restlichen Bundesge-
biet, erklirt der GDV. Die wenigsten Schaden-
falle wurden in Rheinland-Pfalz (2,2 pro 1.000
Vertrige), Bremen (1,6) und Mecklenburg-
Vorpommern (1,5) gemeldet. (A0)

HFK1676 launcht Betriebs-
haftpflichtversicherung

HFK1676, die Maklermarke des Provinzial
Konzerns, hat erstmals die Zielgruppe der
Gewerbekunden ins Visier genommen und
eine Betriebshaftpflichtversicherung an den
Start gebracht. Das Produkt ist nun auf bekann-
ten Maklerpool-Plattformen vertreten.

Die Entscheidung fir die Betriebshaftpflicht
fiel aufgrund einer Umfrage unter Vermittlern,
die ergeben hat, dass diese Absicherung am
starksten nachgefragt wird, so Sabine
Krummenerl, Vorstiandin fiir Komposit und
Vertrieb Makler im Provinzial Konzern.

Die digitale Antragsstrecke beschrankt sich
auf wenige Fragen und nimmt dennoch komple-
xere Risiken in den Blick. Zusatzlich zu den digi-
talen Prozessen haben Makler auch Zugang zu
Experten aus dem Maklerservice der Provinzial.

Die Produktpalette der HFK1676 soll noch
dieses Jahr weiter ausgebaut werden. Im Herbst
soll zunachst eine private Kfz-Versicherung auf
den Markt kommen. (A0)
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Tarifrunde Versicherungen: 8,3% mehr Gehalt fiir Innendienstler

Der Arbeitgeberverband der Versicherungsunter-
nehmen in Deutschland e. V. (AGV) und die Gewerk-
schaften ver.di und Deutscher Bankangestellten-
Verband e. V. (DBV) haben sich auf einen neuen Tarif-
vertrag fiir den Versicherungsinnendienst geeinigt.

Der neue Vertrag gilt fir rund 183.000 Innendienst-
angestellte der Versicherungsbranche, inklusive Auszu-
bildende. Der zuletzt giltige Vertrag war bereits im
Marz ausgelaufen. Der neue Vertrag hat eine Laufzeit
von 26 Monaten (April 2025 bis Mai 2027). Insgesamt
werden die Gehalter in diesem Zeitraum um 8,3%
angehoben, und zwar um 5%, aber mindestens um 200
Euro monatlich, ab dem 01.08.2025 und dann um wei-
tere 3,3% zum 01.09.2026. Auszubildende erhalten ab
August 2025 zunichst 150 Euro mehr Gehalt monat-
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NURNBERGER

VERSICHERUNG
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Was sie jetzt noch nicht weil3:
Sie wird spater einmal Artistin.

Die NURNBERGER Kindervorsorge: Mit der
Schulunféhigkeitsversicherung4Future und
Schiiler-BU4Future werden Sie zum Méglich-
macher fir Ihre jingsten Kunden.

_. I||:| =10 E Heute die BU fir morgen sichern:
Ty ] vertrieb.nuernberger.de/kindervorsorge

NURNBERGER Lebensversicherung AG < N

Ostendstraf3e 100, 90334 Nirnberg

Personen- und Funktionsbezeichnungen
stehen fir alle Geschlechter gleichermaB3en.

lich, im September nichsten Jahres wird die Vergttung
dann um weitere 100 Euro monatlich angehoben.

Die Gehaltsgruppen A und B werden strukturell ver-
andert und erhalten insgesamt bis zu 11,60 mehr Gehalt.
Auch der tarifliche Fahrtkostenzuschuss wird angeho-
ben. Auszubildende erhalten zudem einen zusatzlichen
freien Arbeitstag zur Prifungsvorbereitung.

Fir die Versicherer bedeutet der neue Vertrag
hohere Personalkosten. In diesem Jahr steigen die Kos-
ten gegentiber dem Vorjahr durch die Erthéhung zum
01.08.2025 um 2,68%, 2026 werden sie im Vergleich
zum Jahr 2025 noch einmal um 4,02% ansteigen, erklart
der AGV.

Zum Zeitpunkt des Redaktionsschlusses mussten die
ver.di-Mitglieder dem neuen Vertrag noch zustimmen. (10)

ANZEIGE
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Finanzielle Vorsorge fiir
den Nachwuchs im Fokus

Die finanzielle Absicherung von Kindern riickt bei vielen Familien
zunehmend in den Fokus. Neben klassischen Sparformen gewinnen
Lisungen an Bedeutung, die auch gesundbeitliche Risiken einbeziehen.
Eine verdnderte Ristkowahrnehmung, etwa bei psychischen Erkrankungen
oder Einschrankungen der Grundfahigkeiten, fiihrt dazu, dass sich der
Vorsorgebedarf frither und differenzierter stellt als noch vor wenigen Jabren.

Die [...] Sensibili-
sierung fiir Themen
wie [...] Grundfdhig-
keitsverlust und
psychische Erkran-
kungen fiihrt dazu,
dass sich der
Absicherungsbedarf
deutlich friiher
manifestiert als
noch vor wenigen

Jahren.
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hungsberechtigte erkennen die

Bedeutung einer frithzeitigen
finanziellen Absicherung ihrer Kin-
der - sei es fir die Ausbildung, das
Studium oder zur Absicherung von
Gesundheitsrisiken. Die wachsende
gesellschaftliche Sensibilisierung fiir
Themen wie Erwerbsunfihigkeit,
Grundfihigkeitsverlust und psy-
chische Erkrankungen fiihrt dazu,
dass sich der Absicherungsbedarf
deutlich friher manifestiert als noch
vor wenigen Jahren.

Seit dem 01.07.2025 ist mit
Baloise Best Invest Kids eine tiberar-
beitete Variante einer fondsgebunde-
nen Kinderpolice verfiugbar, die
Kapitalaufbau mit Absicherung bio-
metrischer Risiken kombiniert. Die
Police vereint bekannte Elemente
der Produktlinie Best Invest mit
zusitzlichen Optionen zur Gesund-
heits- und Arbeitskraftabsicherung
im Kindesalter.

Immer mehr Eltern und Erzie-

Drei zentrale Produktmerkmale

Erstens bleiben bewiahrte Pro-
duktmerkmale des Vorgangermo-
dells erhalten — etwa die Versorger-
komponente zur Beitragsitbernahme
bei Tod oder Berufsunfahigkeit der
mitversicherten Person und die kos-
tenlose Berufsstart-Option. Zweitens
profitieren Versicherte von geringen
Effektivkosten, attraktiven Garantie-

rentenfaktoren und flexiblen Zuzah-

lungsmoglichkeiten. Drittens ermog-
licht die neue Option Startklar Plus
eine frihzeitige Absicherung von
Invaliditits- und Grundfahigkeiten-
risiken — inklusive Wechselmoglich-
keit in eine Grundfahigkeiten- oder
Berufsunfihigkeitsversicherung zu
einem spateren Zeitpunkt ohne
erneute Gesundheitsprifung.

Zusatzbaustein Startklar Plus

Ein optionaler Zusatzbaustein
ist Startklar Plus, der zwischen dem
sechsten Lebensmonat (nach
erfolgter US-Untersuchung) und
dem zehnten Lebensjahr abge-
schlossen werden kann. Er bietet
Schutz gegen 30 biometrische Risi-
ken - von schweren Krankheiten
tber Unfallfolgen bis hin zu Verlus-
ten wichtiger Grundfihigkeiten.

Im Leistungsfall wird ein ein-
maliges Kapital in Hoéhe von
10.000 Euro ausgezahlt, erginzt
um einen Sofortbonus von 2.000
Euro aus Uberschissen. Zu den
versicherten Ereignissen zdhlen
beispielsweise fortgeschrittener
Krebs, schwere Sepsis oder der Ver-
lust von Grundfihigkeiten wie
Greifen, Gehen oder Fahrradfah-
ren. Ab dem sechsten Lebensjahr
sind zusatzliche Fahigkeiten wie
Sprechen, Sitzen oder Treppenstei-
gen abgedeckt.



Wechseloptionen ohne
erneute Gesundheitspriifung

Dartiber hinaus ermoglicht der
Baustein Startklar Plus bei bestimm-
ten Anlissen — etwa Schulbeginn,
Ausbildungsstart, Studienbeginn
oder Berufseinstieg — den Wechsel in
eine eigenstindige Grundfihigkei-
ten- oder Berufsunfahigkeitsversi-
cherung. Dabei entfillt die erneute
Gesundheitsprifung, sofern keine
Leistungsvoraussetzungen vorliegen.
Abhingig vom Anlass sind monatli-
che Renten von bis zu 2.000 Euro
moglich. Auch Beitragsdynamik und
Nachversicherungsgarantien kon-
nen integriert werden.

Erganzende Berufsstart-Option

Die Berufsstart-Option ist ein
automatisch integrierter Bestandteil
der Police ohne Extrakosten. Sie
erlaubt den spateren Einstieg in eine
Berufsunfahigkeits- oder Grundfa-
higkeitenversicherung mit verein-
fachter Gesundheitsprifung zu defi-
nierten Zeitpunkten wie
Ausbildungsbeginn oder Berufsein-
stieg. Die Kombination beider
Optionen erlaubt eine flexible
Gestaltung: Die Gesundheitspri-
fung erfolgt bei Startklar Plus bei
Vereinbarung oder alternativ tiber
die Berufsstart-Option beim spite-
ren Abschluss der Grundfihigkeiten-

oder Berufsunfihigkeitsversicherung
im Vertragsverlauf.

Flexibles Vertragskonzept

Die Kindervariante tbernimmt
bekannte Elemente der Produktlinie
Best Invest, darunter ein flexibles
Vertragskonzept. Beitragssteigerun-
gen, Zuzahlungen und Dynamiken
sind bis zu einer Beitragssumme von
1 Mio. Euro méglich — unter Beibe-
haltung des garantierten Rentenfak-
tors. Ein Kostendeckel-Modell
begrenzt fondsabhangige Versiche-
rungskosten und berechnet diese auf
hochstens 1509 der Beitragssumme.

Besonderheit des Produkts ist,
dass der Vertragsabschluss bereits ab
Geburt moglich ist — auch ohne
Unterschrift der Eltern. Dies eignet
sich insbesondere fiir GrofSeltern,
Paten und weitere Angehorige, die
frihzeitig einen finanziellen Grund-
stein legen mochten.

Frithe Vorsorge mit
Entwicklungsperspektive

Baloise Best Invest Kids verbindet
Elemente der Kapitalanlage mit bio-
metrischer Absicherung und bietet
verschiedene Wahloptionen im Ver-
tragsverlauf. Fir Vertriebspart-
ner:innen ergibt sich daraus eine
attraktive Geschaftschance: Mit Kin-
derpolicen lassen sich Kund:innen

frihzeitig binden und generatio-
nenibergreifend begleiten. Die
Beratung zur Kindervorsorge eroff-
net hdufig den Zugang zu weiteren
familidren Bedarfsthemen und for-
dert so langfristige Kundenbezie-
hungen auf Basis von Vertrauen und
Nachhaltigkeit. .

Sascha Bassir

Vorstand der Baloise
Vertriebsservice AG
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Das Ende der Wachstumsillusion:
Warum Profitabilitat fiir InsurTechs
jetzt iiberlebenswichtig ist

Die Insolvenz des Digitalversicherers Element hat die Branche aufgeriittelt und
die BaFin auf den Plan gerufen. Ste fordert von den verbliebenen deutschen
InsurTechs einen klaren Kurs in Richtung Gewinnzone. Die Zeit des Wachstums
um jeden Preis ist vorbei. Eine Marktanalyse iiber den Status quo, die unter-
schiedlichen Geschdftsmodelle und die Zukunft der Branche.

ie deutsche InsurTech-Szene
Dhat einen unuberhorbaren

Weckruf erhalten. Mit der
Insolvenz des Berliner Digitalversi-
cherers Element zum Jahreswechsel
und der darauffolgenden, unmiss-
verstindlichen Forderung der
Finanzaufsicht BaFin nach mehr
Profitabilitit ist eine Zasur erreicht.

Die Herausforde-
rung fiir alle
Marktteilnehmer
besteht darin, das
[...] beschddigte
Vertrauen bei
Kunden und
Investoren wieder-
herzustellen. Es
muss der Beweis
erbracht werden,
dass ,, digital“ und
»stabil“ keine

Gegensdtze sind.
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Fir viele der ab 2015 gegrindeten
Unternehmen, die angetreten
waren, die Versicherungswirtschaft
mit digitalen Angeboten zu revolu-
tionieren, endet damit die Ara des
rein auf Wachstum ausgerichteten
Geschiftsmodells.

Jahrelang wurde der Erfolg von
InsurTechs primar an Skalierung,
Kundenzahlen und Finanzierungs-
runden gemessen. Risikokapital
floss reichlich, Profitabilitat schien
ein fernes Ziel zu sein. Doch das
Marktumfeld hat sich gedreht:
Gestiegene Zinsen und vorsichti-
gere Investoren haben den Druck
bereits erhoht. Die Element-Pleite,
von der mehrere Hunderttausend
Vertragspartner betroffen waren
und bei der Gber 11.000 Forde-
rungsanmeldungen eingingen, hat
nun auch die Aufsicht alarmiert.
Die Botschaft der BaFin ist klar:
Ein nachhaltiges, tragfihiges
Geschiftsmodell ist keine Option
mehr, sondern zum Uberleben
notwendig.

Zwei Welten unter einem Dach

Die aktuelle Situation zeigt, dass
der Versuch, ein InsurTech neu auf
zubauen und in die Gewinnzone zu
fihren, sich oft als schwieriger
erweist als gedacht. Eine Analyse des
Marktes offenbart ein heterogenes
Bild und macht eine Differenzie-
rung nach Geschiftsmodellen zwin-
gend erforderlich: auf der einen
Seite die volllizenzierten Risikotra-
ger, auf der anderen Seite die digita-
len Vermittler und Assekuradeure.

1. Herausforderung fiir voll-
lizenzierte InsurTech-Versicherer

InsurTechs, die als Risikotrager
mit eigener BaFin-Lizenz agieren,
tragen die groffte Last. Sie mussen
nicht nur innovative Produkte und
eine exzellente digitale User-Experi-
ence bieten, sondern auch die kom-
plexen regulatorischen Anforderun-
gen erfillen und ausreichend
Kapital fir die Risikoubernahme
vorhalten. Die jiingsten Solvenzbe-
richte zeichnen ein gemischtes Bild:
Die deutsche InsurTech-Branche
zeigt zunehmend heterogene Ent-
wicklungsphasen. Wihrend einige
frithe Marktteilnehmer wie Getsafe
nun die Schwelle zur Profitabilitit
im eigenen Versicherungsgeschaft
tberschreiten, ist bei ihnen gleich-
zeitig eine strategische Neuausrich-
tung hin zum weniger kapitalinten-
siven Vermittler- und
Assekuradeur-Geschift zu beobach-
ten. Andere Unternehmen befinden
sich noch in einer Phase der Konso-
lidierung und Optimierung. So wer-
den beispielsweise bei Neodigital
Mafinahmen zur Bestandsbereini-
gung und zur Anpassung der Preis-
struktur umgesetzt, um die versi-
cherungstechnischen Ergebnisse zu
verbessern. Der digitale Kranken-
versicherer ottonova wiederum
demonstriert mit einem starken
Pramienwachstum erfolgreich die
hohe Marktakzeptanz, steht aber —
wie in diesem Segment Giblich - vor
der Aufgabe, dieses Wachstum mit
den Kosten fiir Versicherungsfille
in Einklang zu bringen.



Diese Beispiele zeigen: Der Weg
zur Profitabilitat als Risikotrager ist
steinig, aber nicht unmoglich.
Er erfordert exzellentes Underwri-
ting, diszipliniertes Kostenmanage-
ment und eine klare Strategie.

2. Die Position der digitalen
Vermittler und Plattformen

Ein anderes Bild zeigt sich bei
InsurTechs, die als digitale Versiche-
rungsmakler oder Assekuradeure
agieren. Plattform-Geschiftsmodelle
konzentrieren sich auf die Kernkom-
petenzen Technologie, Vertrieb und
Kundenservice, wihrend das Risiko
bei etablierten Versicherungsgesell-
schaften verbleibt. Dieses Modell
bietet entscheidende Vorteile in der
aktuellen Marktphase:

* Geringerer Kapitalbedarf: Da
kein Risiko getragen wird, sind
die Kapitalanforderungen er-
heblich niedriger.

* Fokus auf Effizienz: Ressourcen
konnen vollstindig in die Opti-
mierung von Prozessen, die Ver-
besserung der Customer Jour-
ney und die Entwicklung von
Technologielosungen investiert
werden.

* Flexibilitit und Unabhangig-
keit: Als Vermittler kann auf ein
breites Produktportfolio ver-
schiedener Risikotrager zurtick-
gegriffen werden, um fiir den
Kunden die beste Losung zu
finden.

Digitale Vermittler wie Finanzchef24,
die den Fokus auf profitables Wachs-

tum frihzeitig gesetzt haben, profi-
tieren in diesem Umfeld besonders
von ihrer Agilitat und Kapitalunab-
hangigkeit.

Die strategische Neuausrichtung
von Getsafe, das mittlerweile ein Ver-
mittlungsvolumen von tber 500
Mio. Euro vorweist, und der Plan
von Neodigital, sich kinftig starker
als Technologieanbieter zu positio-
nieren, unterstreichen die Attraktivi-
tit und Zukunftsfahigkeit technolo-
giegetriebener  Vertriebs- und
Plattformmodelle.

Die Chancen der
Marktbereinigung

Die gegenwirtige Marktphase ist
keine Krise, sondern eine notwen-
dige und gesunde Bereinigung. Sie
trennt die nachhaltigen Geschafts-
modelle von den rein auf schnelles
Wachstum ausgelegten Konzepten.
Fir die Zukunft ergeben sich daraus
klare Herausforderungen, aber auch
bedeutende Chancen.

Die Herausforderung fir alle
Marktteilnehmer besteht darin, das
durch die Element-Insolvenz bescha-
digte Vertrauen bei Kunden und
Investoren wiederherzustellen. Es
muss der Beweis erbracht werden,
dass ,digital® und ,stabil“ keine
Gegensatze sind.

Die Chancen liegen in der Kon-
zentration auf das Wesentliche. Die
Zukunft gehort resilienten und
anpassungsfahigen Geschaftsmodel-
len. Hybride Ansitze, die die techno-
logische Agilitat von InsurTechs mit
der Kapitalstirke und Erfahrung
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traditioneller Versicherer verbinden,
werden sich durchsetzen. Digitale
Vermittler sind hierbei ideal positio-
niert: Sie agieren als entscheidende
Schnittstelle, die technologische
Innovation direkt zum Kunden
bringt, ohne die bilanzielle Last des
Risikotragens schultern zu miissen.

Die Forderung der BaFin nach
Profitabilitat ist somit kein Hemm-
nis, sondern ein Katalysator fiir eine
reifere, stabilere und letztlich
erfolgreichere InsurTech-Branche.
Profitabilitat ist nicht linger nur
ein finanzielles Ziel, sondern die
Lizenz fir die Zukunftsfahigkeit
im Versicherungsmarkt. .

Payam Rezvanian

Co-CEO
Finanzchef24
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»Fitness-Check* fiir die Betreuungsstruktur

Angesichts der Herausforderungen sowobl im Marktumfeld als auch im Maklermarkt unterziehen viele Versicherer
thre Betreuungskultur einem ., Fitness-Check®, um den Maklervertrieb neu auszurichten. Ziel ist, die Effizienz zu
steigern und gleichzeitig die Zufriedenheit und Bindung der Makler zu starken. Eine Option fiir ein solches Modell

ist das sogenannte Hunter-Farmer-Modell.

ie Dynamik aus Marktum-

feld und Maklermarke prigt

die Geschaftsmodelle der
Versicherer starker denn je. Seien es
Inflation, die unter anderem die
Schadenaufwendungen steigen lasst,
oder Fachkraftemangel und Regula-
torik, die ebenso den Druck auf eine
transparente und effiziente Ausrich-
tung des Versicherers erhéhen.

Mit explizitem Blick auf den Mak-
lervertrieb kommen weitere Ein-
flisse und Dynamiken hinzu: Konso-
lidierungen, beispielsweise aufseiten
der Pools oder GrofSmakler, werden
durch Private-Equity-Unternehmen
beschleunigt. Damit verstirken sich
die Marktmacht und Verhandlungs-
position gegentiber Versicherern.
Gleichzeitig treiben Makler den digi-
talen Wandel voran, setzen auf inno-
vative Tools zur Optimierung ihrer
Beratung und fordern nahtlose Inte-
gration seitens der Versicherer. Vor
diesem Hintergrund ist es zuneh-
mend wichtiger, die Zusammenar-
beit mit Maklern aktiv zu stirken,
um zum einen deren Zufriedenheit
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und Bindung zum Unternehmen zu
erhohen, zum anderen kann eine
strategische Ausrichtung auf die
Bediirfnisse des Maklervertriebs dem
steigenden Kostendruck entgegen-
wirken und zusitzliches Umsatzpo-
tenzial schaffen.

Spannungsfeld Kostendruck
und Notwendigkeit zur
Umsatzsteigerung

Um sich im zuvor beschriebenen
Spannungsfeld behaupten zu kon-
nen und profitables Umsatzwachs-
tum generieren zu kdnnen, setzen
Versicherer verschiedene Strategien
um - von der Einfihrung alternati-
ver Provisionsmodelle bis hin zur
Optimierung des Portfolios. Diese
Mafinahmen wirken sich in der
Regel zwar positiv auf die Kosten-
quote aus, konnen jedoch ebenso
negative Auswirkungen auf das Neu-
geschift haben.

Ein Ansatz, der immer mehr an
Bedeutung gewinnt, ist, die Betreu-
ungsstruktur im Maklervertrieb

einem ,,Fitness-Check® zu unterzie-
hen und bei Bedarf anzupassen.

Marktbeispiele fiir
Neuaufstellungen

Als Beispiel zu nennen ist zum
einen die Allianz Lebensversiche-
rung, die ihren Maklervertrieb durch
die Bildung von Segmenten neu aus-
gerichtet hat, die auf Grundlage spe-
zifischer Anforderungen der Makle-
rinnen und Makler gebildet wurden.
Maklerbetreuerinnen und -betreuer
sind nur noch einem dieser Seg-
mente zugeordnet, damit sie die
Anforderungen und Winsche ihrer
jeweiligen Geschiftspartnerinnen
und Geschiftspartner gezielt bedie-
nen kénnen.

Ebenso hat Dialog, der Maklerver-
sicherer der Generali in Deutschland,
bereits Anfang 2023 ein zielgruppen-
orientiertes Betreuungskonzept ein-
gefithrt. Auch AXA hat den Makler-
vertrieb bereits 2021 strategisch neu
aufgestellt: Die Maklervertriebswege
Komposit und Personenversicherung
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wurden zusammengelegt und ein
neuer Bereich ,Vertriebsangebotsma-
nagement und Innovation“ (VAMI)
geschaffen, der unter anderem die
Entwicklung vertriebswege- und
spartenibergreifender Angebote
sowie die Generierung moderner
Vertriebs- und Verkaufsformen im
Fokus hat. Diese Marktbeispiele spie-
geln bereits erste Schritte einer Neu-
ausrichtung im Maklervertrieb wider.

Dabei gilt es, eine Gratwande-
rung zwischen verbesserter Betreu-
ung und schlankerer Aufstellung
sicherzustellen.

Wie gelingt die Neuaufstellung
der Betreuungsstruktur?

Eine Moglichkeit, die Betreu-
ungsstruktur unter Berticksichti-
gung von Prozesseffizienz- und Ser-
vicegesichtspunkten  neu  zu
gestalten, ist die Etablierung eines
sogenannten Hunter-Farmer-
Modells, bei dem die ,,Hunter“-Rolle
auf klassische Neukundengewin-
nung fokussiert ist, wihrend sich die
yFarmer“-Rolle um Betreuung und
Ausbau bestehender Kundenbezie-
hungen kiimmert. Hierbei werden
klare Funktionsschwerpunkte aus
den spezifischen Anforderungen der
Makler je Phase in der Vermittler-
Journey identifiziert und die ver-
trieblichen Funktionen auf ihre
Kernkompetenzen verdichtet. So ste-
hen in der Onboarding- und Reakti-
vierungsphase akquisitorische Akti-
vitaten, personlicher Kontakt und
das Fithren von Verhandlungen im
Fokus. In der Produktionsphase hin-
gegen spielen vertriebsunterstiit-
zende und administrative Aktivita-
ten eine Ubergeordnete Rolle,
z. B. die zeitnahe Bearbeitung von
Angebotsanfragen (ggf. mit Einbe-
zug entsprechender Spezialisten), die
Entwicklung von Verkaufskonzep-
ten zur Steigerung des Vertriebser-
folgs und die Verwaltung von
Maklervertragen.

Kern des Modells bilden die bei-
den Funktionsgruppen, die soge-
nannten Hunting-Funktionen und
Farming-Funktionen:

* Hunting-Funktionen konzen-
trieren sich sowohl auf die
Akquise neuer Kunden als auch
auf die Reaktivierung von Kun-
denbeziehungen in ihrem

Segment und tragen durch akti-
ve Pflege und Ausweitung ihres
Netzwerks zum Ausbau von
Marktanteilen bei.

* Farming-Funktionen leisten vor
allem fachliche Unterstitzung
und sorgen durch hohe Erreich-
barkeit, schnelle Reaktionszeit
und pragmatische Problemlé-
sungskompetenz fir Kundenzu-
friedenheit.

Was sind die Erfolgsfaktoren?

Damit das Hunter-Farmer-
Modell erfolgreich etabliert werden
kann und zu einer Umsatzsteigerung
ebenso wie zu gesteigerter Prozessef
fizienz beitragt, sind drei wesentliche
Erfolgsfaktoren zu berticksichtigen:
e Klare Definition der Rollen:

Eine klare Rollendefinition hilft

dabei, die jeweiligen Starken

und Fihigkeiten der Mitarbei-
tenden zielgerichtet einzusetzen
und durch entsprechendes

Schulungsangebot weiterzuent-

wickeln, wodurch Effizienz und

Effektivitit der beiden Gruppen

gesteigert wird.

* Optimierung von Prozessen
und Kommunikation: Prozesse
und Ubergabepunkte miissen so
abgestimmt sein, dass sowohl
die Zusammenarbeit der Funk-
tionen gefordert wird als auch
Vermittleranliegen reibungslos
bearbeitet werden (u.a. auch
mithilfe eines geeigneten CRM-
Systems).

* Ausrichtung auf Zielgruppen:
Sowohl Hunter- als auch Farmer-
Funktionen sollen auf geeignete
Zielgruppen zugeschnitten sein,
um sowohl Akquise als auch Be-
treuung effektiv zu gestalten
und Markttrends und -entwick-
lungen im jeweiligen Segment
gezielt beobachten und nutzen
zu konnen.

Dariiber hinaus sollten weitere Fak-

toren bertucksichtigt werden wie

beispielsweise die Vereinbarung von

Service Level Agreements oder die

klare Abgrenzung der jeweiligen

Verantwortungsbereiche.

Fazit

Die Projekterfahrung von zeb
zeigt, dass Versicherer mit der
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Hunter-Farmer-Modell erklart

Onboarding/ Meirer-]Entwicklung

-

Hunting

— Impulspfeil

Wirkungszusammenhang Hunter — Farmer — Makler

Etablierung des Hunter-/Farmer-
Modells im Maklervertrieb nicht
nur Kosteneinsparungen von bis zu
20% bei einem gleichzeitigen
Umsatzwachstum von durchschnitt-
lich 10% erzielen konnten. Ebenso
wurde die Zufriedenheit ihrer Mak-
ler aufgrund der bedarfsorientierten
Ausrichtung auf deren spezifische
Anforderungen entlang der Vermitt-
ler-Journey gesteigert, was sich in
regelmafligen Top-Platzierungen
unter ,Maklers Liebling® widerspie-
gelt. Erste Anbieter am Markt haben
entsprechende Anpassungen ihrer
Betreuungsstrukturen bereits vorge-
nommen und es ist zu erwarten, dass
weitere folgen werden. .

Fabienne Pittner

Senior Consultant
zeb Consulting

Gregor Morin

Senior Manager
zeb Consulting
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FIRMENVERSICHERUNG

Verantwortung
wahrnehmen,
Chancen erkennen

Die Absicherung einer Firma ist eine grofSe Verantwortung, doch sie birgt vor allem
auch grofSes Potenzial fiir Makler. Wer die Chance erkennt und sich in den Bereich
der Firmenversicherung wagt, kann einerseits noch viel Neugeschdft schopfen und
wird andererseits in eine inbaltlich dufSerst vielfiltige Versicherungswelt eintreten.
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ie  Absicherung von
Firmen und Gewerbe ist
wahrlich kein einfaches

Feld. Viele Maklerinnen und
Makler scheuen gar diesen Bereich,
in dem doch so grofles Potenzial
steckt. Denn die eine ,fertige”
Versicherung fur Unternehmen
gibt es eben nicht und ihre Ab-
sicherung ist weit mehr als das
bloe Vermitteln von Policen.

Unternehmen verstehen

Firmenkunden mussen ganz-
heitlich betreut werden. Es gil,
komplexe Risiken zu erkenn und
dafir die passende Absicherung
zu finden. Dies erfordert ein tiefes
Verstindnis  fur betriebliche
Ablaufe,  branchenspezifische
Risiken und die wirtschaftlichen
Rahmenbedingungen, unter denen
Firmen heute agieren. Ein falsch
gesetzter Schwerpunkt oder
eine unerkannte Deckungslicke
kann fir das Unternehmen im
Ernstfall existenzbedrohend
werden.  Zugleich  mochten
Firmenkunden verstindlich und
auf Augenhohe beraten werden.
Von ihrem Makler wiinschen sie
sich klare Orientierung.

Enwicklungen in
der Firmenversicherung

Im folgenden Sonderthema
werden diverse Facetten der
Firmen- und Gewerbeabsicherung
aufgezeigt. Auch wird darin
deutlich, wie rasante Veranderun-
gen in vielen Bereichen es be-
sonders auch Vermittlern nahe-
legen, sich regelmifig auf dem
Laufenden zu halten.

Gefahr der Unterversicherung

So gewinnt etwa das Thema
Unterversicherung bei Gebauden
und Betriebseinrichtungen immer
stairker an Bedeutung. Franziska
Reuter von der SV CUBE GmbH
sicht daher eine enge Zusammen-
arbeit zwischen Sachverstindigen,
Maklern, Versicherern und Kunden
als unerldsslich an. In einem
Beispiel erklirt sie zudem, wie
gefihrlich eine Unterversicherung
fiur Unternehmen sein kann.

Was im Bereich Cyber
zu beachten ist

Im Bereich der Cyberversicherung
empfiehlt Gesine Froese von Beazley
eine mehrschichtige Cybersicher-
heitsstrategie und optimales Risiko-
management. Dies kann Angriffsrisi-
ken fiir kleine und mittlere Unterneh-
men minimieren. In ihrem Beitrag
klart sie auch uber die rasanten
Entwicklungen im Cyberbereich auf.

Risikosteuerung
in Unternehmen

Zudem wird die Risikoabsiche-
rung je nach Gewerbe immer schwie-
riger. Am Beispiel schwerer Sach-
risiken zeigt Dr. Alexander Skorna von
der Funk Consulting GmbH neue
Wege der Risikosteuerung auf. Er setzt
auf aktive Steuerung von Risiken.

DIN-Norm 77235

Um eine ganzheitliche, individu-
elle Erfassung von betrieblichen
Risiken geht es auch bei der DIN-
Norm 77235 ,,Finanz- und Risiko-
analyse fir Selbststindige sowie
kleine und mittlere Unternehmen®
Sie wird auch kurz als ,,Gewerbe-
norm® bezeichnet und ermoglicht
die Bestandsaufnahme in finf
Analysebereichen, wie Dr. Klaus
Moller von der DEFINO Institut fir
Finanznorm AG in einem Beitrag
erlautert. Demnach kann durch die
Anwendung der DIN 77235 kein
Risiko- oder Finanzthema im
Gewerbe mehr vergessen werden.
Und nach der Analyse gibt es
konkrete Handlungsempfehlungen.

Deckungsnotstand in
Gewerbe- und Industrie

Hinzu kommen noch Engpasse
in der Gewerbe- und Industrie-
versicherung, wie eine aktuelle
Mitgliederbefragung des BDVM
herausgefunden hat. Es heifSt, Versi-
cherer selektieren strenger und
Kapazititen nehmen ab. Dadurch
wiederum steigen Pramien und
Selbstbeteiligungen. Uber die Reak-
tionen von Maklern und Unter-
nehmen berichten Thomas Billerbeck
(BDVM) und Dr. Manuela Wolf
(Versicherungsforen Leipzig).

FIRMENVERSICHERUNG

Sonderthema im Uberblick

Unterversicherung — eine unter-

schéatzte Gefahr fiir die Existenz von

Unternehmen

KMU und die Evolution
von Cyberrisiken

Mit der Gewerbenorm DIN 77235
zu mehr Erfolg

Neue Wege der Risikosteuerung am

Beispiel schwerer Sachrisiken

Gewerbe- und Industrieversicherung
unter Druck: Warum Pravention jetzt

unverzichtbar wird

Herausforderungen
und Lésungen

Das Sonderthema Firmen-
versicherung gibt einen Uberblick,
welche Entwicklungen sich in
diesem Bereich aktuell abspielen, vor
welchen Herausforderungen die
Firmenversicherung steht und
welche Losungsinitiativen es gibt.
Und was es vor allem auch zeigt, ist,
wie vielfiltig die Absicherung von
Firmen sein kann. o

Lisa Geldermann, AssCompact
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Unterversicherung - eine unterschatzte
Gefahr fiir die Existenz von Unternehmen

Der Versicherungswert eines Gebaudes sollte regelmafSig ermaittelt werden, damit es nicht zu einer Unterversicherung
kommt. Denn mit immer weiter steigenden Baukosten und Investitionen steigt auch der Wiederaufbauwert. Doch
viele Betriebe unterschitzen das Ristko, bis es zu spdt ist. Um dies zu vermeiden, ist eine enge Zusammenarbeit
zwischen Sachverstandigen, Maklern, Versicherern und Kunden gefragt.

Is die Feuerwehr den Brand
Agegen 4 Uhr morgens nach sie-
ben Stunden Einsatz geloscht
hatte, blieben von der Kfz-Werkstatt
mit angebautem Wohnhaus nur noch
die Grundmauern tbrig. Der Brand
entstand durch einen Funkenflug bei
Reparaturarbeiten. Das Feuer breitete
sich schnell aus und griff auf andere
Fahrzeuge und anschliefend auf den
kompletten Gebaudekomplex tiber.
Die Schiden waren enorm: 4,2
Mio. Euro fiir das Gebaude, 1,5 Mio.
Euro fir den Inhalt. Doch die bose
Uberraschung kam erst bei der Kon-
taktaufnahme mit dem Versicherer:
Die abgeschlossene Police deckte ledig-
lich 2,5 Mio. Euro fur das Gebaude
und 800.000 Euro fiir die Betriebsein-
richtung ab — Summen, die tGber Jahre
unverdndert geblieben waren. Das
Unternehmen war mit 2,5 Mio. Euro
massiv unterversichert.
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Dieses Beispiel zeigt, wie gefihrlich
unzureichende Versicherungssummen
sein konnen. Oft entsteht nicht nur ein
finanzieller Schaden. Weil die Versiche-
rung nicht den vollstindigen Schaden
regulierte und dem Eigentimer die
finanziellen Mittel zur Deckung der
Differenz fehlten, geriet die wirtschaft-
liche Existenz des Betriebs ernsthaft in
Gefahr. Eine regelmafSige und fun-
dierte Ermittlung des Versicherungs-
werts hitte diesen finanziellen Alb-
traum vermeiden konnen. Doch viele
Betriebe unterschitzen das Risiko der
Unterversicherung — bis es zu spat ist.

Unterversicherung gewinnt
zunehmend an Bedeutung

In der heutigen Zeit gewinnt das
Thema Unterversicherung bei Gebau-
den und Betriebseinrichtungen auf-
grund der massiv gestiegenen Bau-

und Herstellungskosten zunehmend
an Bedeutung. Haufig resultiert Unter-
versicherung aus verschiedenen Fakto-
ren wie Anbauten, wertsteigernden
Investitionen und behordlichen Anfor-
derungen an Gebédude, z. B. das Gebau-
deenergiegesetz (GEG), Schall- und
Brandschutzanforderungen. In den
letzten Jahren treibt auch zunehmend
die Inflation die Baukosten nach oben.

Die Erfahrungswerte zeigen, dass
etwa 60% aller Gebaude unterversi-
chert sind. Bei Gewerbe- und Indus-
trieobjekten liegt die Unterversiche-
rung oft zwischen 20% und 30%,
wahrend sie bei kommunalen Gebéu-
den sogar bis zu 80% betragen kann.
Das sind erhobene Zahlen von einem
ehemaligen Gebaudemonopolversi-
cherer, der sich schon Jahrzehnte
gewissenhaft um das Thema
kiimmert. Experten anderer Versiche-
rer gehen hier von noch wesentlich
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hoheren Abweichungen aus. Alarmie-
rend ist, dass alte Versicherungswerte
besonders hohe Defizite aufweisen.

... mind the Value Gap!

Das Argument, dass die Verande-
rungen der Baupreise tiber Index-
anpassungen abgedeckt sind, ist nur
teilweise richtig. Technologische Ent-
wicklungen und die bereits genannten
gesetzlichen Anforderungen an
Gebiude sind in den bekannten
Indizes nur unzureichend berick
sichtigt. Die in der Versicherungs-
wirtschaft verwendeten Indizes des
Statistischen Bundesamts (Destatis)
vergleichen iber die Jahre im Kern
immer den gleichen Warenkorb.
Aufgrund des Fortschritts in der Bau-
stoffbranche verindert der sich aber
kontinuierlich. Durch Indizierungen
tber einen langen Zeitraum konnen
zu hohe oder zu niedrige Versiche-
rungssummen entstehen. Es wire
also ein Trugschluss, sich allein auf
den Baupreisindex zu verlassen.

... mind the Index Gap!

Problematisch kann auch die
Abgrenzung zwischen Gebaude und
Betriebseinrichtungsbestandteilen
sein. Eine saubere Versicherungswert-
ermittlung ordnet, wie vertraglich
geregelt, die einzelnen Gebaude- bzw.
Betriebseinrichtungspositionen den
entsprechenden Wertermittlungen
zu. Dies erfolgt im Idealfall vor Ort im
Kundendialog. Es besteht immer das
Risiko, dass Bestandteile doppelt in
den Versicherungssummen oder gar
nicht erfasst werden. Eine weitere
alltagliche Herausforderung in der
Betriebseinrichtungswertermittlung
ist z. B. die Berticksichtigung von
Gebrauchtmaschinen, Eigenleistun-
gen sowie Insolvenzaufkiufen, da fir
diese Positionen keine realen Anschaf-
fungskosten im Anlagenverzeichnis
hinterlegt werden und es somit
schnell zu groen Wertdifferenzen
kommen kann.

... mind the Equipment Gap!

Angesichts der steigenden
Frequenz der Schiden, die sich
durch den Klimawandel und die
zunehmenden Naturkatastrophen
ergeben, ist es wichtiger denn je, gut

und richtig abgesichert zu sein. Dies
beginnt mit der richtigen Versiche-
rungssumme. Demnach ist es uner-
lasslich, bestehende Versicherungs-
vertrage regelmaflig zu tberprifen
und anzupassen. Eine professionelle
Wertermittlung ist fir Gebaude-
besitzer von entscheidender Bedeu-
tung und sollte spatestens alle zehn
Jahre in Betracht gezogen werden.
Durch den ungenauen Index erge-
ben sich im Laufe der Jahre zu hohe
Abweichungen. Bei denkmal-
geschiitzten Gebauden sollte der
Zeitabstand noch kirzer sein, weil
der Baupreisindex hier noch stirker
korrigiert werden muss.

Eine Rechnung mit zig
Unbekannten ...

Je grofler und aufwendiger ein
Gebaude ist, desto anspruchsvoller ist
die entsprechende Wertermittlung.
Komplexe  Gebdudearten und
-nutzungen (Sonderbauten, denkmal-
geschiitzte Gebdude etc.) erfordern
spezifisches Fachwissen in der Bewer-
tung der jeweiligen Gebaudetypen.
Deshalb ist es zweckmafig, derartige
Objekte durch einen Sachverstandigen
mit viel Expertise und Erfahrung in der
Versicherungswertermittlung zu beauf-
tragen. Warum ist das so wichtig? In der
Versicherungswertermittlung ist ein
profundes bautechnisches Grundwis-
sen erforderlich, um grundlegende
Fehleinschitzungen bei der Bewertung
zu vermeiden. Zu den fiinf haufigsten
Fehlern gehoren:

1. Flaichenansatze: Relevant fir die
Versicherungswertermittlung im
gewerblichen Bereich ist die Brut-
togrundfliche. Diese wird haufig
mit anderen Flachenarten verwech-
selt. In der Folge sind die ermittel-
ten Versicherungssummen auf-
grund zu geringer Flichenansitze
(Nettoflichen) zu niedrig.

2.Gebaudetypen: Der Gebaudetyp
in der Versicherungswertermitt-
lung wird oft falsch eingestuft, weil
er mit der Betriebsart als Tarifie-
rungsgrundlage verwechselt wird.

3. Ausstattungsstandards:
Aufwendige Bauweisen miissen
erkannt werden. Nur weil etwas
einfach und preiswert aussieht,
muss der Neupreis dafiir nicht ge-
ring sein. Ausstattungsstandards
werden oft pauschal bewertet.

FIRMENVERSICHERUNG

4. Denkmalschutz:
Denkmalgeschutzte Objekte wer-
den oft nicht erkannt. Aufwendi-
ge Handwerksarbeiten, hoch-
wertige Materialien und langwie-
rige Planungs- und Bauzeiten ver-
ursachen Mehrkosten. Oft gibt es
auch nur noch wenige Betriebe,
die dieses Handwerk beherr-
schen. Die Mehrkosten fiir einen
Wiederaufbau werden oft unter-
schatzt. Und: Nicht der Denkmal-
schutz, sondern die historische
Bauweise ist kostenrelevant!

5. Ubernahme von Neubau-
preisen oder Marktwerten:
Neubaukosten konnen nur
angesetzt werden, wenn sie
auf die vertraglich vereinbarten
Baukostengruppen reduziert wur-
den und um erbrachte
Eigenleistungen und erhaltene
Konditionen bereinigt wurden.
Der Marktwert/Verkehrswert ist
der Preis, der am Markt fir ein
Gebaude gezahlt wird. Dieser
kann in der Versicherungswerter-
mittlung nicht angesetzt werden,
da fiir die Absicherung eines Ge-
baudes der Wiederaufbauwert/-
Neubaupreis
bendtigt wird.

Fazit

Eine enge Zusammenarbeit
zwischen Sachverstiandigen,
Maklern, Versicherern und Kunden
ist entscheidend, um sicherzustellen,
dass die Versicherungsnehmer opti-
mal abgesichert sind. Durch diese
Kooperationen kénnen Losungen
entwickelt werden, die sowohl den
Bediirfnissen der Kunden Rechnung
tragen als auch die Haftung der
Vermittler hinsichtlich Beratungs-
verschulden minimieren. .

Franziska Reuter

Geschéftsfiihrung SV CUBE GmbH

August 2025 | AssCompact
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KMU und die Evolution
von Cyberrisiken

Cyberbedrobungen sind lingst kein exklusives Problem grofser Konzerne mehr. Kleine
und mittelstandische Unternehmen (KMU) riicken zunebhmend in den Fokus von

Cyberkriminellen — und die damit verbundenen Risiken werden immer komplexer,

dynamischer und wegen regulatorischer Anforderungen anspruchsvoller.

Eine mehrschichtige
Cybersicherheits-
strategie und
optimales
Risikomanagement
konnen Angriffs-
risiken fiir KMU

minimieren [...].

iele KMU sind auf externe

\ / Dienstleister sowie IT- und
Softwareanbieter angewiesen,

um ihren Betrieb aufrechtzuerhalten.
Damit setzen sie sich jedoch wach-
senden und haufig unterschatzten
Risiken aus. Wird einer ihrer externen
Anbieter Opfer eines Cyberangriffs,
kann dies unmittelbare Konse-
quenzen auf das eigene Unter-
nehmen haben. Denn die Kon-
sequenzen eines Angriffs konnen sich
ebenfalls auf die digitale Lieferkette
auswirken. Viele ITAbteilungen sind
mit der Verwaltung von Zugriffen
ihrer Drittanbieter bereits heute
stark belastet: Durchschnittlich
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verbringen sie laut einer Studie des
Ponemon Instituts und Imprivata
150 Stunden pro Woche damit, diese
Zugriffe zu analysieren und zu unter-
suchen. Ein zentrales Risiko, denn
allein in Deutschland sind selbiger
Studie zufolge Gber die Halfte der
Cybervorfille auf Sicherheitsver-
letzungen bei Drittanbietern zuriick-
zufiithren. Daher tiberrascht es nicht,
dass 82% der Fihrungskrifte in
Deutschland aktuell Investitionen
planen, um die Cyberresilienz
gegenuber Dienstleistern gezielt zu
starken. Das zeigen die Ergebnisse
des aktuellen Beazley Risk &
Resilience Report.

Ransomware: Raffiniert
und automatisiert

Ransomware-Angriffe folgen
heute keinem klaren Muster. Sie
werden durch den Einsatz von kiinst-
licher Intelligenz immer raffinierter
und automatisiert. Das macht es
zunehmend komplexer, sie zu identi-
fizieren. Trotzdem sehen sich laut
Risk & Resilience Report 2025 87%
der globalen Fuhrungskrifte gut auf
Cyberrisiken vorbereitet.

Doch interne Schadendaten von
Beazley erziahlen eine andere
Geschichte: Die haufigste Ursache
fur Schadenfille sind Phishing-
Angriffe, bei denen Mitarbeitende
unwissend auf einen bosartigen Link
klicken. Dieses Phinomen macht
eine gelebte Sicherheitskultur mit
regelmafigen Schulungen ent-
scheidend, um das Bewusstsein der
Mitarbeitenden kontinuierlich fur



die Gefahren moderner Techno-
logien zu scharfen. Simulierte
Phishing-Kampagnen mit adap-
tierendem Schwierigkeitsgrad und
eine laufende Weiterbildung helfen,
die Anzahl menschlicher Fehler zu
minimieren — denn Technik allein
reicht nicht. Gerade kleine und
mittelstindische Unternehmen ver-
nachlissigen jedoch haufig solche
praventiven Manahmen im Alltag,
wie eine reprasentative Forsa-
Umfrage im Auftrag des GDV zeigt.

Unverzichtbare Unterstiitzung

KMU fehlen oft die Ressourcen,
um Cybervorfalle selbst zu bewalti-
gen, Mitarbeitende angemessen zu
schulen oder wachsenden regulato-
rischen Anforderungen gerecht zu
werden. Deshalb ist eine umfassende
Unterstitzung im Risikomanage-
ment entscheidend. Von Betriebs-
unterbrechungen bis zu regulato-
rischen Strafen: Ohne Expertenhilfe
kann ein Cybervorfall verheerend
sein. Wenn man bedenkt, dass in
Deutschland nach Angaben des
IT-Sicherheitsdienstleisters G DATA
monatlich dber 1.800 DDoS-
Attacken ausgefithrt werden, ist die
Frage nicht ob, sondern wann Unter-
nehmen Opfer von Cyberkriminellen
werden und ihr Betrieb von heute auf
morgen zum Stillstand kommt.

Ein zentraler Baustein fur die
Cybersicherheit von Unternehmen
sind daher auch spezialisierte Versi-
cherungslésungen wie Beazleys Full
Spectrum Cyber. Versicherungs-
nehmer erhalten dabei mehr als nur
finanziellen Schutz vor Eigen- und
Drittschiden. Sie ermoglichen auch
den Zugang zu Experten fiir Inci-
dent Response und Cybersicherheit.
Das unterstutzt KMU dabei, Bedro-
hungen frihzeitig zu erkennen, sich
effektiv auf den Ernstfall vorzu-
bereiten und dann schnell zu
reagieren — so wird der reibungslose
Geschiftsbetrieb rasch wieder auf
Kurs gebracht.

Auch  staatliche  Forder-
programme, Brancheninitiativen
oder Kooperationen mit Behorden
wie dem BSI (Bundesamt fiir Sicher-
heit in der Informationstechnik)
kénnen hilfreiche Ressourcen
bieten, um die eigene Sicherheitslage
zu verbessern.

Der regulatorische
Flickenteppich

Eine weitere zentrale Herausfor-
derung fir KMU ist die Navigation
durch unterschiedliche regulatorische
Anforderungen. Selbst Unternehmen
mit lokalem Fokus verarbeiten oft
Daten, die internationalen Regelun-
gen unterliegen, wenn sie Kunden in
den USA, Groflbritannien, der EU
oder Asien bedienen. Aktuell beson-
ders relevant ist die neue NIS-
2-Richtlinie der EU. Sie verpflichtet
Unternehmen zu konkreten Maf-
nahmen in der Cybersicherheit:
darunter Risikomanagement, Melde-
pflichten und technische Schutz-
mafnahmen. Auch viele deutsche
KMU fallen nun unter die Regelun-
gen, da die NIS-2 in der Regel
Unternehmen ab 50 Mitarbeitenden
und 10 Mio. Euro Jahresumsatz
reguliert, so die Sudwestfalische IHK
zu Hagen. Daher muss der deutsche
Mittelstand nun handeln, um Folgen
aus der Nichteinhaltung wie z. B.
Buflgelder zu vermeiden. Die
Vielzahl an Vorschriften macht das
Management von grenziiberschrei-
tender Cybersicherheit komplex.
Daher sollten  Unternehmen
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Experten einbeziehen, um Risiken
zu mitigieren und potenzielle
finanzielle Schaden zu vermeiden.

Vorbereitung: Das Aund O

Eine mehrschichtige Cybersicher-
heitsstrategie und optimales Risiko-
management konnen Angriffsrisiken
fir KMU minimieren, denn Cyber-
kriminelle suchen meist den Weg des
geringsten Widerstands. Trotzdem
kann kein Unternehmen zu 100%
sicher sein. Deshalb sind ein sorg-
faltig ausgearbeiteter und eingetibter
Business-Continuity-Plan  sowie
eine Cyberversicherung mit Zugang
zu Experten in unserer digitalen ver-
netzten Welt unerlésslich fir ein
effizientes Risikomanagement. o

Gesine Froese

Regional Manager Cyber Risks DACH
bei Beazley

August 2025 | AssCompact
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Mit der Gewerbenorm DIN 77235
zu mehr Erfolg

Abgeseben von den grofSen Héusern sind die wenigsten Makler in der Lage, samtliche Ristkofelder eines
Unternebmens systematisch zu erfassen. Dadurch bleibt viel Geschifispotenzial auf der Strecke. Abhilfe
schafft ein neuer Branchenstandard aus dem Deutschen Institut fiir Normung.

ie Lebensrealititen vieler
Privatkunden wandeln sich:
Selbststandigkeit, freiberuf

liche Titigkeiten oder Nebener-
werbe sind lingst keine Ausnahme
mehr. Damit verschieben sich auch
die Anforderungen an eine umfas-
sende finanzielle Beratung. Die
betriebliche Sphare — also die beruf
lich bedingten Risiken, Vermogens-
werte und Absicherungsbedarfe —
gewinnt an Bedeutung.

Auch das Umfeld von Mittel-
standlern andert sich, Anforderun-
gen werden aufgrund politischer,
wirtschaftlicher und, ja, auch klima-
tischer Risiken immer komplexer.
Das stellt Makler und Vermittler
vor erhebliche Herausforderungen.
Gerade die kleineren Gewerbemak-
ler ohne ein ausgewachsenes Risk-
Management, wie es die groffen
Maklerfirmen vorhalten, kann die
Komplexitit der finanziellen
Bedarfe in diesen Zielgruppen
tberfordern.
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Defizite in der Risikoanalyse
bei Gewerbekunden sind
weit verbreitet

Kaum ein Privatkunden-Makler,
der die betriebliche Sphire der
Selbststandigen, Freiberufler und
Kleinunternehmer unter seinen
Kunden mit abdecken will, ist in der
Lage oder hat die Mittel, die vielen
spezifischen Risiken und Bedirf
nisse von Gewerbekunden systema-
tisch zu erfassen. Dies fithrt hiufig
zu einer fragmentierten Beratung,
bei der wichtige Aspekte unbertick-
sichtigt bleiben und die Kunden
nicht die umfassende Unterstiitzung
erhalten, die sie benoétigen. Das
Haftungsrisiko ist damit hoch.

Niemand wird leugnen konnen,
dass derlei Defizite zu Vertrauensverlust
bei den Kunden fithren miissen. Denn
der Blick auf die Branche zeigt im
Umgang mit Gewerbekunden einen
Flickenteppich aus unterschiedlichsten
Analyseverfahren, mit denen jeder

Makler, jede Beraterin zu unterschied-
lichen Ergebnissen kommen muss: Mal
tritt nur eine Ubersicht zu den in den
Augen des Vermittlers wichtigsten
Risikofeldern zutage, mal nur zu den
Spezialfeldern des jeweiligen Maklers,
mal ganzlich unsortiert und mal auf
einzelne Themen begrenzt.

Die Folge: Wettbewerber mit
anderen Absicherungsprodukten
kénnen leicht in den Bestand ein-
dringen und den Kunden womog-
lich sogar abspenstig machen.
Bestandssicherung sieht anders aus.
Und davon mal ganz abgesehen: Wie
viel Neugeschiaft kann einem
Makler, einer Maklerin eigentlich
entgehen, wenn er oder sie sich nur
auf wenige Produktfelder begrenzt?

Viele positive Begleiteffekte:
Haftungsreduzierung,
mehr Neugeschift

Auf Basis dieser Gemengelage
und der daraus fast naturgesetz-
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mafig folgenden Tatsache, dass viele

Makler um das Geschaft mit gewerb-

lichen Kunden einen groen Bogen

machen, haben hochkaritige Fach-
leute der Finanzdienstleistungs-
branche, Juristen und Finanzwissen-

schaftler die DIN-Norm 77235

yFinanz- und Risikoanalyse fur

Selbststindige sowie kleine und

mittlere Unternehmen®entwickelt —

von Experten fiir Experten. Damit ist
ein blinder Fleck in der Beratung
von Gewerbekunden beseitigt, posi-
tiver ausgedriickt: Gewerbemakler,

Versicherer und Banken bekommen

ein Werkzeug geliefert,

e mit dessen Unterstiitzung sie
mit nie da gewesener Genauig-
keit und Sicherheit den Finanz-
und Absicherungsbedarf von
Gewerbetreibenden ermitteln
konnen.

e das ihr Haftungsrisiko deutlich
senkt: Die strukturierte Analyse
schiitzt Berater durch nachvoll-
ziehbare Dokumentation und
reduziert das Risiko von Bera-
tungsfehlern. Anerkannte Bera-
tungsstandards wie Normen ha-
ben auch vor Gericht viel Ge-
wicht.

e das Vertrauen erzeugt: Gewerbe-
treibende kennen aus eigener
Erfahrung den Zweck von
Normen nur zu gut. Ein ent-
sprechendes Zertifikat wirkt.
Dariiber hinaus erleben Kunden
eine ganzheitliche, verstindliche
und jederzeit reproduzierbare
Analyse und somit anschliefend
eine hochwertige Beratung —
dies schafft Transparenz und
starkt die Bindung.

e das den Bestand festigt: Die
ganzheitliche Analyse, aber auch
das gestarkte Vertrauen vermin-
dern das Risiko von Piraterie
durch Wettbewerber.

e das nicht zuletzt das Neu-
geschaft forciert: Neue
Geschiftsfelder sorgen fiir
Cross-Selling-Potenziale. Die
Vertragsdichte pro Gewerbe-
kunde steigt. Die DIN-Norm
77235 oftnet immer wieder aufs
Neue Gelegenheiten fiir Marke-
tingaktionen, um im Kunden-
kontakt zu bleiben — ein Auf
tragsbuch fur die Zukunft
gleichsam. Davon profitiert
auch das Empfehlungsgeschaft.

Ganzheitliche, individuelle
Erfassung von betrieblichen
Risiken

Die DIN-Norm 77235, gemein-
hin auch ,,Gewerbenorm® genannt,
ermoglicht die Bestandsaufnahme in
finf Analysebereichen: Haftungs-
risiken, menschliche Risiken, Liqui-
ditats- und Wahrungsrisiken, Verlust
oder Beschadigung von Sachwerten
und rechtliche Risiken. Die einzelnen
Punkte innerhalb dieser Risikofelder
ordnen sich in verschiedene Priori-
tatsstufen (Risikobewertung).
Daraus ermittelt der Makler den
individuellen Finanz- und Absiche-
rungsbedarf: Welche Risikoabde-
ckungen sind sofort oder schnell vor-
zunehmen, welche gehoren in die
zukiinftige Finanzplanung, wo sind
noch spezifische Bedurfnisse des
Unternehmens zu bertcksichtigen?
Insgesamt umfasst die DIN-Norm 52
einzelne Finanzthemen. Wer die
DIN 77235 anwendet, kann im
Umgang mit seinem gewerblichen
Kunden kein Risiko- oder Finanz-
thema mehr vergessen. Nach der
Analyse erfolgen konkrete Hand-
lungsempfehlungen.

Zertifizierte Analysesoftware
fiir mehr Effizienz

Die Umsetzung einer solch
umfassenden Analyse mit vorhande-
nen elektronischen Hausmitteln oder
gar nur mit Stift und Papier ist nicht
moglich. Deshalb halt die Branche
tiber die Anbieter Brokerport, Finoso
und Thinksurance bereits drei
von DEFINO auf die Gewerbenorm
zertifizierte  Softwareldsungen
bereit. Mit ihnen gelangen Makler
zu einer erheblichen Effizienzsteige-
rung. Denn die in Software gegos-
sene Normsystematik erleichtert die
umfassende Bestandsaufnahme und
schafft einen klaren roten Faden im
Beratungsprozess.

Dariber hinaus Offnet die
Anwendung der DIN-Norm 77235
auch die Tiar ins Privatkunden-
geschift. Gewerbetreibenden ist der
Nutzen von Normen ganz selbst-
verstindlich und aus ihrer tiglichen
Arbeit gelaufig. Kaum etwas liegt
dann néher als die Frage, ob es denn
eine solche Norm auch fir die
Analyse der privaten Finanzen gibt.

FIRMENVERSICHERUNG

Damit ist ein
blinder Fleck in
der Beratung von
Gewerbekunden

beseitigt [...].

Ja, die gibt es: die DIN-Norm
77230 ,Basis-Finanzanalyse fur
Privathaushalte®
Finanzdienstleister, die sich auf
die DIN-Norm 77235 zertifizieren
lassen wollen, konnen sich dazu
unter defino.de/zertifizierungen/
erstzertifizierung informieren.

Dr. Klaus Méller

Vorstand der DEFINO Institut fiir
Finanznorm AG und Vorsitzender
des NAFin (Normenausschuss
»Finanzen®) bei DIN

August 2025 | AssCompact
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Neue Wege der Risikosteuerung
am Beispiel schwerer Sachrisiken

Es muss nicht immer die Pramiensteigerung sein. Pravention durch moderne Brand-
schutztechnologie und intelligente Ristkotragfahigkeitsmodelle wie virtuelle Captives

bieten neue Perspektiven, wie die Funk Consulting GmbH darlegt.

ie Versicherbarkeit schwe-
rer Risikobestinde wie
z. B. im Recycling, von

Holz- und Sagewerken oder in der
Galvanik steht zunehmend unter
Druck. Aufgrund hoher Feuerscha-
den zogen sich immer mehr Versi-
cherer aus diesen Segmenten
zuriick. Gleichzeitig sehen sich
Risikomanager in diesen Branchen
mit signifikanten Selbstbehalten
konfrontiert. Die klassische Risiko-
transferstrategie uiber Versiche-
rungspramien  greift immer
weniger. Die Folge: Selbst moder-
nisierte Bestandsanlagen finden
kaum mehr Versicherungsschutz
zu akzeptablen Bedingungen.
Selbstbehalte von 250.000 bis
500.000 Euro je Schadenfall sind
keine Ausnahme mehr - Tendenz
steigend. Die Praimienentwicklung
ist ebenfalls drastisch: In den letz-
ten zehn Jahren haben sich die Bei-
trage teilweise vervierfacht.

Digitale Brandschutz-
technologie als ,,Gamechanger*

Konventionelle BrandschutzmafS-
nahmen sind seit Jahren bekannt, in
der Praxis jedoch nicht immer durch-
gangig umgesetzt. So sollten Lager-
und Produktionsflachen in Brandab-
schnitte unterteilt werden — eine
Selbstverstindlichkeit zur Begren-
zung der Feuerausbreitung im Scha-
denfall. Wo grofflachige Sprinkleran-
lagen baulich oder technisch nicht
umgesetzt werden konnen, ist die
Installation stationarer Loschanlagen
(z.B. Sprihflutanlagen, Wassernebel-
oder CO,-Loschsysteme) insbeson-
dere in Bereichen mit hoher thermi-
scher Belastung oder moglichem
Funkenflug erforderlich. Ein ausrei-
chender Sicherheitsabstand zwischen
Brandlasten, geeignete, feuerbestin-
dige Wand- und Dachmaterialien
sowie rauchdichte Raumabschlisse
sind zwingend.

Ebenfalls zur Pflicht gehort ein
strukturiertes Brandschutzkonzept,
das u. a. regelmafige Schulungen des
Personals, klare Zustindigkeiten
und dokumentierte Kontrollginge
umfasst. Die Praxis zeigt allerdings
ein anderes Bild: Brandschutzmaf-
nahmen erfolgen oft reaktiv — etwa
nach einer behordlichen Auflage
oder einem Grofschaden. Eine ein-
heitliche Umsetzung der Empfeh-
lungen ist selten gegeben. Be-
mangelt werden oft die fehlende
Integration moderner Sensorik in
bestehende Systeme, die allein auf
Sichtkontrollen oder manuelle
Eingriffe setzen.

Moderne  Detektionssysteme
gewinnen an Bedeutung, da sie —
etwa auf Basis von Thermografie,
KI-gestiitzter Mustererkennung oder
Multisensorik — eine frihzeitige
Branderkennung bereits im sub-
kritischen Temperaturbereich
ermoglichen, was einen entscheiden-
den Vorteil gegentber klassischen
punktuellen Brandmeldern darstellt.
Kamerasysteme oder Multidetek-
toren mit KI-gestitzter Signalverar-
beitung erkennen Schwelbrande
innerhalb weniger Sekunden und
konnen gezielt Loschmaffnahmen
aktivieren. Besonders wirkungsvoll
sind dabei Kombinationen redun-

© Oleksii — stock.adobe.com



Die Zukunft gehort
den Betrieben,

die Risiken aktiv
steuern - technolo-

gisch wie finanziell.

danter Technologien, z. B. die
Verkntupfung von Rauch- und
Warmesensorik mit Videoanalyse.
Die Integration solcher digitaler
Systeme in konventionelle Brand-
schutzkonzepte — etwa durch das
Zusammenspiel von Sprinkleranla-
gen mit optischer Detektion und
automatisierten Loschtechniken —
stellt derzeit einen wirksamen
Schutzstandard dar. Bereits mit
vergleichsweise  tiberschaubaren
Investitionen kénnen signifikante
Verbesserungen erzielt werden. Diese
Form des ,,intelligenten Brandschut-
zes“ist auch ein zentraler Baustein
zur Sicherung der Versicherbarkeit
von schwereren Risiken.

Virtuelle Captives und daten-
basierte Selbstbehaltsstrategien

Neben der technischen Priven-
tion missen auch neue Wege der
Risikofinanzierung  beschritten
werden. Klassische Versicherungs-
modelle stoffen bei geringen Selbst-
behalten und limitierten Kapazititen
an Grenzen. Ein derzeit oft
diskutierter Ansatz ist die Einfihrung
einer virtuellen Captive als hybrider
konzeptioneller Mechanismus zur
Risikofinanzierung inklusive
Versicherungslosung. Insbesondere
bei Selbstbehalten > 250.000 Euro je
Standort und Primienvolumen jen-
seits von 2,0 Mio. Euro in der Feuer-
versicherung kann ein solcher
Ansatz 6konomisch sinnvoll sein -
also konnen so die Gesamtrisikokos-
ten reduziert werden. Um sicherzu-
stellen, dass die gewihlten Selbstbe-

FIRMENVERSICHERUNG

Vergleich unterschiedlicher Selbstbehaltsoptionen

€6.0m

€ 5.0m

€ 4.0m

€ 3.0m

€ 2.0m

€1.0m

€«
Tool Maker AG [4,500m xs 100k]

L

Tool Maker AG [4.950m x5 50k]

Tool Maker AG [4.575m x3 25k]

Mit unterschiedlichen Selbstbehaltsoptionen kénnen die Bediirfnisse der Unternehmen besser abgebildet werden.

(Quelle: Funk Consulting in Abstimmung mit Riskeeper AG)

haltsmodelle sowohl zur Risikotole-
ranz des Unternehmens als auch zur
operativen Realitdt passen, bietet
Funk mit der Softwarelosung des
Partners Riskeeper kostenpflichtig
eine strukturierte Selbstbehalts-
optimierung an. Dabei wird ein
unternehmensspezifisches Simula-
tionsmodell aufgebaut, das den
Wirkungsgrad der aktuellen Selbst-
behaltsstruktur analysiert. Auf Basis
aktuarieller Methoden werden risi-
kobezogene Selbstbehalte ermittelt,
die sowohl die Budgetziele der
Geschiftsfithrung und Vorstinde als
auch die Risikotragfihigkeit des
Unternehmens bertcksichtigen.

Die Methode schaftt Transparenz
tber die tatsichlichen finanziellen
Auswirkungen der Eigentragung
und liefert objektive Entscheidungs-
kriterien, auch bei sich wandelnden
Marktbedingungen. Wie die Abbil-
dung veranschaulicht, erh6ht die
beispielhafte Anhebung des Selbst-
behalts von 25.000 Euro auf 100.000
Euro die Streuung der Schiaden im
Eigenbehalt und erzeugt Volatilitat
in der Bilanz. Die virtuelle Captive
glattet mafSgeblich die Volatilitat aus
Schiden in der Eigentragung tiber
mehrere Perioden, sodass der Ein-
fluss auf die Bilanz abgepuffert wird.
So lassen sich langfristig tragfahige
Schwellenwerte fir Selbstbehalte
und Empfehlungen zur Risikotra-
gung ableiten — ein unverzichtbarer
Baustein fur Unternehmen, die ihre
Total Cost of Risk nachhaltig opti-
mieren mochten.

Fiur kleinere und mittlere
Betriebe, die zu klein fiir eigene

Losungen sind, bieten sich branchen-
spezifische Verbands-Captives an.
Uber einen Pool konnen Risiken
gemeinsam getragen, Praimien geglat-
tet und eine professionelle Risiko-
steuerung standardisiert umgesetzt
werden. Solche Modelle sind beson-
ders attraktiv fir Branchen mit
homogener Risikostruktur. Auch hier
gilt: Voraussetzung ist eine belastbare
Datenbasis sowie eine technologische
Grundsicherung zur Minimierung
von Schadenfrequenz und -héhe.

Fazit: Vom Versicherungsnehmer
zum aktiven Risikomanager

Wer heute noch passiv auf klassi-
sche Versicherungslésungen bei
schweren Risiken wie Galvanik
setzt, riskiert spatestens mit einem
Schaden in Millionenhdhe signi-
fikante Verschlechterungen seines
Versicherungsschutzes. Die Zukunft
gehort den Betrieben, die Risiken
aktiv steuern — technologisch wie
finanziell. Risikomanager sind
damit nicht langer Verwalter von
Versicherungsvertrigen, sondern
Architekten integrierter Sicherheits-
und Finanzstrategien. o

Dr. Alexander Skorna

Geschéftsfiihrer der

Funk Consulting GmbH -/’
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Gewerbe- und Industrieversicherung
unter Druck: Warum Pravention jetzt
unverzichtbar wird

In der Gewerbe- und Industrieversicherung gibt es gravierende Engpdsse: Eine aktuelle Mitgliederbefragung des
BDVM zeigt: Versicherer selektieren strenger, Kapazititen schwinden. Das treibt Pramien und Selbstbeteiligungen
in die Hohe. So reagieren Makler und Unternehmen darauf.

ie  Absicherung von
Gewerbe- und Industriebe-
trieben gerat zunehmend

unter Druck. Unternehmen und
Makler spiiren immer starker, wie
sich die verfiigbaren Versicherungs-
kapazititen verknappen. Eine aktu-
elle Befragung des Bundesverbands
Deutscher Versicherungsmakler
e. V. (BDVM), durchgefithrt von
den Versicherungsforen Leipzig,
bestatigt diesen Trend. Die Mehr-
heit der Befragten berichtet von
deutlichen bis starken Engpissen,
die vor allem das Industriegeschaft
betreffen. Verantwortlich dafir
sind insbesondere eine strengere
Risikoselektion und ein geringerer
Risikoappetit der Versicherer.

Um diese Entwicklungen fundiert
zu erfassen, beauftragte der BDVM im
April 2025 eine Online-Umfrage, an
der 128 Mitglieder teilnahmen. Die
Befragten vertreten Kunden aus
Gewerbe und Industrie, wobei die Ver-
teilung der Geschiftsfelder ausgewo-
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gen ist. Ziel der Untersuchung war, den
aktuellen Deckungsnotstand zu erfas-
sen, Ursachen zu analysieren und mog-
liche Losungswege zu identifizieren.

Industrieversicherung:
Kapazitdtsengpdsse treffen die
Risikoabsicherung

Die Ergebnisse zeigen: Drei Vier-
tel der im Industrieversicherungs-
bereich titigen Makler bewerten die
Absicherung ihrer Industriekunden
als schwierig bis sehr schwierig. Im
Gewerbegeschift sind es knapp 30%.
Besonders ausgepragt sind die Eng-
passe bei versicherungstechnischen
Risiken wie Feuer, Explosion, Blitz-
schlag und Leitungswasser (80%),
Betriebsunterbrechungen  (63%)
sowie Naturkatastrophen (449%). Bran-
chen wie Abfallwirtschaft und Recyc-
ling sind mit 66% am starksten betrof-
fen. Fiir Unternehmen bedeuten diese
Engpisse vor allem steigende Praimien
und hohere Selbstbeteiligungen.

Doch die Ursachen gehen tiefer.
Zwar treten Engpisse oft ab Versi-
cherungssummen von rund 10 Mio.
Euro auf, doch die Makler sehen vor
allem branchen- und risikospezifi-
sche Faktoren als Haupttreiber. Die
Absicherungssituation hat sich ver-
scharft, besonders in der industriel-
len Sachversicherung. Betroffen sind
unter anderem Holzverarbeitung,
Recycling, Metallverarbeitung sowie
Lebensmittel- und Kunststoffindus-
trie. Die Griinde liegen in einem ver-
minderten Risikoappetit, strengeren
Risikoselektionen und hoheren
Anforderungen an technische und
sicherheitsrelevante Ausstattungen.

Versicherungsschutz erschwert:
Herausforderungen bei Pramien
und Zugang

Diese Kapazititsengpisse wirken
sich unmittelbar auf die Kunden
aus. Steigende Primien, erhohte
Selbstbeteiligungen und verscharfte

© Vital - stock.adobe.com



Brandschutzauflagen erschweren
den Zugang zu Versicherungsschutz.
Besonders kleinere Makler und
Kunden mit komplexen Risiken
spuren diese Folgen deutlich. GrofSe
Makler profitieren dagegen von
bevorzugtem Zugang zu Versiche-
rern, was die Marktverhiltnisse
weiter verscharft. Zudem fihrt die
reduzierte Deckung haufig zu
Deckungsliicken bei den Kunden.
Angesichts dieser Situation
setzen Makler verstirkt auf eine
offene und frithzeitige Kommunika-
tion mit ihren Kunden. Rund 70%
informieren ihre Kunden proaktiv
tiber Marktveranderungen, wahrend
67% ihre Verhandlungsaktivititen
mit Versicherern intensivieren. Auch
der Ausbau von Risikomanagement
und Praventionsberatung gewinnt
an Bedeutung, um die Versicherbar-
keit der Kunden zu verbessern. Aller-
dings hangt der Erfolg von Verhand-
lungen stark von der Grofle des
Maklerunternehmens ab.

Losungsansdtze:
Kooperationen, Beteiligungen
und Prdvention

Als Reaktion auf die zunehmen-
den Engpasse im Marke priifen zahl-
reiche Makler neue strategische
Ansatze. Knapp die Hilfte der
Befragten kann sich Kooperationen
vorstellen, wahrend eine ebenso
grofe Gruppe Beteiligungsmodelle
als effektiven Weg zur Risikosteue-
rung favorisiert. Allerdings geht das
Beteiligungsgeschaft mit einem
deutlich erhohten administrativen
Aufwand einher, bedingt durch die
steigende Anzahl beteiligter Versi-
cherer/Policen. Die grofSte Heraus-
forderung in diesem Kontext stellt
dabei die Koordination der unter-
schiedlichen Primiensitze der betei-
ligten Versicherer dar.

Die Risikoprivention avanciert
zur Top-Prioritat: 94% sehen Risiko-
pravention als entscheidenden Hebel
zur Uberwindung von Deckungseng-
passen, wobei bereits 309 der Makler
ihre Kunden dabei aktiv unterstiit-
zen. Versicherer werden in diesem
Zusammenhang als wichtige Impuls-
geber fir Privention wahrgenom-
men. Es besteht jedoch eine gewisse
Skepsis hinsichtlich der Bereitschaft
der Versicherer, die fir Pravention

FIRMENVERSICHERUNG

Worin sehen Sie die Hauptursachen der Kapazitatsengpasse?

Rickgang der verfligbaren
Ruckversicherungskapazitdten

héhere Schadenkosten und
gestiegene Schadenquoten

hohere Anforderungen an technische und
sicherheitsrelevante Ausstattung

reduzierter Risikoappetit der Versicherer

strengere Risikoselektion der Versicherer

22%

38%

43%

64%

79%

n=128, Mehrfachnennungen

79% sehen strengere Risikoselektion der Versicherer als eine der Hauptursachen fiir Kapazitdtsengpdsse.

notwendigen hohen Investitionen
auch adiaquat durch verbesserte
Konditionen zu honorieren.

ESG-Anforderungen schaffen
neue Herausforderungen

Ein weiteres Thema, das die Versi-
cherbarkeit erschwert, sind die stei-
genden ESG-Anforderungen. Uber
die Halfte der Befragten sieht hier
einen klaren Konflikt. Technologi-
sche Neuerungen wie Photovoltaik-
anlagen oder Wallboxen zielen auf
Nachhaltigkeit ab, werden von Versi-
cherern aber als risikosteigernd wahr-
genommen und fihren hiufig zu
Ablehnungen bestimmter Branchen.
Makler kritisieren, dass Versicherer
oft nicht tiber die nétige Fachkompe-
tenz oder Entscheidungsfreiheit ver-
fagen, um individuelle Losungen zu
finden. Dies fuhrt dazu, dass Unter-
nehmen mit ESG- oder technologie-
getriebenen Risiken Schwierigkeiten
haben, angemessenen Versicherungs-
schutz zu erhalten. Nach Ansicht der
Befragten konnten Losungsansitze in
einer stirkeren Differenzierung,
klareren regulatorischen Vorgaben
und einem ausgewogenen Interessen-
ausgleich zwischen allen relevanten
Stakeholdern — Versicherern, Maklern
und Kunden - gefunden werden.

Fazit:
Deckungsengpdsse gefdhrden
den Wirtschaftsstandort

Die Befragung zeigt deutlich:
Der Deckungsnotstand in der

Gewerbe- und Industrieversiche-
rung ist kein voribergehendes
Problem. Er trifft zunehmend auch
kleinere und mittlere Makler sowie
zentrale Branchen wie Abfallwirt-
schaft, Recycling, Lagerhaltung,
Lebensmittel und Immobilien. Ein
stabiler Versicherungsmarkt ist ein
wichtiger  Standortfaktor  fur
Deutschland. Fehlt ausreichender
Versicherungsschutz, drohen Stand-
ortverlagerungen, Investitionsriick-
gange und Wettbewerbsnachteile.
Hier missen alle Akteure gemein-
sam Losungen entwickeln, um
diesen Trend zu stoppen. .

Thomas Billerbeck

Prasident des Bundesverbands
Deutscher Versicherungsmakler e. V.
(BDVM)

Dr. Manuela Wolf

Projektmanagerin Vertrieb
der Zukunft, Versicherungsforen

Leipzig
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Privatanleger gehen starker
auf aktive ETFs

Laut einer Untersuchung des Anlegerportals extraETF
im Auftrag von ].P. Morgan AM unter 1.000 Personen auf
extraETE.com interessieren sich immer mehr Privatanle-
ger fur aktive ETFs.

Die grofle Mehrheit, namlich 91,3% der Befragten,
kennt aktive ETFs als Anlageprodukt. Hiervon sind
40,5% bereits investiert. 34,3% sind noch nicht inves-
tiert, denken allerdings tber ein Investment nach.
Lediglich 25,1% der befragten Privatanleger sind an
aktiven ETFs nicht interessiert.

Die zunehmende Bedeutung dieser Produkte lasst
sich in Deutschland auch an den investierten Volumina
ablesen. Mittlerweile sind etwa 44 Mrd. Euro in aktiven
ETFs angelegt. Dies bedeutet eine Verdopplung inner-
halb nur eines Jahres. (10

Die Miihlen der Politik ...

... sie mahlen langsam. Und nirgendwo bekommt
man dies aktuell mehr mit als bei der Altersvorsorge-
reform, insbesondere bei der privaten.

Da hatte die Ampelkoalition kurz vor ihrem Zerbre-
chen im November 2024 im Grunde solide Vorschlige
fur die Neuaufstellung der privaten Altersvorsorge in
Deutschland in die Wege geleitet. Eine Reform der
Riester-Rente und ein staatlich geférdertes Altersvorsor-
gedepot standen auf dem Plan.

Man muss die Geschichte hier nicht ausmaren, es
ist allgemein bekannt, was aus den Planen wurde. War
wohl der Satz mit X, zumindest fiir den Moment. Und
was hat man jetzt vor? Abgesehen von den Planungen
zur Frihstartrente will sich die Bundesregierung um
eine ,ziigige Umsetzung® der im Koalitionsvertrag ver-
einbarten Reform der privaten Altersvorsorge kimmern,
wie in der Antwort der Bundesregierung auf die Kleine
Anfrage der Griinen zum Thema zu lesen ist. Das heifSt
konkret: Eine Rentenkommission soll bis zur Mitte der
Legislaturperiode ,.eine neue Kenngrofe fir ein Gesamt-
versorgungsniveau tber alle Rentensaulen prifen.

FNG positioniert sich klar gegen
Riistungsinvestitionen

Das Forum Nachhaltige Geldanlagen hat
seinen jahrlichen Marktbericht fiir nachhaltige
Kapitalanlagen vorgestellt. In Anbetracht der
jungsten Debatten, ob Ristungsanlagen als
nachhaltig eingestuft werden konnen, vertritt
das Forum hierbei einen klaren Standpunkt.

Die Erhebung des Marktberichts, an dessen
Befragung 89 Finanzinstitute aus dem deutsch-
sprachigen Raum (Deutschland, Osterreich,
Liechtenstein) teilgenommen haben, zeigt: 72%
der erfassten nachhaltigen Geldanlagen in
Deutschland schlossen simtliche Rustungsgiter
in ihren Investitionen aus. In Deutschland lag
der Anteil vor drei Jahren bei lediglich 60%.
Kontroverse Waffen seien zusammen mit Versto-
en gegen Menschenrechte weiterhin das Top-
1-Ausschlusskriterium in Deutschland (99%). a0

Es durfte schwierig sein, dies anders zu interpretieren
als: Bis dahin geht erst mal — richtig — nix. Zwei Jahre
also, in denen ein so wichtiges und vor allem driangen-
des Thema nicht mit konkreten Ideen und Vorschlagen
angegangen wird. Dabei gibt es zuhauf Experten, die
die durch Alterung der Gesellschaft hervorgerufenen
Probleme im deutschen Rentensystem deutlich gemacht
haben, und genug Inspirationsquellen, wie die private
Altersvorsorge unkompliziert, anlegerfreundlich und
zukunftsgerichtet gefordert werden kann.

Die Leserschaft moge folgenden personlichen Ein-
wurf entschuldigen: Dieser Redakteur befindet sich am
Anfang seiner 30er. Von der Politik gesehen fiihlt er sich
in diesem Punkt nicht. Beim IVFP Diskussionsforum
Ende Juni bekannte sich Dr. Carsten Brodesser von der
CDU mit nur wenigen Einschrinkungen zum oben ge-
nannten Gesetzentwurf der alten Ampel. Daher also an
dieser Stelle die leicht genervte Frage aus der Ecke der
(noch) jungen Generation: Was dauert eigentlich so lang?

Die Zeit zu handeln ist jetzt!

MICHAEL KIND, ASSCOMPACT

l/
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Gemeinsam fiir
lhren Erfolg >

R+V-LOSUNGEN ZU LIQUIDITATSSCHUTZ

Sie sorgen fiir Liquiditatsschutz.
Wir haben Einfdlle gegen Ausfalle.

Zunehmende Zahlungsausfille und Insolvenzen sowie steigende Betrugsschaden zehren immer hau-
figer die Liquiditatsreserven von Unternehmen auf. Aufwendiges Forderungs- und Risikomanagement
bringt Unternehmer und FiihrungsRrafte an ihre Grenzen, sie fragen nach Entlastung und Lésungen,
um ihre finanzielle Stabilitdt zu sichern. Unsere Einfdlle gegen Ausfille sind die Antworten fiir Ihre
Kunden. Und Sie liberzeugen als ebenso Rompetenter wie verldsslicher Partner.

Wir bieten Ihnen dafiir umfangreiche Mehrwerte sowie ein ausgezeichnetes Netzwerk: mit innovati-
ven Produkten, zeitsparenden digitalen Services, breitem Experten-Know-how und einer Betreuung,

die Sie und Ihre Kunden in den Mittelpunkt stellt.

Gemeinsam fiir lhren Erfolg www.makler.ruv.de/liquiditit

Du bist nicht allein.
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Finanzvertrieb 2025:
Was sich andert und wie
Vermittler reagieren konnen

Der Finanzvertrieb stebt unter massivem Verdnderungsdruck: Digitalisierung,
soziale Medien und der tiefgreifende Wertewandel bei jungen Anlegern treffen
die klassischen Beratungskandle hart. Stefan Schmitt vom Haftungsdach-Ver-
mogensverwalter INNO INVEST erldutert, wo Vermittler und Finanz-
berater ansetzen sollten, um auch morgen noch relevant zu bleiben.

© freshidea - stock.adobe.com

Nur wer digital

effizient arbeitet,
kann in einem stark
regulierten Umfeld
gleichzeitig kosten-
deckend beraten
und moderne
Kundenerwartungen

erfiillen.
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gen klassische Beratungsange-

bote wahrnehmen? Viele junge
Menschen konnen sich das nicht
vorstellen. Laut einer BaFin-
Umfrage aus dem letzten Jahr glau-
ben 60% der 18- bis 45-Jahrigen, dass
Social-Media-Angebote eine gute
Alternative zur professionellen Bera-
tung darstellen. Junge Anleger der
Gen Y und Gen Z informieren sich
lieber tber Finfluencer auf TikTok,
YouTube und Instagram. Die
Griinde daftr sind vielfaltig. Was die
Finanzbranche hellhérig machen
sollte, ist vor allem dies: Traditio-
nelle Beratungsangebote gelten als
wenig vertrauenswirdig. Junge
Anleger halten sie fir intransparent,
teuer oder bevormundend.

Wer glaubt, die Ablehnung des
klassischen Finanz- und Versiche-
rungsgeschifts ginge Hand in Hand
mit einem Desinteresse an Finanz-
themen, irrt sich. Interessanterweise

I n Finanz- oder Versicherungsfra-

ist die junge Zielgruppe zunehmend
kapitalmarktaffin. Zwischen 2018
und 2023 hat sich der Anteil der
unter 25-Jahrigen mit Wertpapier-
erfahrung fast vervierfacht. Beim
Thema Finanzen sind sie selbstbe-
stimmt und digital unterwegs. Junge
Anleger sind aufferdem kostensensi-
bel. Tendenziell vertrauen sie Direkt-
banken und Neobrokern; viele set-
zen auf ETF-Sparpline. Laut einer Stu-
die des Anlegerportals extraetf.com
im Auftrag von BlackRock nahm die
Zahl der monatlich ausgefiihrten
ETF-Sparpline von 2023 auf 2024
um 42% zu.

WealthTech als neues Betriebs-
system des Finanzvertriebs

Wer als Vermittler zukunftsfahig
bleiben will, muss seine Beratungs-
prozesse digital denken: vom
Online-Onboarding tiber automati-
sierte Geeignetheitspriffungen bis



hin zu digitalen Kundenportalen
und Reporting-Apps. Standardisierte
Modellportfolios, skalierbare Platt-
formlosungen und API-basierte
Schnittstellen zu Pools oder Haf
tungsdachern sind dabei keine Kiir,
sondern Pflicht. Entscheidend ist ein
Schwenk im Mindset: Digitale Tools
sollten nicht als technisches Bei-
werk, sondern als strategischer
Wachstumstreiber verstanden wer-
den. Denn nur wer digital effizient
arbeitet, kann in einem stark regu-
lierten Umfeld gleichzeitig kosten-
deckend beraten und moderne Kun-
denerwartungen erfillen.

Vermittler zwischen
Aufbruchstimmung und
Veranderungsdruck

Klassische Berater sind in der
Zwickmtihle. Einerseits wachst das
Marktpotenzial, andererseits wird
ihre Rolle im Anlageprozess margi-

nalisiert, der Druck auf sie wachst:
regulatorische ~ Anforderungen,
MIFID II, Kostentransparenzpflich-
ten und Dokumentationsauflagen
verschirfen das Haftungsrisiko und
machen individuelle Beratung zeit-
und kostenintensiv. Die Folge: Ban-
ken setzen zunehmend auf standar-
disierte Beratungslosungen — die
»McDonaldisierung® der Vertriebs-
struktur ist langst Realitat.

Um in diesem Umfeld wettbe-
werbsfahig zu bleiben, braucht es
skalierbare und digitale Lésungsan-
satze. Der Markt bietet grundsatzlich
vier strategische Optionen, jede mit
eigenen Vor- und Nachteilen.

Option 1: Unabhdngig werden mit
der eigenen Portfolioverwaltung
Sie ist der Goldstandard in puncto
Unabhingigkeit, aber die Eintritts-
barrieren sind hoch: Wer eine eigene
BaFin-Lizenz fiir Finanzportfoliover-
waltung anstrebt, muss Kapital,
Compliance-Kompetenz und
Geduld mitbringen. Der Break-even
liegt bei etwa 150 Mio. Euro verwal-
tetem Kundenvermogen. Fir die
meisten kleineren und mittelgroffen
Vermittler ist dieser Weg wirtschaft-
lich nicht tragfihig.

Option 2: Selbststédndig sein unter
dem Schutz des Haftungsdachs
Schneller Marktzugang bei vollem
regulatorischen Riickhalt. Der Ver-
mittler wird zum vertraglich gebun-
denen Partner unter dem Lizenz-
schirm eines zugelassenen Instituts.
Haftung, MiFID-Compliance,
Reporting: All das ibernimmt das
Haftungsdach. Zudem bieten viele
Haftungsdicher moderne White-
Label-Losungen fiir (digitale) Vermo-
gensverwaltung, Modellportfolios
und ESG-Strategien an. Der Vermitt-
ler behilt die Kundenbeziehung,
reduziert seinen Aufwand und bleibt
vertriebsfokussiert.

Option 3: Effizienter arbeiten mit

Maklerpool und Plattformstrategie
Maklerpools haben sich langst als
Infrastrukturpartner etabliert. Sie
bundeln Abwicklung, Research,
Provisionsabrechnung, Tools und
Services — teilweise inklusive ange-
bundener Haftungsdacher. Insbe-
sondere Pools mit starker Digital-
plattform ermdglichen Vermittlern

INVESTMENT

auch ohne eigene Lizenz, Modell-
portfolios und ETF-Losungen effi-
zient zu vertreiben.

Option 4: Von Tippgeber-Modellen
profitieren

Die schlankste Form der Zusam-
menarbeit: Vermittler verweisen
Kunden an eine lizenzierte Vermo-
gensverwaltung und erhalten eine
hohe Tippgeberprovision. Gerade in
Kombination mit White-Label-
Angeboten lisst sich so ein hochwer-
tiger Vermogensverwaltungsservice
anbieten — ohne regulatorische
Eigenlast. Der Vermittler bleibt ers-
ter Ansprechpartner, die operative
Umsetzung erfolgt im Hintergrund.

Wer Zukunft will,
muss Entscheidungen treffen

Die Spielregeln im Finanzver-
trieb verindern sich radikal. Wer
weiterhin ausschlieflich auf person-
liche Beratung setzt, ohne digitale
und regulatorisch entlastende Kom-
ponenten zu integrieren, wird mit-
telfristig vom Markt gedringt; nicht
durch ,Big Tech® sondern aufgrund
mangelnder Effizienz, ungtnstiger
Kostenstruktur und Nichterfillung
der Kundenerwartung.

Die gute Nachricht: Der Zeit-
punkt fir strategische Neupositio-
nierung war selten besser: Die Nach-
frage nach unabhangiger Beratung
ist hoch, der Wunsch nach digitalen
Losungen wichst und die techni-
schen Moglichkeiten sind da. Wer
jetzt die Stellschrauben neu justiert —
ob ber Plattformpartnerschaften,
Haftungsdacher oder moderne Port-
foliolésungen —, kann sich nicht nur
absichern, sondern im verinderten
Marktumfeld gezielt wachsen. e

Stefan Schmitt

Geschéftsfiihrer von INNO INVEST
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Hausermarkt: Nachfrage
hat deutlich zugelegt

Die Nachfrage nach Hausern ist deutlich hoher als nach Wohnungen.

Am Immobilienkaufmarkt bestatigen sich im zwei-
ten Quartal 2025 die positiven Trends der Vorquartale.
Laut einer Analyse von ImmoScout24 hat vor allem die
Nachfrage am Hausermarkt wieder deutlich angezogen,
und zwar um 6%, und erreicht wieder Spitzenwerte wie
im Boom-Jahr 2021. Im Jahresvergleich ist die Nachfra-
ge um 11% gestiegen. Bei Einfamilienhdusern im Neu-
bau sind es im selben Zeitraum sogar 16%. Gleichzeitig
wird der lindliche Raum fiir Kaufer zunehmend attrak-
tiver. Dies gilt aber fir gut angebundene Regionen. In
abgelegenen Regionen ist die Nachfrage dagegen eher
ricklaufig. Die Auswertung von ImmoScout24 zeigt
auch, dass die Preise fur Einfamilienhauser im zweiten
Quartal starker gestiegen sind als fiir Eigentumswoh-
nungen. Gestiitzt werde dies den Experten zufolge
durch die hohe Nachfrage: Die ist fiir Hauser 1,8 Mal
hoher als fir Wohnungen. Der Blick auf die Preisent-
wicklung zeigt, dass im zweiten Quartal die Hauspreise
in Deutschland deutlich an Fahrt aufgenommen haben:
Bestandshiuser wurden um 2,1% im Vergleich zum
Vorquartal teurer. Der Quadratmeter kommt nun auf
2.846 Euro. Wer neu baut, zahlt 3.883 Euro und damit
1,9% mehr. Laut ImmoScout24 tbertrifft die gesamt-
deutsche Preisentwicklung von Neubauhausern mit
einem Plus von 4,9% im Jahresvergleich den Durch-
schnitt der acht Grofstadte von 3,6%. (10)
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Immobilienmaklerquote
auf stabilem Niveau

Wie eine Analyse von Sprengnetter und
ImmoScout24 zeigt, stabilisiert sich die Immobi-
lienmaklerquote im zweiten Quartal 2025 bei
65%. Die Analyse der zehn groften Stadte offen-
bart regionale Unterschiede. Leipzig liegt in der
Rangliste mit einer Quote von 71% vor Ham-
burg mit 70%. Frankfurt am Main landet mit
60% am Ende des Rankings, Miinchen und
Kéln liegen mit 62% bzw. 63% ebenfalls unter
dem bundesweiten Schnitt. K6ln weist mit einem
Anstieg um 7 Prozentpunkte die stirkste positi-
ve Entwicklung im Vergleich zum Vorquartal
auf. Positive Entwicklungen sind auch in Mun-
chen (+4 Prozentpunkte), Leipzig (+2 Prozent-
punkte) sowie Berlin und Disseldorf (jeweils +1
Prozentpunkt) zu beobachten. Essen wiederum
weist die starkste negative Entwicklung auf (-5
Prozentpunkte). Auch in Hamburg, Dortmund
und Stuttgart haben sich die Quoten jeweils um
3 Prozentpunkte verringert. (A0)

Marktplatz fiir KI-Agenten
in der Inmobilienbranche

Mit REAL GAIN ist eine Initiative fiir
KI-Agenten im Immobiliensektor gestartet:
Auf einer Plattform kénnen Softwarefirmen
ihre KI-Agenten anbieten. Immobilienunter-
nehmen konnen diese Agenten testen und in
ihre eigenen Chatbots integrieren. Dr. Marc
Gille, Grinder von Thing-it und Dozent fiir KI
in der Immobilienwirtschaft unter anderem an
der Dualen Hochschule Baden-Wiirttemberg
Stuttgart ist Urheber der Initiative. Er hat die
Plattform gemeinsam mit Prof. Dr. Christian
Schlicht von der Hochschule Fresenius initi-
iert. Damit nur relevante und hochwertige
Agenten auf REAL GAIN verfiigbar sind,
kiammert sich ein Fachbeirat aus Industrie und
Wissenschaft um die Qualitatssicherung. Die
Softwarefirmen entscheiden selbst, ob sie ihre
KI-Agenten kostenlos bereitstellen oder gegen
eine Lizenzgebuhr. Wird ein Agent von einem
Immobilienunternehmen genutzt, erfolgt die
Abrechnung tiiber REAL GAIN. (x0)
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Wie viel Wohnflache bekommen Kaufer fiir 350.000 Euro?

Wie viel Wohnraum gibt es fiir 350.000 Euro heute
im Vergleich zum Jahr 2022? Laut einer Analyse des
Portals immowelt bekommen Wohnungskaufer in
Grofstadten fur eine Summe von 350.000 Euro derzeit
bis zu 32 m” mehr als im Jahr 2022. Auch wenn die
Immobilienpreise zuletzt wieder leicht angezogen
haben, bewegen sie sich in den meisten Stadten nach
wie vor unter dem damaligen Niveau. Im Rahmen der
Auswertung wurde beleuchtet, wie sich die leistbare
Wohnfliche von Eigentumswohnungen in den 79
deutschen GrofSstadten verandert hat. Dabei wurde
die Quadratmeterzahl verglichen, die Kaufer einer
Bestandswohnung mit 75 m’, drei Zimmern im ersten

Stock und dem Baujahr 1990er-Jahre jeweils im Juni
2020, 2022 und 2025 fiir ein Budget von 350.000 Euro
erwerben konnten. Insgesamt gibt es fir Wohnungs-
kaufer derzeit in 72 von 79 deutschen Grofstadten fir
das gleiche Geld mehr Wohnraum als vor drei Jahren.
Der langerfristige Vergleich zeigt jedoch ein anderes
Bild: Trotz der zwischenzeitlichen Preisrickginge in-
folge des Zinsanstiegs sind die Angebotspreise von
Bestandswohnungen heute in den meisten Stidten
nach wie vor deutlich teurer als 2020. Im Vergleich zu
damals erhalten Kaufer deshalb in den meisten Grof3-
stadten weniger Wohnraum fir 350.000 Euro als noch
vor funf Jahren. (o)

CYBERATTACKEN

In einer Welt voller Cyber-Risiken existieren keine Regeln.
Mit Full Spectrum Cyber von Beazley bleiben Versicherungsnehmer im Kampf gegen Cyberkriminalitat
immer einen Schritt voraus - denn eines der besten Teams der Branche hélt ihnen den Ricken frei.

Erleben Sie unser Cyber-Okosystem auf beazley.de

beazley

Insurance. Just different.

ANZEIGE
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Steuerliche Chancen
durch Pflegeimmobilien

Immobilien ziblen traditionell zu den bevorzugten Anlageformen — zunehmend
mit dem Wunsch, nicht nur Rendite zu erzielen, sondern auch gesellschaftliche
Verantwortung zu tibernehmen. Pflegetmmobilien vereinen diese Anspriiche:

Ste bieten stabile Einnabmen, steuerliche Vorteile und leisten gleich im
doppelten Sinne einen wertvollen Beitrag zur Altersvorsorge.

as Investitionsmodell bei
Pflegeimmobilien  folgt
einem klaren Prinzip: Anle-

ger erwerben einzelne Apartments
innerhalb groBerer Pflegeeinrich-
tungen, ahnlich dem Erwerb einer
Eigentumswohnung. Sie werden im
Grundbuch eingetragen und haben
vollen Verfiigungsanspruch tiber das
Objekt — inklusive der Moglichkeit
zu vererben, zu verkaufen oder zu
beleihen. Langfristige Mietvertrage
mit professionellen Betreibern, die
sich auch um die Instandhaltung der
Immobilie und vor allem um die
Belegung kiimmern, sichern stabile
Einnahmen. Fur die Kaufer entfallt
damit der Aufwand, der bei her-
kommlichen Mietobjekten entsteht.
Und selbst bei Nichtbelegung des

Neben den
stabilen Cashflows
sind es inzwischen
vor allem die
steuerlichen
Aspekte, die
Pflegeimmobilien
zunehmend in den

Fokus riicken.
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Apartments flielen die Einnahmen
weiter, da Betreiber beziehungsweise
Verwalter die Pacht monatlich auf
Basis eines Generalmietvertrages aus-
kehren. Letzterer ist in der Regel
indexiert und gibt damit eine effek-
tive Antwort auf inflationsbedingte
Schwankungen.

Neue steuerliche Hebel durch
das Wachstumschancengesetz

Neben den stabilen Cashflows
sind es inzwischen vor allem die
steuerlichen Aspekte, die Pflegeim-
mobilien zunehmend in den Fokus
riicken. Mit dem im Jahr 2024 verab-
schiedeten Wachstumschancenge-
setz wurde daftr ein zentrales Instru-
ment eingefiihrt: die degressive
Abschreibung nach § 7 Abs. 5a EStG
fir neu errichtete Gebaude. Anleger
konnen danach jahrlich 5% des ver-
bliebenen Restwerts ihrer Investiti-
onskosten  steuerlich  geltend
machen. Das bedeutet, dass insbe-
sondere in den ersten Jahren ein
massiver steuerlicher Hebel greift.

Ein konkretes Beispiel: Erwirbt
ein Kaufer ein Pflegeapartment fiir
200.000 Euro, so kann er im ersten
Jahr 10.000 Euro von der Steuer
absetzen. Im zweiten Jahr verbleibt
ein Restwert von 190.000 Euro —
wovon dann erneut 5%, also 9.500
Euro, geltend gemacht werden kon-
nen. Besonders attraktiv wird die
degressive Abschreibung aber in
Kombination mit der Sonderab-
schreibung nach § 7b EStG. Sie
greift, wenn Kaufer in besonders
energieeffiziente Neubauten inves-

tieren — also in Immobilien, die im
Standard ,Effizienzhaus 40“ mit
QNG-Zertifizierung errichtet wur-
den. In diesem Fall lassen sich tber
vier Jahre nochmals bis zu 20% der
Investitionskosten zusatzlich steuer-
lich berticksichtigen. In Summe ent-
steht so ein steuerliches Potenzial
von Uber 40% innerhalb der ersten
finf Jahre. Das fiithrt zu einer sptirba-
ren Entlastung in der Liquiditatspla-
nung und hat erhebliche Vorteile fiir
die personliche Ertragsplanung.

Nachhaltigkeit als Investment-
kriterium mit Wirkung

Nachhaltig realisierte Pflegeim-
mobilien sind fir Anleger natirlich
nicht nur steuerlich attraktiv, sondern
auch aus okologischer Perspektive
zukunftsgerichtet. Der Gebaudesek-
tor verursacht global etwa 409 der
COy-Emissionen. Dementsprechend
bedeutend ist hier das Potenzial fiir
Reduktion und Transformation.
Moderne Pflegeeinrichtungen setzen
auf Technologien wie elementierte
Bauweise, Warmepumpen, Photovol-
taikanlagen oder umfassende Damm-
konzepte. Neben klimafreundlichen
und positiven gesellschaftlichen
Aspekten ergibt sich hieraus ein direk-
ter wirtschaftlicher Nutzen. Energieef-
fiziente Objekte qualifizieren sich fiir
Forderprogramme — etwa tiber die
KfW -, die zinsgiinstige Darlehen
oder Tilgungszuschusse gewihren.
Gleichzeitig sinken die laufenden
Betriebskosten fur den Betreiber, was
wiederum die langfristige wirtschaftli-
che Tragfahigkeit des Objekts sichert.



Wachstumsmarkt mit
gesellschaftlichem Bedarf

Pflegeimmobilien sind eine
langfristige Anlageklasse mit struk-
turellem Wachstum. Das Modell ist
unabhingig von kurzfristigen kon-
junkturellen Schwankungen, weil
es auf einer demografisch begriin-
deten Nachfrage basiert. Schon
heute sind rund 5 Millionen Men-
schen in Deutschland auf Pflege
angewiesen, bis 2055 dirfte ihre
Zahl auf 7,6 Millionen steigen.
Gleichzeitig fehlen laut Pestel Insti-
tut bereits 2 Millionen altersge-
rechte Wohnungen - eine Zahl, die
sich mit dem Renteneintritt der
Babyboomer-Generation weiter
erhohen wird. Auch der Bedarf an
stationdren Pflegeplitzen steigt.
Laut RWI - Leibniz-Institut fir
Wirtschaftsforschung werden bis
2040 rund 322.000 zusatzliche
Platze benoétigt. Der Investitionsbe-
darf fur Neubau und Revitalisie-
rung von Pflegeeinrichtungen wird
auf bis zu 125 Mrd. Euro geschatzt.
Planung und Bau laufen dieser
Dynamik bisher deutlich hinterher.
All das macht klar: Pflegeimmobi-
lien erfullen nicht nur einen gesell-
schaftlichen Zweck, sie bieten auch
substanzielle Marktchancen fur
langfristig und werteorientierte
Investoren, die sinnstiftend anlegen
wollen. Denn wihrend andere
Mirkte volatil oder zyklisch reagie-
ren, bleibt der Bedarf an altersge-
rechtem Wohnraum und qualitativ
hochwertiger Pflege stabil — und
steigt Gber Jahre hinweg. Auch die

nachfrageseitige Perspektive ist viel-
versprechend: Die sogenannte
Babyboomer-Generation legt
zunehmend Wert auf Nachhaltig-
keit, Qualitit und Serviceorientie-
rung — einhergehend mit einer ada-
quaten Vorsorge fiir das eigene
Alter. Immobilien, die diesen
Anforderungen gerecht werden,
erfahren die entsprechend starke
Nachfrage — als Wohnform ebenso
wie als Kapitalanlage.

Fazit: Pflegeimmobilien als
strategisches Investment

Pflegeimmobilien sind heute
mehr denn je eine tragfihige Ant-
wort auf zentrale Herausforderun-
gen unserer Zeit: die Alterung der
Gesellschaft, den Mangel an Pflege-
plitzen und seniorengerechtem
Wohnraum, den Bedarf an klima-
freundlichen Gebiuden — und den
Wunsch vieler Anleger nach steuer-
lich optimierten, stabilen und sinn-
stiftenden Investitionen. Die neue
steuerliche Ausgestaltung, verbun-
den mit der 6kologischen Transfor-
mation im Bausektor, verschafft die-
ser Asset-Klasse ein zusitzliches
Momentum. Anleger, die in Pflegea-
partments investieren, profitieren
nicht nur von regelméfigen Mietein-
nahmen und geringen Verwaltungs-
aufwinden, sondern auch von deut-
lich verbesserten steuerlichen Gestal-
tungsmoglichkeiten. Damit
avanciert die Pflegeimmobilie quasi
sogar zu einer Steuerimmobilie -
eine mit Relevanz, Wirkung und
strategischer Tiefe. .

Pflegeimmobilien
sind eine
langfristige
Anlageklasse mit
strukturellem
Wachstum.

Das Modell ist
unabhdngig von
kurzfristigen
konjunkturellen

Schwankungen.

Sandro Pawils

Chief Sales Officer
der Carestone Gruppe
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DKM 2025: Innovation durch Dialog

Beretts seit vielen Jabren ist die DKM der zentrale Treffpunkt fiir junge Starter und erfabrene Profis der
Versicherungs- und Finanzwirtschaft. Jahrlich versammelt sich hier die Jungmakler-Community, um die
besten Nachwuchsmakler zu kiiren. Damit schafft die Leitmesse der Versicherungs- und Finanzwirtschaft
etne Basis fiir eine moderne, resiliente und innovationsfahige Versicherungsbranche.

enn Erfahrung auf frische Perspektiven trifft,

\. k / entstehen Losungen, die die Versicherungs-

und Finanzbranche wirklich voranbringen.

Genau hier setzt die Leitmesse der Versicherungs- und

Finanzwirtschaft, die DKM 2025, mit ihrem vielseitigen

Programm an: Sie schafft Riume, in denen unterschiedli-

che Blickwinkel zusammentreffen — und Innovation

durch Gesprache, Impulse und gemeinsame Erkennt-
nisse entsteht.

Die DKM 2025 versteht sich damit als Impulsgebe-
rin fir den Dialog zwischen den Generationen. Vor-
trige und Networking-Formate férdern gezielt den
Wissens- und Erfahrungstransfer zwischen jungen
Talenten und etablierten Fachleuten. Die DKM wird
damit zu einem aktiven Gestaltungsraum, in dem
gemeinsames voneinander Lernen neue Wege o6ffnet —
ob fiur Produktbereiche wie die Altersvorsorge,
Biometrie oder das Gewerbe, ob fir Prozesse wie
Maklerverwaltungsprogramme oder effektiver
Kommunikation in der Leistungs- und Schadenregu-
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lierung und natdrlich far die Partnerschaften zwi-
schen Maklerhausern, Versicherern und weiteren
Branchendienstleistern.

YOUNG DKM: HIER ENTSTEHT ZUKUNFT

Gleich zum Auftakt am 28.10.2025 ladt die Young
DKM dazu ein, gemeinsam Zukunft zu gestalten. Fih-
rende Kopfe und frische Stimmen aus dem Marke lie-
fern in spannenden Panels und packenden Keynotes
Antworten auf die Frage, was junge Makler heute
wirklich brauchen und morgen bewegen werden. Wer
hier dabei ist, erlebt echte Inspiration ohne Worthiil-
sen und die Chance, wertvolle Kontakte zu kniipfen.

Auch die Forderer der Young DKM sind personlich
vor Ort. Sie stehen fir Dialog auf Augenhohe und
machen erlebbar, warum Zusammenarbeit weit mehr
bedeutet als nur einen Vertrag. Hier lernen Sie die
Menschen kennen, die Ihre berufliche Entwicklung
aktiv begleiten wollen - offen, direkt und verbindlich.




Der zweite Tag, 29.10.2025, wird zum emotionalen Hohe-
punkt. Die Top-3-Finalistinnen und -Finalisten treten ins
Rampenlicht und geben in einem inspirierenden Talk Ein-
blick in ihre personliche Reise — von Erfolgen bis zu Ruck-
schlagen und der Uberzeugung, dass unsere Branche nur
dann Zukunft hat, wenn sie junge Talente ernst nimmt.

Daneben warten erneut Panels und Keynotes mit ech-
tem Mehrwert statt austauschbarer PowerPoint-Schlach-
ten. Selbstverstindlich stehen auch am zweiten Tag alle
Forderer fur individuelle Gesprache bereit — fur die
nachste Idee, den nachsten Schritt, die nachste Partner-
schaft. Wir wollen die Grenzen der einzelnen Vertriebs-
wege Uberschreiten und die Branche miteinander verbin-
den. Denn die Demografie trifft unserer gesamte
Branche, unabhingig vom Vertriebsweg.

VERLEIHUNG DES UNTERNEHMER-ASS

Am zweiten Messetag, 29.10.2025, kommen nach-
mittags dann die etablierten Maklerbetriebe zum Zug.
Denn es steht die Verleihung des ,Unternehmer-Ass
2025“an. Bereits seit 2006 gibt es die Auszeichnung und
seit 2023 werden auch Maklerhduser pramiert. BVK,
Versicherungsmagazin, Institut Ritter und das Fachma-
gazin AssCompact vergeben den Award an die jeweils
besten Versicherungsagenturen und Versicherungsmak-
ler. Die Bewerbungsfrist liuft noch bis zum 30.09.2025.
Weitere Informationen dazu finden Sie unter
unternehmerass.de.

28. - 29. OKTOBER 2025
MESSE DORTMUND
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Im Uberblick

Dienstag, 28.10.2025

09:00-18:30 Uhr
Entscheider-Lounges

11:00-18:30 Uhr
Messebetrieb

13:00-18:00 Uhr
Kongressprogramm

18:30-01:00 Uhr
Abendveranstaltung Meet-up

Mittwoch, 29.10.2025

09:00-16:00 Uhr
Messebetrieb und Entscheider-Lounges

09:30-15:30 Uhr

Kongressprogramm /
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DKM Kongresse - lhr Wissensvorsprung

Die DKM 2025 hilt ein volles Wissens- und Weiterbildungsprogramm fiir Fachbesucher parat. Insgesamt
16 Kongresse sind es diesmal an der Zahl — verteilt auf Dienstag und Mittwoch. Hier gibt es den Uberblick.

ALTERSVORSORGE: ALTERSVORSORGE IM UMBRUCH - ODER LANGST AUF KURS?

Steckt die Altersvorsorge in einer Phase tiefgreifender Veranderung — oder erleben wir ledig-
lich ein neues Kapitel im bekannten Zyklus? Fest steht, dass globale Entwicklungen, volatile
Markte und politischer Reformdruck neue Anforderungen an Vermittler und ihre Kunden stel-
len. Beim Kongress Altersvorsorge auf der DKM 2025 beleuchten unsere Experten die aktuellen
Chancen in der Beratung von Altersvorsorgelosungen wie z. B. Fondspolicen, Basisrenten und
bAV. Freuen Sie sich auf komprimierte Impulse, kontroverse Diskussionen und praxistaugliche
Vertriebsansitze, die Sie unmittelbar umsetzen konnen.

In Kooperation mit

S 2

INSTITUT

fiir Vorsorge und Finanzplanung

ARBEITSKRAFTABSICHERUNG:
MEHR REICHWEITE TROTZ WIRTSCHAFTLICHER HERAUSFORDERUNGEN

Chancen erkennen, Potenziale heben, Wachstum gestalten! Wirtschaftliche Unsicherheit? Thre
Chance als Vermittler! Wo der Sozialstaat an Grenzen st6£t, braucht es kluge Beratung. Die Absi-
cherung der Arbeitskraft wird zum Schlisselfaktor — fiir Ihre Kunden und Ihren Erfolg. Der AKS-
Kongress auf der DKM gibt Thnen alles an die Hand: fundiertes Wissen, praxistaugliche Losungen
und neue Impulse. Jetzt ist Thre Zeit!

In Kooperation mit

Franke || Bornberg

BIPRO: DER WEG ZUM DIGITALEN MAKLERBURO - BIPRO IN NEUER DIMENSION!

Der BiPRO e. V.1adt Sie herzlich zum neu gestalteten BiPRO Themenpark & Kongress auf der
DKM 2025 ein. Freuen Sie sich auf neue Formate, mehr Tiefe, echte Praxisbeispiele — und digitale
Losungen, die Sie direkt weiterbringen. Der Weg zum digitalen Maklerbiiro — BiPRO in neuer
Dimension! Der BiPRO e. V. lddt Sie herzlich zum neu gestalteten BiPRO Themenpark & Kon-
gress auf der DKM 2025 ein. Freuen Sie sich auf neue Formate, mehr Tiefe, echte Praxisbeispiele —
und digitale Losungen, die Sie direkt weiterbringen.

In Kooperation mit

BiPRC"

Prozesse | Normen | Community
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MESSE DORTMUND
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BESTAND UND NACHFOLGE: IHR WEG ZUR ZUKUNFTSSICHERUNG BEGINNT HIER

Die eigene Nachfolge zu regeln oder ein bestehendes Maklerunternehmen zu tibernehmen -
beides sind unternehmerische Entscheidungen mit Tragweite. Beim Kongress Bestand & Nach-
folge auf der DKM 2025, kuratiert vom Resultate Institut, erhalten Sie fundierte Impulse, kon-
krete Strategien und echte Einblicke aus der Praxis. Sie sind Makler:in mit dem Wunsch, sich zur
Ruhe zu setzen oder Ihr Unternehmen in neue Hande zu geben? Oder Sie planen den Einstieg in
die Branche durch die Ubernahme eines Bestands? Dann ist dieser Kongress Thr Pflichttermin!

In Kooperation mit

Resultate

Institut fiir Unternehmensanalysen
und Bewertungsverfahren GmbH

BETRIEBLICHE ABSICHERUNG: WENN NICHT JETZT, WANN DANN?

Nie war es — sowohl fiir Unternehmen als auch fiir deren Beschiftigte — bedeutsamer, Arbeit-
nehmer betrieblich abzusichern. Damit geht die Forderung nach neuen Konzepten zur betrieb-
lichen Absicherung einher. Nur mit starken Konzepten und Argumenten gelingt es Beratern, Fir-
menkunden zu binden und neue Firmenkunden zu gewinnen. Der Kongress ,Betriebliche
Absicherung® lasst Experten aus der Lebens-, Kranken- und Pflegeversicherung sowie aus der
Beratung zu Wort kommen, die Konzepte fiir die erfolgreiche Vermarktung und die langfristige
und nachhaltige Firmenkundenbindung anschaulich prisentieren und gemeinsam mit den Teil-
nehmern des Kongresses diskutieren.

In Kooperation mit

®Aeiforia

CYBERVERSICHERUNG: CYBERVERSICHERUNG IM
REALITATSCHECK - MARKTTRENDS UND ECHTE SCHADENFALLE IM FOKUS

Cyber bleibt eines der dynamischsten Themen der Versicherungswelt — und zugleich eines der
anspruchsvollsten. Neben einem aktuellen Markttberblick stehen in diesem Jahr die realen Er-
fahrungen aus Schadenfillen im Mittelpunkt. Was passiert im Ernstfall wirklich? Wie reagieren
Versicherer, wie handeln Kunden und wo zeigt sich Optimierungsbedarf in Policen, Prozessen
oder Pravention? Wir werfen gemeinsam mit Expertinnen und Experten aus Underwriting,
Schadenregulierung und IT-Sicherheit einen kritischen Blick hinter die Kulissen realer Cyber-
vorfalle. Lernen Sie aus konkreten Fillen, diskutieren Sie Lessons Learned — und erfahren Sie,
welche Entwicklungen den Marke aktuell pragen.

In Kooperation mit

(ﬂ) CyberDirekt

EINSTIEG — UMSTIEG — AUSSTIEG:
LEBENSZYKLUSBEGLEITUNG DES MAKLERBETRIEBS

Wie jedes Unternehmen durchlauft auch der Maklerbetrieb einen Lebenszyklus. Uber die Be-
sonderheiten dieses Geschiftsmodells vom Einstieg iber Umstiegsoptionen bis zum Ausstieg
aus dem aktiven Erwerbsleben berichtet in diesem Kongress der Berufs- und Unternehmerver-
band BVK e. V. Getragen wird die Veranstaltung sowohl von externen Experten fiir die einzel-
nen Phasen wie auch von den Erfahrungen aus Tausenden von Beratungsgesprichen, die der
Verband jahrlich mit seinen Mitgliedsbetrieben fihrt.

In Kooperation mit

o

DiE VERMITTLER
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FEMSURANCE: FRAUEN GESTALTEN ZUKUNFT

Unsere Branche steht vor grofSen Herausforderungen — und ebenso groffen Chancen. Eine
davon: das bislang ungenutzte Potenzial von Frauen. Denn wer Vielfalt lebt, sichert sich Zukunft.
FemSurance ist die Bithne fiir starke Stimmen, kluge Kopfe und neue Perspektiven in der Versi-
cherungswirtschaft. Hier treffen sich Entscheider:innen, Aufsteiger:innen und Zukunftsgestalter:
innen — um zu diskutieren, zu inspirieren und gemeinsam Haltung zu zeigen.

GEWERBEVERSICHERUNG:
GEWERBE 2030 - WARUM FIRMENKUNDEN JETZT SPANNENDER SIND ALS JE ZUVOR!

Erlebe, warum die Firmenkundenberatung jetzt spannender ist als je zuvor — smart, speziali-
siert und skalierbar. In spannenden Panels, Deep-Dives und Impulsen geben fithrende Makler,
Underwriter und Vertriebsprofis Einblicke in die Strategien, Tools und Denkweisen, mit denen
Sie bereits heute den Markt von morgen erobern.

In Kooperation mit

o

Gg M
. WER'& A"
E AF

¢

INSURANCE INNOVATION & TECHNOLOGY:
KI UND CO.: EIN BLICK AUF DIE ZUKUNFT DER BRANCHE

Kostendruck, regulatorische Anforderungen, technologische Umbrtiche und veranderte Kun-
denerwartungen — die Versicherungsbranche steht vor komplexen Herausforderungen. Der Kon-
gress Insurance Innovation & Technology beleuchtet, wie innovative Geschiftsmodelle, digitale
Losungen und intelligente Prozesse dabei helfen, die Zukunft erfolgreich zu gestalten. Erleben
Sie zwei Tage voller Expertenwissen, Strategiedialoge und praxiserprobter Erfolgsmodelle — mit
Fokus auf das, was wirklich zdhlt: konkrete Losungen fiir den Wandel.

In Kooperation mit

zeb

INVESTMENT: ZINSEN, KI, ELTIF —WOHIN STEUERT DIE INVESTMENTWELT?

Fallende Zinsen verandern den Anlagekompass — und erdffnen Chancen, etwa durch Wandel-
anleihen als Briicke zwischen Anleihen- und Aktienwelt. Auch fiir die private Altersvorsorge erge-
ben sich neue Impulse, nicht zuletzt durch anlegerfreundlichere Rahmenbedingungen fiir ELTIFs.
Parallel halt der KI-Fortschritt Einzug in Beratung, Produktdesign und Risikomanagement. Die
Digitalisierung entwickelt sich somit zum Treiber fiir Effizienz und Kundenbindung. Der Kongress
Investment beleuchtet in Diskussionen und Vortriagen diese Trends fundiert und zukunftsgerichtet.

In Kooperation mit

/4:1ds excellence
best of asset management
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MAKLERMARKT 2030
In Kooperation mit

Wohin steuert der Maklermarkt 2030 — und wer spielt kiinftig noch mit? Der Kongress ,,Mak-
lermarkt 2030 nimmt aktuelle Entwicklungen rund um Bestandsiibernahmen, Vermittlerstruk- @8 OliverWyman
turen und Rollenbilder ins Visier. Vom Markt der groffen Industriemakler tiiber Maklerpools und ASSCompact
Verbtinde bis zum Ende des Einzelkimpfers: Diskutiert werden Trends, Thesen und echte
Zukunftsfragen. Wer verstehen will, wohin die Reise auf dem Maklermarkt geht, sollte diesen ~ KIB Consulting
Kongress nicht verpassen. Der Kongress findet am Mittwoch, 29.10.2025, statt.

MARKTUMFELD GEWERBE, INDUSTRIE, LEBEN: AKTUELLE HERAUSFORDERUNGEN
IM MARKTUMFELD FUR VERSICHERUNGSMAKLERUNTERNEHMEN In Kooperation mit
NWZ Bevisoner

===

In bewihrter Weise thematisieren die Beitrage auf dem diesjdhrigen Kongress Marktumfeld =S Vorsichorings-
Gewerbe/ Industrie/Leben die aktuellen Entwicklungen im Markt — mit Schwerpunkten auf den IR Vakier o
Themen Deckungsnotstinde, Digitalisierung und Demografie.

PERSPEKTIVE 360 GRAD:
DIE BUHNE FUR STARKE IMPULSE AUS DER VERSICHERUNGSWELT

Vielseitig. Hochkaratig. Am Puls der Zeit. Der neue Kongress ,,Perspektive 360 Grad* bietet b bg
Raum fir das, was die Branche wirklich bewegt — mit einem Programm, das so vielfaltig ist wie I Partnr i erolgeihe Kontakte
der Versicherungsmarke selbst. Erleben Sie Top-Vortrage fithrender Versicherer, die aktuelle Ent-
wicklungen, innovative Produkete, strategische Einblicke und vertriebliche Impulse aufgreifen —
kompakt, praxisnah und auf den Punkt.

PROZESSE UND IT: EFFIZIENTERE ABLAUFE IM VERMITTLERBURO DURCH In Kooperation mit
DEN EINSATZ DIGITALER TOOLS

Vertriebssoftware unterstiitzt Vermittler dabei, den Arbeitsalltag besser zu strukturieren und (4‘%5
oy

Aufgaben effizient zu organisieren. Da Kundengespriche immer haufiger digital — per E-Mail,
Video-Call oder Social Media - stattfinden, gewinnen spezielle Anwendungen fiir Vertriebssteue-

rung und -planung zunehmend an Bedeutung. HARLERKONZEPTE

In Kooperation mit

VERMITTLERERFOLG:

BERATUNGS- UND ENTWICKLUNGSKONGRESS FUR MAKLERBETRIEBE RIT/

Wir entwickeln Unternehmen

Erfolg bedeutet fiir Makler 2025 immer mehr Automation, professionelle Ablaufe, von selbst
laufende Prozesse. Wie kann der eigene Betrieb zeitsparend und modern gefiihrt werden? Im Kon-
gress Vermittlererfolg 2025 geht es genau darum. Sie erfahren z. B., wie Kollegen in der Branche
bereits enorm effektvoll KI nutzen. Sie erfahren, wie die Gewinnung eigener Kunden immer
mehr automatisiert wird. Vor allem erfahren Sie aber, wie es Thnen heute gelingt, Ihren Maklerbe- e
trieb wirklich weiterzuentwickeln. Der Kongress Maklererfolg garantiert Thnen 100% Praxisnéh/
direkt umsetzbar in Threm Unternehmen. '

August 2025 | AssCompact
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Neues aus der Speaker’s Corner

WENN DAS WETTER
ZUM MILLIARDENRISIKO WIRD

2025 begann fir die internationale Versicherungs-
landschaft mit einem Paukenschlag: Waldbrande in der
Metropolregion Los Angeles verursachten versicherte
Schiden in Hohe von geschatzten 40 Mrd. US-Dollar.
Modellanalysen des Swiss Re Institute zeigen, dass die
weltweiten versicherten Schiden in einem Spitzenjahr
auf dber 300 Mrd. US-Dollar steigen konnten. In
Deutschland beliefen sich die durch Naturkatastrophen
verursachten Schiden 2024 auf rund 6,5 Mrd. US-Dollar,
davon waren nur 2,4 Mrd. US-Dollar versichert.

Welche Schlusse die Assekuranz daraus ziehen sollte,
welche Rolle Pravention sowie Schadenmanagement
spielen und ob die Branche selbst ihre Nachhaltigkeits-
strategie iiberdenken muss, diskutiert das Talkformat Ver-
sicherungswirtschaftCLUB im Rahmen der DKM 2025
mit Thomas Bischof, Vorstandsvorsitzender der Barmenia
Allgemeine Versicherungs-AG, Gothaer Allgemeine
Versicherung AG, Gothaer Vertriebs-Service AG, Jens
Florian-Jansen, CEO Marsh Deutschland, Christine Kaaz,
Konzernvorstand Schadenversicherung bei der
NURNBERGER, und Dr. Malte Reineke, Partner,
Praxisgruppe Versicherungen bei Bain & Company. Die
Diskussion moderiert David Gorr, Wirtschaftsredakteur
beim Verlag Versicherungswirtschaft.

FRIEDEN, DEMOKRATIE, EUROPA UND UNSERE
WETTBEWERBSFAHIGKEIT SCHEINEN IN GEFAHR:
DENNOCH ANLASSE FUR OPTIMISMUS

Krisen pragen die Gegenwart — geopolitisch, wirt-
schaftlich und gesellschaftlich. Doch wer genau hin-
schaut, erkennt auch starke Signale der Stabilitit, der
Erneuerung und des Fortschritts. Warum gerade jetzt
Mut, Innovationskraft und ein klarer Blick auf Europa
gefragt sind, zeigt der Keynote-Vortrag von Christian
Wulff, Bundesprasident a. D.

Mittwoch, 12:00-12:45 Uhr, Halle 2

AssCompact | August 2025

Christine Kaaz
NURNBERGER

Thomas Bischof Jens Florian-Jansen

BarmeniaGothaer Marsh Deutschland

David Gorr
Versicherungswirtschaft Verlag

Dr. Malte Reineke
Bain & Company

Dienstag, 16:00-16:30 Uhr, Halle 2

Christian Wulff,

Bundesprésident a. D.
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Die Schadenregulierung befin
Digitalisierung, Kostendruck u
und Makler — zeigen, dass sie fii ahlt. Worauf

kommit e te in der Schadenr




er den Schaden hat,
braucht fiir den Spott
nicht zu sorgen* lautet

& bekanntes Sprichwort. Das ist
eine Redewendung, mit der sich
wohl vor allem Versicherungskun-
den, die mit einem Schadenfall kon-
frontiert sind, identifizieren konnen.
Ironie oder sogar Zynismus ist fiir
die meisten Geschadigten in dieser
Situation fehl am Platz. Denn sie
brauchen und wollen vor allem, dass
ihr Schaden schnell, effizient und
transparent reguliert wird.

Fur Versicherer ist die Schadenre-
gulierung der ebenfalls sprichwortli-
che Moment der Wahrheit. Denn ein
positives Erlebnis bleibt im Schaden-
fall wohl genauso in Erinnerung wie
ein negatives. Daher sind reibungs-
lose Abliufe, klare Kommunikation,
nachvollziehbare Entscheidungen
und zigige Zahlungen nicht Kiir, son-
dern Pflicht. Klappt das nicht, kommt
vonseiten der Kunden oft Frust auf.
Im schlimmsten Fall endet das far
den Versicherer in Imageverlust und/
oder Abwanderung.

Der Makler: Bindeglied zwi-
schen Versicherer und Kunde

Auch fiir Makler ist der Schaden-
fall eine Bewahrungsprobe. Kommt
es zu Problemen, wirkt sich das nicht
nur auf den Versicherer aus, sondern
nicht selten auch auf den Ruf des
Maklers. Gelingt es dem Makler
allerdings, den Kunden transparent
und ziigig durch den Prozess zu lei-
ten, mit minimalem Aufwand fur
den Kunden, dann ist das besser als
jedes Marketingtool.

So sehen das auch Michael
Richthammer, Geschiftsfiihrer bei
Richthammer Versicherungsmakler
GmbH & Co. KG, und Burkhard
Bramer, geschaftsfithrender Gesell-
schafter und CEO der bauass
Versicherungsmakler GmbH + Co.
KG. Im AssCompact Interview spre-
chen sie dartber, wie Makler bei
dem Thema punkten kénnen.

Schadenregulierung: Was ist
Maklern dabei wichtig?

Was ist eigentlich Maklern beim
Thema Schadenregulierung auf Ver-
sichererseite wichtig? Das und auch,
woran es ihrer Meinung nach

hapert, das stellt das Sonderthema in
mehreren Grafiken aus der Studie
AssCompact TRENDS 11/2025 vor.

Dabei geben mehr als die Halfte
der befragten Makler an, dass sie mit
der Regulierungsdauer auf Versiche-
rerseite nicht zufrieden sind.

Das ist auch die Finanz- und Versi-
cherungsaufsicht BaFin teilweise
nicht. Sie hat angesichts der steigen-
den Anzahl von Verbraucherbe-
schwerden eine Aufsichtsmitteilung
zur Bearbeitungsdauer von durch-
schnittlich gelagerten Fallen verof
fentlicht. Im Interview erklart BaFin-
Exekutivdirektorin Julia Wiens,
warum die Aufsicht Verbraucher-
schutz vermehrt in den Fokus nimmt
und welche Manahmen zur Verfi-
gung stehen, sollten weitere Verzoge-
rungen entstehen.

Digitalisierung, Inflation und
andere Herausforderungen

Die Digitalisierung ist far Versi-
cherer langst kein Trend mehr, son-
dern ein unverzichtbares Muss, um
Kunden zu gewinnen und zu halten.
Dadurch hat sich aber auch der Pro-
zess der Schadenregulierung veran-
dert. Leider steckt die Digitalisie-
rung haufig in Insell6sungen fest.
Versicherer mussen mit einem intel-
ligenten, ganzheitlichen Ansatz
arbeiten — nur dann ist die Gesamt-
heit mehr als die Summe ihrer Teile,
schreibt das Technologieunterneh-
men 3C Deutschland, das seit 2006
Versicherer bei der Digitalisierung
und Automatisierung unterstitzt.

Doch nicht nur der digitale Fort-
schritt hat Einfluss auf die Schadenre-
gulierung. Wirtschaftliche Umstinde
wie die Inflation und die Zinsachter-
bahn wirken sich deutlich auf Scha-
denkosten aus — und damit auch auf
den Versicherungsschutz. Vielen Versi-
cherten droht unbemerkt das Risiko
der Unterversicherung, schreibt Konrad
Hahn von der gvp Gesellschaft fir Ver-
sicherungspriifung mbH. Das kann im
schlimmsten Fall existenzbedrohend
sein. Hahn erklart, wie ein solches
Risiko vermieden werden kann.

Pflichten fiir Makler in der
Schadenregulierung

Um das Sonderthema abzurun-
den, detailliert Rechtsexperte

SCHADENREGULIERUNG

Sonderthema im Uberblick

Inflation, Lieferengpdsse, Zinsen:
Was treibt die Schadenkosten? 60

Welche gesetzlichen Verpflichtungen
im Schadenfall zu beachten sind 62

,Unbegriindete oder gar systematische
Leistungsverzogerungen duldet die
BaFin nicht“ 65

So sehen Makler das Thema
Schadenregulierung 66

Warum eine reibungslose
Schadenregulierung auch fiir 68
Makler entscheidend ist

Schadenmanagement 4.0:
Kl revolutioniert die Bearbeitung 70

Stephan Michaelis in seinem Fach-
beitrag, welche rechtlichen Pflichten
den Versicherungsmakler bei der
Schadenregulierung treffen. Was
muss er beachten, wenn er einen
bestehenden Versicherungsvertrag
tbernimmt’ Kann er die Unterstiit-
zung im Schadenfall einschrinken?
Und was ist im Bereich rechtlicher
Beratung erlaube?

Fazit

Die Schadenregulierung steht
heute unter anderen Vorzeichen als
in der Vergangenheit. Fir Versiche-
rer, Makler und Dienstleister bedeu-
tet das, dass Prozesse, Kommunika-
tion und Zustindigkeiten neu
gedacht und aufgestellt werden mis-
sen. Das ist nicht immer einfach,
aber gelingt es, ist es nicht nur ein
starkes Mittel zur Kundenbindung,
sondern auch ein Beweis fir die
Zukunftsfahigkeit der Branche. o

Jennifer Schebella, AssCompact
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Inflation, Lieferengpdsse, Zinsen:
Was treibt die Schadenkosten?

Steigende Schadenkosten treiben nicht nur Pramien in die Hobe, mit thnen steigt auch das Ristko der Unterversicherung.
Werden Versicherungsvertrige nicht regelmafSig iberpriift und angepasst, kann dies im Schadenfall existenzgefahrdend
sein. Was Vermittler und Versicherungsunternehmer tun sollten, dass es nicht so weit kommt.

ie Zeiten moderater, plan-
barer Preissteigerungen
sind vorbei. Unternehmer

und Versicherer sehen sich mit
Kostenentwicklungen konfron-
tiert, die schwer vorhersehbar und
noch schwerer kalkulierbar sind.
Baupreise steigen, Material fehlt,
Personal ist knapp — und all das
schlagt direkt auf die Schadenregu-
lierung durch.

Gleichzeitig fehlen den Versi-
cherern Einnahmen: In der lang-
jahrigen Niedrigzinsphase sind die
Ertrage aus Kapitalanlagen einge-
brochen. Das hat dazu gefihrt,
dass viele Versicherer Zuriickhal-
tung tben - auch bei der Regulie-
rung groferer Schaden.

Fir Unternehmen bedeutet
das: Die eigene Versicherungs-
summe muss realistisch bemessen
sein. Denn Preissteigerungen fih-
ren sonst zu einer finanziellen
Licke, und das trotz Versiche-
rungsschutz.

AssCompact | August 2025

Die unsichtbare Gefahr:
Unterversicherung

Steigende Preise wirken sich
auch auf den Versicherungsschutz
aus — und zwar oft unbemerkt. Denn
viele Vertriage beruhen auf Schatz-
werten, die bei Vertragsabschluss ein-
malig festgelegt wurden. Werden
diese nicht regelmifig aktualisiert,
droht im Schadenfall eine Unterver-
sicherung.

Unterversicherung bedeutet: Die
vereinbarte Versicherungssumme ist
niedriger als der tatsichliche Wieder-
herstellungswert. Im Falle eines
Totalschadens zahlt der Versicherer
nur bis zur vereinbarten Summe. Bei
Teilschiden wird sogar anteilig
gekarzte.

Ein Beispiel: Wird ein Gebdude
mit einem tatsachlichen Neuwert von
3 Mio. Euro nur mit 2 Mio. Euro versi-
chert, ersetzt der Versicherer bei einem
Teilschaden von 1 Mio. Euro lediglich
zwei Drittel — also rund 667.000 Euro.

Gerade in Zeiten sprunghafter
Preissteigerungen im Baugewerbe
kann diese Liicke existenzgefahr-
dend sein. Umso wichtiger ist des-
halb, die Versicherungssumme realis-
tisch zu ermitteln und sie regelma-
Rig mittels Index anzupassen.

Versicherungswert korrekt
ermitteln und aktuell halten

Die Grundlage jeder Versiche-
rung ist die richtige Hohe der Versi-
cherungssumme. Doch genau hier
passieren viele Fehler. Haufig orien-
tieren sich Unternehmen an frithe-
ren Anschaffungskosten mit Rabat-
ten oder dem Buchwert - also
daran, was eine Anschaffung oder
Wiederherstellung urspriinglich
gekostet hat.

Auch selbst gebaute oder
gebraucht erworbene Maschinen
und selbst erstellte Gebiaude mussen
zum Ublichen Neupreis bewertet

© Al Background - stock.adobe.com



werden. Besonders tlickisch ist die
fehlerhafte Zuordnung: Wird ein
Lastenaufzug etwa als Gebaudeteil
statt als Betriebseinrichtung dekla-
riert, kann das im Schadenfall zu
Abzigen fihren. Umgekehrt zihlt
ein Personenaufzug zum Gebéaude —
eine Entscheidung, die vielen nicht
bewusst ist.

Selbst wenn die Versicherungs-
summe zu Beginn korrekt ermittelt
wurde, bleibt sie nicht automatisch
aktuell. Zwar passen viele Versiche-
rer sie jahrlich per Index an, doch
diese Indizes bilden meist nur allge-
meine Trends ab. Wer neue Maschi-
nen anschafft, Warenbestinde
erhoht oder investiert, muss dies
aktiv nachmelden. Sonst wachst die
Deckungslicke.

Standardindex reicht oft nicht

Viele Versicherungsvertrige ent-
halten eine sogenannte Summenan-
passungsklausel: Die Versicherungs-
summe wird jahrlich anhand eines
Preisindexes angepasst, etwa an den
Baupreisindex oder Verbraucher-
preisindex. Das klingt verntnftig,
greift in der Praxis aber oft zu kurz.

Denn solche Indizes bilden nur
den Durchschnitt ab. Preisent-
wicklungen in bestimmten Bran-
chen oder Regionen laufen jedoch
weit dartiber hinaus. In der Land-
wirtschaft etwa haben sich Stall-
bauten und Spezialtechnik teils
deutlich starker verteuert als der
allgemeine Baupreis. Gleiches gilt
fir Maschinen- und Anlagen-
bauer, bei denen Rohstoffkosten,
Lieferfristen und Zulieferketten
massiv unter Druck stehen.

Wer sich allein auf die Indexan-
passungen des Versicherers verlasst,
riskiert eine gefahrliche Deckungsli-
cke, gerade in Bereichen mit Gber-
durchschnittlicher Preisvolatilitit.
Deshalb ist entscheidend, regelma-
Big zu prifen, ob der verwendete
Index zur eigenen Branche und
Investitionsrealitdt passt.

Nebenkosten im Schadenfall -
oft vergessen, selten versichert

Ein Beispiel: Nach einem Brand-
schaden verlangt die Bauaufsicht
den Einbau einer stirkeren Dachiso-
lierung oder einer Photovoltaikan-

lage, obwohl beides vorher nicht vor-
handen war. Solche Mehrkosten auf-
grund behordlicher Auflagen sind
nicht automatisch versichert, kon-
nen aber abgesichert werden, sofern
dies vertraglich vereinbart ist.

Auch zeitliche Preissteigerungen
sind ein Problem: Die Versicherung
berechnet den Schaden auf Basis des
Tageswerts zum Schadentag. Die
Wiederbeschaffung erfolgt jedoch
oft erst Monate spiter — zu teureren
Konditionen. Ohne entsprechende
Klauseln tragt der Versicherungsneh-
mer diese Differenz selbst.

Diese Fille zeigen: Entscheidend
ist nicht nur die richtige Versiche-
rungssumme, sondern auch der ver-
tragliche Umfang des versicherten
Schadens, inklusive Nebenkosten,
Folgekosten und Auflagen.

Professionelle Unterstiitzung
sichert Existenzen

Versicherer regulieren nach wirt-
schaftlichen Maflgaben im Rahmen
dessen, was vertraglich vereinbart
und nachgewiesen ist. Wer im Ernst-
fall allein auf eine wohlwollende
Regulierung hofft, riskiert eine bose
Uberraschung.

Spezialisierte Berater helfen, Ver-
sicherungssummen korrekt zu
bemessen, Licken zu erkennen und
im Schadenfall strukturiert und
durchsetzungsstark zu agieren, auf
Augenhohe mit den Versicherern.

Professionelle Berater sorgen
dafir, dass:

* die Versicherungssumme kor-
rekt ermittelt und aktuell gehal-
ten wird,

* zusatzliche Risiken und Neben-
kosten berticksichtigt sind,

* im Schadenfall ziigig reagiert
wird,

* Gespriche mit Versicherern und
deren Gutachtern sachgerecht
gefithrt werden.

Wer heute richtig versichern
will, muss morgen noch wissen,
was es kostet

Inflation,  Lieferkettenpro-
bleme, baurechtliche Vorgaben und
volatile Rohstoffpreise verindern
die Rahmenbedingungen der Scha-
denregulierung tiefgreifend. Was
heute ausreichend versichert

SCHADENREGULIERUNG

Wer sich allein

auf die Index-
anpassungen des
Versicherers
verldsst, riskiert
eine gefdhrliche
Deckungsliicke,
gerade in Bereichen
mit iiberdurch-
schnittlicher

Preisvolatilitat.

scheint, kann morgen bereits zu
wenig sein.

Unternehmen sind gut beraten,
nicht nur die Hohe der Versiche-
rungssumme im Blick zu behalten,
sondern auch den tatsachlichen Leis-
tungsumfang ihrer Policen — inklu-
sive Nebenkosten, Anpassungsklau-
seln und branchenspezifischer
Besonderheiten. Standardl6sungen
reichen in vielen Fillen nicht aus.

Wer seine Risiken realistisch
bewerten und im Ernstfall souverdn
vertreten wissen will, sollte frithzei-
tig auf spezialisierte Partner setzen,
in der Beratung wie der Schadenab-
wicklung. Das reduziert Unsicher-
heiten, vermeidet Streitfille und
sichert die wirtschaftliche Hand-
lungsfahigkeit im Fall der Fille. e

Konrad Hahn

Geschéftsfiihrer
gvp Gesellschaft fiir

s

Versicherungspriifung mbH
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Welche gesetzlichen
Verpflichtungen im Schadenfall
zu beachten sind

In der Schadenregulierung treffen einen Versicherungsmakler sebr weitreichende Pflichten.

Denn der Kunde erwartet, dass sich der Makler komplett um die Schadenregulierung

kiimmert und dass er schnell die Versicherungsleistung erhalt. Welche gesetzlichen Fallstricke
es zu beachten gibt, schildert Rechtsexperte Stephan Michaelis.

Jede Vertrags-
iibernahme sollte
wie die Vermittlung
eines Neuvertrages
vollumfanglich
liberpriift werden.
So kann es [...] sein,
dass die Versiche-
rungssummen
angepasst werden

miissen [...].
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Schwur. Der Kunde erwartet von

seinem Versicherungsmakler,
dass sich dieser komplett um die
Schadenregulierung kiimmert und
der Kunde sehr schnell die Versiche-
rungsleistung erhalt. Welche Fall-
stricke gibt es hier zu beachten?

Im Schadenfall kommt es zum

Ubernommener
Versicherungsvertrag

So wird die Frage aufgeworfen,
ob es einen Unterschied gibt, wenn
der Makler den Versicherungsvertrag
selbst vermittelt oder nur tbernom-
men hatte.

In der Praxis sieht es doch so aus,
dass bei einer Neuvermittlung eine
umfassende Beratung stattfindet,
damit der Kunde den geeigneten
Versicherungsschutz erhilt. Dement-
sprechend sollte es auch eine umfas-
sende Dokumentation fur die Ver-
tragsvermittlung geben.

In der Praxis wird bei Uber-
nahme eines bestehenden Versiche-
rungsvertrages leider nicht immer

die Geeignetheit fiir den Kunden
erneut tberprift. Die Rechtslage
hierzu ist strittig. Einige Gerichte
sind der Meinung, dass, wenn der
Kunde den Wunsch nur nach Uber-
nahme, nicht aber nach Uberpri-
fung geduflert hatte, den Makler
keine neuen Beratungspflichten tref
fen. Andere Gerichte sehen es hinge-
gen anders. Es wird auch die Auffas-
sung vertreten, dass gerade bei Uber-
nahme eines Versicherungsvertrages
auch eine Geeignetheitsprifung
durch den neuen Versicherungsmak-
ler zu erfolgen hat. Dies ist auch
dringend zu empfehlen. Jede Ver-
tragsibernahme sollte wie die Ver-
mittlung eines Neuvertrages vollum-
fanglich uberprift werden. So kann
es ja auch gut sein, dass die Versiche-
rungssummen angepasst werden
miissen oder sich deutlich verbes-
serte Leistungsangebote auf dem
Versicherungsmarkt ergeben haben.
Einfach nur die Versicherungsver-
trage zu ibernehmen und weiter zu
betreuen, ist problematisch. Das-
selbe gilt natirlich auch, wenn ein



Bestandskauf erfolgt. Auch hier
muss in angemessener Zeit eine
Uberprifung der Risikoverhaltnisse
erfolgen, damit aus einer unterlasse-
nen Beratung oder Betreuung nicht
eine Haftungsverantwortung folgt.

Welche Fristen sind wichtig
in der Schadenbearbeitung?

Natirlich hat im Zweifel der Ver-
sicherungsmakler alle versicherungs-
vertraglichen und auch gesetzlichen
Fristen in der Schadenbearbeitung
fir den Kunden zu beachten. Auf
der Internetseite der Kanzlei
Michaelis liegt dazu kostenlos eine
Fristenliste unter www.app-riori.de.
Dieser konnte gerade in der Scha-
denregulierung eine Hilfe darstellen.

Gerichte haben bereits entschie-
den, dass zum Beispiel die Verlet-
zung der Anzeigenobliegenheit im
Versicherungsfall durch den Versi-
cherungsmakler zu einer Quotelung
der Leistungsanspriiche berechtigt.
Ein etwaiges Fehlverhalten, also die
unterlassene oder verspitete Mel-

dung eines Schadenfalles durch den
Versicherungsmakler, wird dem
Kunden zugerechnet.

Ferner sollte nattrlich auch der
Versicherungsmakler den Hinweis
geben, welche weiteren Obliegenhei-
ten noch einzuhalten sind. Haufig
vergisst der Versicherungsnehmer
eine Stehlgutliste bei der Polizei ein-
zureichen. Auch diese wichtige
Obliegenheit sollte einem Versiche-
rungsnehmer im Schadenfall durch
den Versicherungsmakler mitgeteilt
werden.

Besonders problematisch ist es,
wenn der Versicherungsmakler
Erklarungen wider besseren Wissens
abgibt. Die beschonigende Sachver-
haltdarstellung durch einen Versi-
cherungsmakler gegeniiber dem Ver-
sicherer kann durchaus zu einem
kollusiven Zusammenwirken fiih-
ren. Es kann sogar mogliche straf-
rechtliche Konsequenzen haben,
wenn der Versicherungsmakler sei-
nen Kunden dabei unterstiitzt, eine
unberechtigte Versicherungsleistung
zu erlangen. Dies kann fir den Versi-
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cherungsmakler sehr mafgebliche
Konsequenzen haben, bis hin zum
Verlust der Berufszulassung!

Ein Versicherungsmakler darf
also im Leistungsfall nicht beschoni-
gende oder unrichtige Mitteilungen
gegeniber dem Versicherer tatigen.
Auch diese unrichtigen Mitteilun-
gen werden dem Versicherungsneh-
mer zugerechnet, der dadurch sogar
auch seinen Leistungsanspruch ver-
lieren kann.

Es dirfen also nur diejenigen
wahren Informationen weitergege-
ben werden, die der Versicherungs-
nehmer dem Makler zwecks Uber-
mittlung weitergibt. Es empfiehlt sich
vielleicht sogar, als Versicherungsmak-
ler jeweils eine Freigabe der Erklarun-
gen gegeniber dem Versicherer
durch den Kunden einzuholen.

Unterstiitzung im
Schadenfall einschranken?

Des Weiteren soll auch die Frage

untersucht werden, ob der Versiche-
rungsmakler im Schadenfall seine »

August 2025 | AssCompact
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Es diirfen nur
diejenigen wahren
Informationen
weitergegeben
werden, die der
Versicherungs-
nehmer dem Makler
zwecks Ubermitt-

lung weitergibt.

Unterstitzung einschrinken kann.
Es ist nicht moglich, dass der Versi-
cherungsmakler im Schadenfall
seine Unterstitzung komplett ver-
weigert. Nach dem Berufsbild des
Versicherungsmaklers darf ein
Kunde davon ausgehen, dass er von
seinem Versicherungsmakler
immer eine Unterstiitzung im Scha-
denfall erhilt.

Die Frage ist, wie diese Begriff-
lichkeit in der Praxis umzusetzen
sein konnte. Einige sind bereits der
Auffassung, dass schon die Weiterlei-
tung der Schadenanzeige die ausrei-
chende Unterstitzung im Schaden-
fall ist. Andere leisten hingegen eine
Komplettbetreuung. Im Folgenden
steht die rechtliche Beratung im Mit-
telpunkt der Betrachtung.

Stephan Michaelis LL.M.

Fachanwalt fiir Versicherungsrecht
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Das ist im Bereich
rechtlicher Beratung erlaubt

Nach § 34d Gewerbeordnung
(GewO) ist ein Versicherungsmakler
berechtigt, die Mitwirkung bei der
Verwaltung und Erfillung von Versi-
cherungsvertriagen, insbesondere im
Schadenfall, zu leisten. Es wird in
§ 34d Abs. 1 Nr. 1 GewO aber aus-
driicklich nur von einer Mitwirkung
gesprochen.

Schauen wir uns hingegen die
Regelung zum Versicherungsberater
in § 34d Abs. 2 Nr. 1 GewO an, so
heifSt es, dass der Versicherungsbera-
ter auch bei der Wahrnehmung von
Ansprichen aus Versicherungsver-
tragen im Versicherungsfall auch
rechtlich beraten darf.

Der Gesetzgeber hat hier also
zwei unterschiedliche Begrifflichkei-
ten gewahlt. Er spricht einmal von
der Erlaubnis zur Rechtsberatung
und zum anderen nur vom Mit-
wirken bei der Erfillung von
Versicherungsvertragen.

Hieraus kann durchaus der
Schluss gezogen werden, dass der
Versicherungsmakler nur im Rah-
men des § 5 Rechtsdienstleistungs-
gesetz berechtigt ist, eine rechtli-
che Beratung als Nebenleistung zu
erbringen. So wire es dann auf kei-
nen Fall zuldssig, wenn fir diese
rechtliche Beratung im Schaden-
fall auch ein Entgelt vereinbart
wird. Dann wiirde namlich aus der
unentgeltlichen Nebenleistung
auf einmal eine entgeltliche
Hauptleistungsverpflichtung. Ein
solcher Punkt sollte zwingend
mit der jeweiligen Vermogensscha-
denhaftpflichtversicherung abge-
stimmt sein.

Die Formulierung des § 34d
GewO legt aus fachlicher Sicht die
folgende Interpretation nahe: Der
Versicherungsmakler ist berechtigt,
eine rechtliche Beratung nicht vor-
zunehmen. Diese rechtliche Bera-
tung kann auch durchaus aufSerst
kompliziert sein, und vielleicht ist
der Versicherungsmakler nicht ein-
mal in der Lage, eine solche Rechts-
beratung tatsachlich zu leisten. Ein
Mitwirken bei der Schadenregulie-
rung ist also selbstverstandlich
gestattet und gewunscht. Eine kom-
plexe Rechtsberatung sollte der
Versicherungsmakler lieber vermei-

den und an spezialisierte Fachan-
wilte verweisen.

Weitreichende Pflichten
in der Regulierung

In der Schadenregulierung tref-
fen einen Versicherungsmakler sehr
weitreichende Pflichten. Besonders
kennzeichnend wird dies in der
Unfallversicherung. Haufig unter-
stitzt der Makler nach einem Unfall,
damit der Versicherungsnehmer ein
Tagegeld bekommt. Dann wird der
Vorgang aus den Augen verloren.
Nach 15 oder 18 Monaten wurde die
Invaliditit noch nicht festgestellt
und der Versicherer beruft sich auf
sein Leistungsverweigerungsrecht. In
diesem Fall hat der Bundesgerichts-
hof bereits entschieden, dass durch
das Fristversiumnis und die man-
gelnde Information des Kunden zu
den drohenden Fristen — hier aus
dem Versicherungsvertrag — ein Haf-
tungsanspruch besteht. Auch die
Sdumnis gesetzlicher Fristen wie bei-
spielsweise der Verjahrungsfrist wird
zu einem Haftungsproblem des Ver-
sicherungsmaklers. Gerade in der
Schadenregulierung ist also dufSerste
Obacht geboten. Der Kunde darf
natdrlich auch nur gegeniiber sei-
nem Versicherer vertreten werden
und nicht gegeniiber Dritten. .

Eine komplexe
Rechtsberatung
sollte der
Versicherungs-
makler lieber
vermeiden und an
spezialisierte
Fachanwilte

verweisen.
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»Unbegriindete oder gar systematische
Leistungsverzogerungen duldet die

BaFin nicht*

INTERVIEW MIT JULIA WIENS, EXEKUTIVDIREKTORIN VERSICHERUNGS-

UND PENSIONSFONDSAUFSICHT DER BAFIN

Eine steigende Anzahl an Verbraucherbeschwerden hat die BaFin im April dieses Jabres dazu veranlasst,
eine Aufsichtsmitteilung zu verdffentlichen. Darin fordert sie die Versicherer auf, Leistungsantrage ziigig
zu bearbeiten. Warum diese Aufforderung gerade jetzt kommt und worauf die Finanzaufsicht bet betroffe-
nen Unternehmen achtet, erldutert BaFin-Exekutivdirektorin Julia Wiens im Interview.

Frau Wiens, die BaFin erwartet laut der Aufsichtsmit-
teilung vom 11.04.2025, dass in ,,durchschnittlich
gelagerten Versicherungsfallen“ Versicherer Leis-
tungsantrdge innerhalb eines Monats bearbeiten.
Als wie verbindlich sieht die BaFin diese Anweisung an?
In der Aufsichtsmitteilung formuliert die BaFin ihre
Erwartungshaltung fiir den Bereich der Schadenbearbei-
tung. Grundlage sind die gesetzlichen Anforderungen an
eine ordnungsgemafle Geschaftsorganisation. Dazu zahlt
auch, dass die Anspriiche der Versicherten und anderer
bezugsberechtigter Personen fristgerecht erftllt werden,
also unverziglich nach Abschluss der notwendigen Erhe-
bungen. Entsprechend sollten Versicherer Leistungsan-
trage grundsatzlich innerhalb eines Monats abschlieSend
bearbeiten. Das sollte der Mafstab sein. Gleichzeitig kann
es Ausnahmen geben, in denen eine lingere Bearbei-
tungszeit angemessen ist. Etwa bei Groffschadenereig-
nissen oder bei komplexeren Fillen mit Personenscha-
den, in denen Sachverstindigengutachten oder medizini-
sche Untersuchungen eingeholt werden miissen. Aber
eines muss klar sein: Unbegriindete oder gar systemati-
sche Leistungsverzogerungen duldet die BaFin nicht.

Was war der Anlass, die Mitteilung genau jetzt zu
veroffentlichen?

Wir erhalten zurzeit viele Beschwerden von Verbrau-
cherinnen und Verbrauchern, die mit der Bearbeitungs-
zeit ihrer Leistungsantrige nicht einverstanden sind. In
vielen Fallen dauert der Prozess langer als einen Monat.
Haufig gibt es Griinde fiir Leistungsverzogerungen, etwa
Personalmangel oder ein erhohtes Schadenaufkommen.
Und solange es nur temporir zu Verzégerungen kommt,
erachte ich das auch nicht per se als problematisch.
Anders stellt sich die Situation dar, wenn es Anzeichen
fur Méngel in der Geschiftsorganisation gibt. Dann
schreiten wir ein.

Von welcher Gro3enordnung an Beschwerden
sprechen wir?

Im Jahr 2024 waren es gut 1.200 Beschwerden, von
denen etwa die Halfte begriindet war; im laufenden Jahr
sind es bislang gut 900, von denen knapp die Hilfte
begrindet war. Bei den genannten Unternehmen
schauen wir ganz genau hin.

Welche Maflnahmen stehen der BaFin zur Verfiigung,
sollten Versicherer der Anweisung nicht oder nicht
ausreichend Folge leisten?

Wir verfolgen Leistungsverzogerungen konsequent.
Von den Versicherern mit schleppender Leistungsbear-
beitung erwarten wir, dass sie Bearbeitungsriickstinde
zeitnah abbauen und die Ursachen von Verzogerungen
beseitigen. Uber die Fortschritte lassen wir uns regelma-
Rig berichten. Bei Bedarf konnten wir — quasi als ultima
ratio — weitere aufsichtsrechtliche Manahmen ergreifen.

Die BaFin nimmt auch den Verbraucherschutz in
letzter Zeit hdufiger in den Fokus als noch in der
Vergangenheit. Wie kommt es, dass dieses Thema
nun einen hoheren Stellenwert erféhrt als in der
Vergangenheit?

Der kollektive Verbraucherschutz ist eine Kernauf-
gabe der BaFin. Wir nehmen das sehr ernst. Wenn wir
Anhaltspunkte haben, dass es bei Finanzunternehmen
systematische Missstinde gibt, dann gehen wir dem
nach. Und eine Haufung von Verbraucherbeschwerden
ist daftir ein wichtiges Indiz. .
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So sehen Makler das Thema
Schadenregulierung

Fiir den Versicherer ist eine ziigige und unproblematische Schadenregulierung entscheidend. Doch wie sehen eigentlich
Versicherungsmakler thre Rolle in der Schadenregulierung? Was ist thnen vonseiten der Versicherer wichtig? Und wo
sehen sie Defizite? Die Studie AssCompact TRENDS 11/2025 hat die Antworten.

n Die Rolle des Maklers in der Schadenregulierung

So stehen Makler im Tagesgeschaft zur Schadenregulierung

Die Begleitung von Schaden-
regulierungen zahle ich zu
meinen Aufgaben. Die Zeit 0

ist hierbei gut investiert. Sie 82,1%

steigert die Zufriedenheit und
Bindung meiner Kunden.

Die Schadenregulierung ist
eine gemeinsame Aufgabe 69,6%
des Vermittlers und
der Gesellschaften.

Die Schadenregulierung ist in
erster Linie Aufgabe der

Gesellschaften. Meine Arbeits- 10,3% ‘ ’
zeit setze ich hierfiir moglichst
gar nicht ein.

n Relevanz von Leistungsmerkmalen im Schadenfall

Diese Leistungsmerkmale sind Maklern im Schadenfall besonders wichtig

Rasche Reaktionszeiten 100,0%

Einfache Schadenaufnahme 99,0%

Telefonischer Service 98,5%

Kurze Regulierungsdauer 98,5%

Fachkompetenz der Ansprechpartner 98,5%

Unkomplizierte Vervollstandigung der Unterlagen 97,5%

Regulierungsentscheidung und -begriindung 97,5%

Erreichbarkeit der Ansprechpartner 94,1%

AssCompact | August 2025
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Woran es laut Maklern im Schadenfall aufseiten der Versicherer hapert

B Defizite bei Leistungsmerkmalen im Schadenfall

Schadenkorrespondenz 55,3%
Kurze Regulierungsdauer 54,3%
Transparenz des Schadenregulierungsprozesses 54,1%

Gleichbleibende personliche Ansprechpartner 54,0%

Erreichbarkeit der Ansprechpartner

54,0%

Regulierungsentscheidung und -begriindung 50,3%

Rasche Reaktionszeiten 45,1%

Telefonischer Service

Netzwerk zur raschen Begrenzung / Beseitigung von Schaden
Kénnen Makler nach Schadeneintritt auf ein Netzwerk an Fachbetrieben zugreifen,
um den Schaden rasch und sachgerecht zu begrenzen bzw. zu beseitigen?

B B Nein

&,
7,
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Warum eine reibungslose Schadenregulierung
auch fiir Makler entscheidend ist

Der Schadenfall ist nicht nur der Moment der Wabrheit fiir den Versicherer. Auch Makler konnen sich

mit einer erfolgreichen Schadenregulierung als vertrauensvoller Partner und Befiirworter threr Kunden
beweisen - und sie gleichzeitig als ideales Marketingtool nutzen. Zwei Makler stehen AssCompact Rede
und Antwort, was aus threr Sicht bei der Schadenregulierung am wichtigsten ist.

Herr Richthammer, was erwarten
Privatkunden heute von ihrem

Makler, wenn es um die Schaden-
regulierung geht?

Ich wiirde die Antwort nicht auf
Privatkunden beschrinken. Alle
Kundinnen und Kunden, egal ob pri-
vat oder gewerblich, wiinschen sich
vor allem eines: schnelle, transpa-
rente und moglichst reibungslose
Unterstiitzung. Schadenfille sind fiir
alle Seiten unangenehm, und da ist
es schon, wenn man sich als Gescha-
digter beim Regulierungsprozess auf
Experten verlassen kann, die sich tag-
taglich mit solchen Dingen befassen.
Schlieflich ist ein Schaden gliickli-
cherweise kein regelmafSiges Ereignis
fur die groffe Mehrheit aller Kundin-
nen und Kunden, also ist da auch
immer eine gewisse Unsicherheit mit
im Spiel, die wir mit unserer Unter-
stitzung dann beseitigen konnen.

Dabei verandert sich auch die Art
und Weise, wie Kunden kommuni-
zieren wollen. Gerade jungere Ziel-
gruppen winschen sich digitale
Angebote - schnelle Riickmeldun-
gen per App, unkomplizierte Up-
loads oder Statusabfragen rund um
die Uhr. Aber gleichzeitig gilt: Sobald
es komplex wird, wollen Menschen
einen personlichen Ansprechpartner.
Deshalb setzen auf eine ,phygitale®
Arbeitsweise: Wir verbinden digitale
Prozesse mit personlicher Betreuung.
Diese Flexibilitit wird zunehmend
zum Qualititsmerkmal guter Mak

AssCompact | August 2025

,»Ab und an springen wir sogar
selbst mit Kulanzzahlungen ein*

INTERVIEW MIT MICHAEL RICHTHAMMER, GESCHAFTSFUHRER
BEI RICHTHAMMER VERSICHERUNGSMAKLER GMBH & CO. KG

lerarbeit, egal ob bei der Schadenre-
gulierung oder bei der Beratung.

Wie konnen Sie durch gute
Begleitung im Schadenfall das
Vertrauen lhrer Kundinnen und
Kunden dauerhaft starken?

Ein reibungslos abgewickelter
Schadenfall ist fiir viele Kundinnen
und Kunden der beste Vertrauensbe-
weis. Wer einen Schaden erleidet,
mdochte ihn reguliert bekommen -
ohne zusatzlichen Arger oder biro-
kratische Hirden. An dieser Stelle
kommen wir ins Spiel. Unsere Auf
gabe ist, den Kunden durch den Pro-
zess zu begleiten und den Aufwand
fur ihn so gering wie moglich zu
halten. Das darf und muss der
Kunde erwarten.

Wenn das gelingt, entsteht Bin-
dung zwischen Kundschaft und Mak
lerhaus. Denn ein gut geldster Scha-
denfall bleibt im Kopf - und zwar posi-
tiv. Kundinnen und Kunden, die sich
gut betreut fithlen, denken nicht tiber
einen Betreuerwechsel nach. Meistens
ist dabei der Kontakt zwischen Kunde
und Sachbearbeiter entscheidend. Wir
bieten eine 24/7-Schadenhotline, die
gerne genutzt wird. Denn wer einen
Schaden hat, méchte mit jemandem
sprechen, wenn er dazu bereit ist.

Gibt es typische Alltagsschdden,
bei denen Sie besonders punkten
konnen - z. B. durch Schnelligkeit
oder Kulanzlésungen?

Die groffe Mehrheit an Schiden
bearbeiten wir im Bereich Kfz. Hier
kénnen wir oft in regionaler
Zusammenarbeit mit Werkstitten
und Gutachtern schnelle Losungen
bieten. Das fillt Kundinnen und
Kunden positiv auf und bietet ech-
ten Mehrwert, denn die meisten
von uns sind im Alltag auf ihr Fahr-
zeug angewiesen.

Auch helfen pragmatische, oft
pauschale MaSnahmen weiter, um
Verzogerungen zu vermeiden. Ab
und an springen wir sogar selbst mit
Kulanzzahlungen ein!

Wie nutzen Sie positive Schaden-
falle kommunikativ - etwa im
Empfehlungsmarketing oder zur
Imagepflege?

Zufriedene Kunden sind die
beste Werbung. Das nutzen wir auch
aktiv in unserer Kommunikation
nach auflen. Wir bitten unsere Kun-
den und auch die Geschidigten nach
dem zufriedenstellenden Abschluss
eines Schadenfalls um eine Bewer-
tung auf Google. Diese Riickmel-
dungen sind fiir uns Gold wert, denn
sie zeigen echten Serviceerfolg aus
Kundensicht anstatt nur leerer Ver-
sprechen oder Marketing-Slogans.

Zudem konnen wir das Feed-
back auch intern nutzen, da es zeigt,
wo wir stark sind und wo wir uns
vielleicht noch verbessern kénnen.
Eine Win-win-Situation fiir uns und
unsere Kunden. o



Herr Bramer, wie wichtig ist die
Schadenregulierung im gewerbli-
chen Bereich fiir die langfristige
Kundenbindung?

Fir einen auf die Bauwirtschaft
spezialisierten Versicherungsmakler
ist eine verlassliche und kundenori-
entierte Schadenregulierung seitens
der Versicherer von zentraler Bedeu-
tung. Dies gilt insbesondere im
Bereich des Tiefbaus, Spezialtiefbaus
und Straffenbaus, wo aufgrund der
spezifischen Risikolage eine hohe
Schadenfrequenz typisch ist.

Eine ziigige, transparente und
praxisnahe Schadenbearbeitung
schitzt nicht nur die Liquiditit
und Handlungsfahigkeit der Bau-
unternehmen, sondern beeinflusst
auch mafgeblich die Kundenzu-
friedenheit und das Vertrauen in
unsere Arbeit.

bauass  Versicherungsmakler
steht hierbei oft in einer vermitteln-
den und moderierenden Position
zwischen Versicherer und versicher-
tem Unternehmen. Je verlasslicher
und [dsungsorientierter der Versi-
cherer agiert, desto besser kdnnen
wir unserer Beratungs- und Betreu-
ungsfunktion gerecht werden. Eine
partnerschaftliche Regulierungspra-
xis wird so zu einem entscheidenden
Qualititsmerkmal — nicht nur zur
langfristigen Kundenbindung, son-
dern auch zur Abgrenzung gegen-
tiber Wettbewerbern.

Eine gute Schadenregulierung ist
im Tiefbau nicht Kir, sondern
Pflicht - sie starkt die Position des
Maklers, entlastet den Kunden und
tragt zur nachhaltigen Versicherbar-
keit der Branche bei.

Wo sehen Sie aktuell die grofiten
Herausforderungen in der gewerb-
lichen Schadenbearbeitung — und
wie wirken Sie diesen entgegen?
Die gewerbliche Schadenbear-
beitung steht aktuell vor mehreren

»Eine gute Schadenregulierung ist im
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Tiefbau nicht Kiir, sondern Pflicht*

INTERVIEW MIT BURKHARD BRAMER, GESCHAFTSFUHRENDER

GESELLSCHAFTER/CEO DER BAUASS VERSICHERUNGSMAKLER GMBH + CO. KG

strukturellen und  operativen

Herausforderungen, die sich auch

auf die Bauwirtschaft auswirken.

Zu den groften Problembereichen

zahlen:

* Personalmangel und Fachkrafte-
lucke bei Versicherern

e  Komplexitat gewerblicher
Schaden

* Digitalisierungsdefizite

* Kosten- und Regulierungsdruck

bauass  Versicherungsmakler
kann als auf die Bauwirtschaft spe-
zialisierter Makler diesen Herausfor-
derungen in mehrfacher Hinsicht
entgegenwirken:

Technische und fachliche Uber-
setzung: Wir fungieren als Schnitt-
stelle zwischen Baustellenrealitit
und Versicherungslogik, bereiten
Schaden fachgerecht auf und tragen
zu einer nachvollziehbaren sowie
beschleunigten Priifung bei.

Schadenbegleitung und -modera-
tion: Wir ubernehmen aktiv die
Kommunikation mit Sachverstandi-
gen und Versicherern, strukturieren
die Schadenmeldung und sorgen fiir
eine rechtzeitige Einbindung aller
Beteiligten — was Bearbeitungszeiten
deutlich verkirzen kann.

Praventive Beratung: Durch
Schulungen, Schadenanalysen und
Vertragsoptimierung unterstiitzen
wir unsere Kunden dabei, typische
Streitpunkte zu vermeiden — z. B.
durch klare Dokumentation, sinn-
volle Selbstbehalte oder gezielte
Deckungserweiterungen.

Verhandlungsstirke und Eskala-
tionsmanagement: Im Fall von
Regulierungskonflikten bringt
bauass fundiertes Fachwissen und
Erfahrung ein, um im Sinne des
Kunden auf eine faire Losung
hinzuwirken.

Inwieweit starkt ein reibungslos
abgewickelter Schadenfall Ihre

Position als verldsslicher Partner
fiir Unternehmen?

Ein reibungslos abgewickelter
Schadenfall ist fir einen Versiche-
rungsmakler weit mehr als nur ein
erfullter Leistungsfall — er ist der ent-
scheidende Moment der Wahrheit in
der Kundenbeziehung. Wihrend
Beratung, Vertragsgestaltung und
Privention im Vorfeld Vertrauen auf
bauen, zeigt sich im Schadenfall
konkret, ob dieses Vertrauen berech-
tigt war.

Gerade in der Bauwirtschaft, wo
Schiden hiufig operative und finan-
zielle Auswirkungen auf laufende
Projekte haben, erwarten Unterneh-
men keine blole Vermittlung, son-
dern aktive Begleitung und konse-
quente Interessenvertretung.
Gelingt es uns, in einem Schadenfall
schnell, strukturiert und 16sungsori-
entiert zu handeln - idealerweise
gemeinsam mit einem regulierungs-
starken Versicherer —, festigen wir
nachhaltig unsere Position als ver-
lasslicher Partner.

Welche Rolle spielt Thr Netzwerk
zu Versicherern und Sachverstén-
digen in der Regulierung — und
wie nutzen Sie das gezielt zur
Profilierung?

Das personliche und fachliche
Netzwerk von bauass Versicherungs-
makler und seinen Mitarbeitenden
ist ein zentraler Hebel in der
gewerblichen Schadenregulierung.
Gerade bei komplexen oder kon-
fliketrachtigen Schadenfillen
kommt es nicht allein auf die Ver-
tragslage an, sondern auf schnelle
Kommunikationswege, gegenseitiges
Vertrauen und die Fahigkeit, gezielt
die richtigen Ansprechpartner zu
aktivieren. .
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Schadenmanagement 4.0:
Kl revolutioniert die Bearbeitung

Die Digitalisierung sollte alle Aspekte der Schadenregulierung erfassen. Denn allzu haufig steckt die
Digitalisierung dort in Insellosungen fest. Abhilfe verspricht ein intelligenter, ganzbeitlicher Ansatz.
Dieser setzt auf neue Effizienzpotenziale entlang der gesamten Wertschopfungskette in der Schaden-
bearbeitung: von der strukturierten Datenerfassung bis zur vollautomatisierten Verarbeitung.

n vielen Digitalisierungsprojek

ten bleiben enorme Potenziale

ungehoben. Hiufig besteht die
Ursache darin, dass digitale Prozesse
einfach analoge, manuelle Prozesse
bzw. Organisationsstrukturen abbil-
den. Fir die Schadenregulierung in
der Versicherungsbranche bedeutet
dies beispielsweise, dass die Digitali-
sierung in Insellosungen stecken
bleibt, die den traditionellen Abtei-
lungsstrukturen geschuldet sind. Die
Digitalisierung sollte aber alle
Aspekte der Schadenregulierung
erfassen und diese zu einem holisti-
schen Ganzen kombinieren. Nur
dann ist die Gesamtheit mehr als
die Summe ihrer Teile.

Den Kern der ganzheitlichen
Schadenbearbeitung bildet die
Next Best Action (NBA), eine intel-
ligente Triage der Schadenfille:
Kleine Schiden werden vollauto-
matisch bearbeitet, wihrend kom-
plexere Fille manuelle Eingriffe
erfordern und Spezialfille gezielt
an Experten delegiert werden.
NBA sorgt nicht nur fir einen
optimalen Ressourceneinsatz, son-
dern entlastet auch die Sachbear-
beiter von repetitiven Tatigkeiten.

Priifen und extrahieren:
Informationen nutzbar machen

Eine grofle Herausforderung
fur Digitalisierungsprojekte stellt
der Umstand dar, dass die Schaden-
meldung nach wie vor iberwiegend
telefonisch (ca. 70%) oder per Post
erfolgt. Moderne Systeme ermogli-
chen die automatisierte Prifung und
Extraktion relevanter Daten aus digi-
talen und analogen Dokumenten
und schaffen somit die Basis fiir eine
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schnelle und medienbruchfreie Wei-
terverarbeitung. Ist die Digitalisie-
rung der Informationen abgeschlos-
sen, kann die Automatisierung ihre
Stirken ausspielen. Avancierte
Losungen gewihrleisten eine effi-
ziente und zielgerichtete Disposition
von Schadenfillen und leiten diese
bei Bedarf an die angebundenen
Werkstatten, Sachverstindigen oder
Sanierungsdienstleister ~ weiter.

Durch eine intelligente Schaden-
steuerung wird sichergestellt, dass

ausschlieflich relevante Schaden
extern beauftragt werden, wodurch
unnotige externe Kosten vermieden
werden. Abschliefend erfolgt eine
sorgfaltige Prifung von Gutachten,
Kostenvoranschligen und Rechnun-
gen auf Kurzungspotenziale, um
ungerechtfertigte Zahlungen zu
minimieren.

Hybride digitale Exzellenz:
Betrug zuverlassig erkennen

Auch bei der Betrugserkennung
bietet die Automatisierung grofle
Potenziale. Herkdmmliche Systeme
zur Betrugserkennung basieren auf
dem Wissen von Experten, arbeiten
retrospektiv und koénnen nur
bekannte Betrugsmuster erkennen.
Dies ist ein ernstzunehmendes
Manko in einer dynamischen
Betrugslandschaft. Daher ist zusatz-

lich der integrierte Einsatz von
Systemen erforderlich, die kinstli-
che Intelligenz (KI) bzw. Machine
Learning (ML) nutzen, um unge-
wohnliche Muster zu erkennen
und Prognosen fiur zukinftige
Betrugsszenarien zu erstellen. Die-
ser Ansatz der ,hybriden digitalen
Exzellenz® kombiniert die Stirken
regelbasierter Systeme mit den
Moglichkeiten der KI, um eine
umfassendere und zukunftsorien-
tierte Losung zu schaffen.

Regresspriifung neu gedacht

Die Automatisierung der
Regressprifung wirft insbesondere
dann finanzielle Vorteile ab, wenn
sie frihzeitig im Schadenbearbei-
tungsprozess ansetzt. Konkret ergibt
sich ein Nutzen zum Beispiel
dadurch, dass die Schadenanlage
durch gezielte Riickfragen prizise
gesteuert werden kann und bescha-
digte Teile frihzeitig fiir eine spatere
Beweisfithrung gesichert werden
kénnen. Dartiber hinaus ergeben
sich zwei wesentliche Vorteile:

1. Wissensmultiplikation: Eine
fortschrittliche Losung kann als

Multiplikator fiir Fachwissen



fungieren. Dadurch ist es nicht
mehr erforderlich, dass jeder
einzelne Mitarbeiter potenzielle
Regressfille eigenstindig
erkennt — eine Aufgabe, die in
der Praxis nahezu unmdoglich zu
bewiltigen ist.

2. Luckenlose Erkennung: Die
Software arbeitet zuverlassig
und ohne Unterbrechungen. In
der Realitat bleiben selbst einfa-
che Regressfalle haufig unent-
deckt, was auf menschliche Fak-
toren, Bearbeitungsriickstinde,
hohe Arbeitsbelastung und feh-
lende Spezialisierung zurtickzu-
fithren ist. Eine leistungsfahige
digitale Losung hingegen
schlieft diese Liicken und sorgt
far eine systematische und weit
zuverlassigere Identifikation von
Regressmoglichkeiten.

Wie bei der Betrugserkennung
analysieren KI und ML die Daten,
um Muster und Trends zu erkennen,
die auf potenzielle Regressfalle hin-
weisen. Diese Systeme sind in der
Lage, komplexe Zusammenhinge
zwischen verschiedenen Variablen
zu erkennen und prézise Prognosen
zu erstellen. Das finanzielle Poten-
zial ist betrichtlich. Ein Return on
Investment (ROI) von 4,5 ist keine
Seltenheit.

Der Clou mit den Daten

Eine fortschrittliche Losung bie-
tet einem Versicherer die Moglich-
keit, externe Datenquellen ohne
IT-Aufwand zu integrieren, da der
Losungsanbieter die Schnittstellen
zur Verfigung stellt. Einige Beispiele
zur Optimierung mit externen
Daten:

*  Wetterdaten lassen sich nutzen,
um zu priifen, ob bei Sturm-
schaden die erforderliche Wind-
starke vorlag oder ob bei Blitz-
schlagen ein Gewitter nachweis-
bar ist. Das System kann auch
eine Historie aufbauen, um
wiederholte Anfragen aus dem
gleichen Gebiet effizienter zu
beantworten und somit die
externen Kosten fur die Versi-
cherungshiuser zu minimieren.

* Kireditscoring-Daten kénnen
eingesetzt werden, um die Boni-
tat des Versicherungsnehmers

zu beurteilen. Dies ist eine wich-
tige Information, weil eine nega-
tive Bonitat mit einer hoheren
Betrugswahrscheinlichkeit kor-
reliert.

® Daten der Gesellschaft fiir Kon-
sumguterforschung (GfK), mit
denen Versicherer den Neu- und
Zeitwert beschadigter Gegen-
stinde iberpriifen konnen.

Die Kunden nicht vergessen

Auch die Kundenbeziechungen
einer Versicherung koénnen signifi-
kant von der automatisierten Scha-
denbearbeitung profitieren, insbe-
sondere durch eine automatisierte
kundenzentrierte Kommunikation.
Grundsatzlich ist das Ziel, die not-
wendigen Touchpoints mit dem
Kunden zu optimieren. Die Unter-
stittzung in der Kundenkommunika-
tion kann ein automatisierter ,Com-
munication Manager“ ibernehmen,
der dhnlich wie ein Livetracker im
Versandhandel funktioniert,um den
Kunden tber den jeweiligen Bear-
beitungsstand auf dem Laufenden
zu halten. Ganz nebenbei gibt diese
Losung den Versicherern auch
intern einen Uberblick tber den
Bearbeitungsstand. Ohne eine auto-
matisierte Losung fehlt Assekuran-
zen dieses Wissen haufig.

Mehr als die Summe der Teile

Wie eingangs angedeutet, muss
die Digitalisierung nicht nur alle
Aspekte der Schadenregulierung
abdecken. Vielmehr ist ein holisti-
scher Blick auf den Gesamtschaden
erforderlich, der in einem digitalen
Kl-unterstitzten End-to-End-Prozess
mindet. Das Ziel ist, fur jeden Scha-
denfall die optimalen Workflows
abzubilden. Assekuranzen sollten
nach einem Partner suchen, der die-
sen Blick bieten kann. o

SCHADENREGULIERUNG

Eine fortschrittliche
Losung bietet einem
Versicherer die
Moglichkeit, externe
Datenquellen ohne
IT-Aufwand zu
integrieren, da der
Losungsanbieter die
Schnittstellen zur

Verfiigung stellt.

Daniel Kums
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HBC mit weiteren Zukaufen
und personellem Wechsel

Im kommenden Jahr soll aus zwei Gesellschaften ein Maklerhaus entstehen.

Die Saller & Vogl GmbH aus Miinchen sowie
VERDIE Management mit Sitz in Hamburg gehéren
jetzt zur HBC-Gruppe. Das Munchener Maklerhaus
Saller & Vogl GmbH zihlt v. a. Mittelstindler sowie
Freiberufler zu seinen Kunden. Die beiden langjahri-
gen Geschaftsfihrer Richard Vogl und Rupert Saller
bleiben an Bord.

Der Geschaftstithrer und Mitgrinder der HBC-Gruppe
sowie Geschiftsfithrer der Albis Versicherungsmakler
GmbH, Tibor von Jankd, hat seine operativen Funktio-
nen zum 30.06.2025 niedergelegt. Die Geschiftstithrung
wurde an eine Doppelspitze aus Jan M. Leuchtenberger
und Ralph Tonnius tibergeben. Beide sind im Zuge der
strategischen Neuausrichtung am Standort Hamburg
gemeinsam auch im Unternehmen Barg & Bittner ver-
antwortlich. Dies sei ein initialer und wichtiger Schritt
in die Zukunft, in der im kommenden Jahr aus zwei
Gesellschaften ein Maklerhaus entstehen werde. Jan M.
Leuchtenberger ist langjahriger Geschiftsfihrer bei
Barg & Bittner als Teil der HBC-Gruppe. Ralph Tonni-
us war bislang Prokurist bei Albis. Tibor von Janké hat
mit seinem Engagement dazu beigetragen, dass Albis
und Barg & Bittner in Zukunft einen gemeinsamen
Weg gehen. (10
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Waldenburger ist neuer
Produktpartner der BCA

Die BCA AG hat die Waldenburger
Versicherung als neuen Produktpartner fur
die Privatkunden-Sachsparte gewonnen. Die
Waldenburger, Teil der international agieren-
den Wiirth-Gruppe, legt ihren Fokus auf nach-
haltige und zukunftsorientierte Versicherungs-
16sungen. Die Geschiftstatigkeit der Waldenburger
umfasst Haftpflicht-, Schaden- und Unfallversi-
cherungen. Ein besonderer Schwerpunkt liegt
auf Versicherungslosungen im Bereich erneuer-
bare Energien. Hier hat die Waldenburger spe-
zialisierte Deckungskonzepte im Portfolio. (a0)

ATTIKON griindet Assekuradeur

Die ATTIKON Finanz AG hat einen eige-
nen Assekuradeur gegriindet: Im Handelsregis-
ter Dusseldorf wurde die ATTIKON Immosecur
Assekuradeur GmbH eingetragen. Zu den
Geschaftsfithrern wurden Dr. Mathias Biihring-
Uhle und Bastian Bauer berufen. Bihring-Uhle
war 17 Jahre Vorstand der Gothaer Gruppe
(heute BarmeniaGothaer) mit Schwerpunkten
in IT, Operations, Vertrieb und digitaler Trans-
formation. Seit Januar 2024 ist Bastian Bauer
Leiter Finanzen bei der ATTIKON Finanz AG.
In dieser Funktion verantwortet er die strategi-
sche Weiterentwicklung der Finanzbereiche.
Zusitzlich ibernimmt er als Geschaftsfithrer
der ATTIKON Immosecur Assekuradeur
GmbH eine zentrale Rolle beim Aufbau der
Gesellschaft. o)




Aventus iibernimmt
Maklerhaus in NRW

Das Maklerhaus AssKoll — Assekuranz
Kollmann GmbH & Co. KG aus Hagen wird
von der Aventus Maklergruppe tiitbernommen.
AssKoll ist ein renommiertes Maklerhaus mit
Spezialisierung auf Versicherungslosungen fir
Freiberufler, Gewerbetreibende sowie Unter-
nehmen der regionalen Industrie. Durch die
Integration erweitert die Aventus Maklergrup-
pe ihre deutschlandweite Prasenz auf 23 Stand-
orte. Das Team am Standort Hagen wird voll-
staindig ibernommen und bleibt als eigenstan-
dige Einheit innerhalb der Aventus-Gruppe
erhalten. (10
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Traditionshaus aus Bremen
geht zur GGW Group

Die LEADING BROKERS UNITED GmbH setzt
ihren Wachstumskurs im Norden Deutschlands fort:
Die Karl W. Blome GmbH mit Sitz in Bremen schliefSt
sich dem Verbund mittelstandischer inhabergefiihrter
Versicherungsmakler an, der der Maklerarm der GGW
Group ist. Das Familienunternehmen ist als Mehrfach-
agent (ungebundener Versicherungsvertreter) fir diver-
se unterschiedliche Versicherungsgesellschaften tatig
und bietet in und um Bremen Versicherungslésungen
fur private Haushalte, Selbststindige sowie kleine und
mittelstindische Unternehmen. Philipp Reinermann,
Geschaftsfiihrer der Karl W. Blome GmbH, bleibt wei-
terhin in dieser Position an Bord, wie er AssCompact
auf Anfrage mitgeteilt hat. Die ebenfalls zum Unter-
nehmen gehorende Hausverwaltungsfirma Rolf
Feuerhahn KG sei nicht Teil des Deals. Reinermanns
Onkel, Walter Feuerhahn, bleibe ebenfalls noch weiter-
hin im Unternehmen titig, sei aber aus der Geschafts-
fihrung ausgeschieden. (a0
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WECOYA launcht
neue Underwriting-Line

Seit dem 01.07.2025 gibt es bei WECOYA eine neue
Underwriting-Line, die WECOYA TRANSACTIONAL
RISK SOLUTIONS GmbH. Sie fokussiert sich auf
Transaktionsversicherungen. Der Aufbau der neuen
Einheit erfolgt mit Unterstiitzung eines Spezialisten-
teams. Gefithrt wird es von Robin Lawless, einem
M&A-Experten. Die neue Line soll Losungen fiir
komplexe M&A-Szenarien entwickeln, in denen es
um eine prazise Risikobewertung und -absicherung
geht. Dabei handelt es sich um projektbezogenes
Geschaft, das zwar Marktzyklen unterliegen kann,
aber weitgehend unabhingig von klassischen Rene-
wals sei. Die Underwriter werden bereits oft im Rah-
men der Due Diligence eingebunden, um objektive
Einschatzungen zu liefern und Deckungskonzepte zu
entwickeln. Als typische Versicherungsnehmer gelten
Private-Equity-Gesellschaften und akquisitionsorien-
tierte Unternehmen, die Risiken im Rahmen von
Transaktionen absichern und bilanziell optimieren
mochten. Dartber hinaus wird die neue Line gezielt
Versicherungslosungen fur Risiken anbieten, die vor
allem aus steuerlichen Fragestellungen, rechtlichen
Auseinandersetzungen und weiteren bilanziell relevan-
ten Spezialrisiken entstehen kénnen. (A0

Vor Kurzem hat WECOYA eine neue Underwriting-Line gestartet.
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Umfirmierung bei Tochter
von blau direkt

Aus der ProSecura GmbH, die Teil der blau
direkt Gruppe ist, wird die Tjara RheinMain
GmbH. Mit der Umfirmierung setzt die blau
direkt-Gruppe konsequent auf den Ausbau
ihrer regionalen Ruhestandsplanung. Das in
Frankfurt ansdssige Unternehmen, spezialisiert
auf gewerbliche und industrielle Kunden, ist
bereits seit 2024 strategischer Partner der blau
direkt Ruhestandsplanung. Laut blau direke
seien durch gezielte Ubernahmen von Makler-
hausern und den Zusammenschluss mit Part-
nerunternehmen aus der Region inzwischen
zehn operative Einheiten entstanden. Das Kon-
zept bietet Maklern eine Losung fiir die eigene
Nachfolge - inklusive Bewertung, Ubergabe-
prozess und Bestandssicherung. Unterstiitzt
werden Makler insbesondere auch durch regio-
nale Geschiftspartner wie Tjara RheinMain,
die als Hubs in der Flache agieren. (2c)

Jeder zweite Haushalt hat
Verméogen von iiber 100.000 Euro

Laut einer Studie des Instituts der deut-
schen Wirtschaft KoIn (IW) liegt der Median-
wert des Nettovermdgens deutscher Haushalte
im Jahr 2023 bei 103.100 Euro. Das bedeutet,
dass eine Halfte der Haushalte auf Ricklagen
in Hohe von mindestens 100.000 Euro zurtck-
greifen kann, wihrend es bei der anderen Half-
te weniger ist. Zu den vermogendsten 10% der
Haushalte zahlt, wer mehr als 777.200 Euro
Vermogen besitzt. Wer wie viel
an Vermogen hat, ist stark vom Alter abhangig.
So ist das Haushaltsnettovermdgen der unter
35-Jahrigen mit 17.300 Euro im Median deut-
lich niedriger. Im Unterschied dazu liegt der
Median in der Altersgruppe der 55- bis 64-Jah-
rigen beinahe bei einer Viertelmillion Euro.
Die 55- bis 64-Jahrigen verfiigen im Vergleich
aller Altersgruppen tiber das hochste Vermogen.
Wer 75 oder alter ist, hat im Median noch ein
Vermogen von 172.500 Euro. (a0)



Neuer Spezialmakler mit
Martens & Prahl an Bord

Zum 01.07.2025 ist die LOUD. insurance
broker GmbH als Spezialversicherungsmakler
fur Musik, Events, Kultur und Live-Erlebnisse
gestartet. Gegriindet wurde das Unternehmen
mit Sitz in Hamburg von Anna-Lena Schonberger,
Peter Grischke und Florian Heidenreich. Als
Mitgesellschafter ist die Martens & Prahl
Gruppe an Bord. Als Partnerunternechmen der
Martens & Prahl Gruppe bietet LOUD. indivi-
duelle Absicherungskonzepte fiir Kanstler,
Veranstalter und Unternehmen der Kultur-
szene. Wie es in der Pressemitteilung heifst,
bringe die Partnerschaft umfassende Expertise,
gewachsene Strukturen und markterprobte
Prozesse in die innovative Neugriindung ein. ()
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Award Unternehmer-Ass
feiert Jubilaum

Seit 20 Jahren verleiht das Institut Ritter den Award
Unternehmer-Ass. Er wiirdigt unternehmerische Exzel-
lenz deutscher Vermittlerbetriebe der Finanz- und Ver-
sicherungsbranche. Die vier Initiatoren des Awards
sind Institut Ritter, AssCompact, Versicherungsmagazin
und BVK. Neben wirtschaftlichen Kennzahlen und
strategischer Klarheit werden auch Faktoren wie Unter-
nehmenskultur, Fihrungskompetenz und personliche
Weiterentwicklung bewertet. Die Jury besteht aus er-
fahrenen Brancheninsidern der vier Initiatoren. Ziel
der Auszeichnung ist auch, Impulse fir eine Professio-
nalisierung in der Vermittlerbranche zu liefern und
Vorbild fir junge Unternehmer zu sein. Zum 20-jahri-
gen Bestehen werden beide Awards erstmals auf der
DKM verliehen. Vor der Eroftnung der Messe findet in
der Speaker’s Corner erstmals der Zukunftstag deut-
scher Agenturen des Institut Ritter statt, in dessen
Rahmen die Vergabe des Awards Unternehmer-Ass an
die besten deutschen Versicherungsagenturen erfolgt.
Die Teilnahme ist kostenfrei und buchbar unter dem
folgenden Link: die-leitmesse.de/zukunftstag/2025.
Am Ende des zweiten Messetages wird in der Speaker’s
Corner der Award Unternehmer-Ass an die besten
deutschen Versicherungsmakler vergeben. Weitere
Informationen, auch zur Bewerbung, gibt es unter
unternehmerass.de (A0)

ANZEIGE

SEPTEMBER-AUSGABE

WEITERE THEMEN

SONDERTHEMEN
M Mobilitat
M Pools & Dienstleister

Das Heft erscheint in der
ersten Septemberwoche.

M AssCompact TRENDS-Studie iiber die aktuelle Vertriebsstimmung
im Maklermarkt

M Informationen von BNP Paribas iiber kapitalmarktgebundene
Vorsorgeprodukte

M Interview mit WECOYA ({iber Marktposition, Strategie und Expansion

M Erkldarungen von der Kanzlei Sieling zu den Grundlagen des
Social-Media-Rechts

... und weitere interessante Artikel sowie Kurzmeldungen zu

aktuellen Themen.
Anderungen vorbehalten.
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Kunden verstehen in
der Breite keine
finanzmathe-
matischen
Zusammenhaidnge [...]
und befassen sich
auch nicht mit den
Inhalten und
Wirkweisen von
Versicherungen und

Finanzdingen.

Hans-Ludger Sandkiihler

Hans-Ludger Sandkiihler ist Vertriebs- und

Versicherungsjurist und verfiigt tiber prakti-

sche Erfahrungen aus seinen langjahrigen
Tatigkeiten als Versicherungsmakler und
Rechtsanwalt. Er ist
ausgewiesener Exper-
te in Maklerfragen,
gefragter Referent und
Autor zahlreicher
Veroffentlichungen
(sandkuehler24.de).
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Was sagt die Studie ,,Wert
unabhdngiger Versicherungs-

beratung® iiberhaupt aus?

nlingst nahm eine Studie
l | der Fachhochschule Dort-
mund mit dem Titel ,Wert
unabhingiger  Versicherungsbera-
tung® die Aufmerksamkeit der Me-
dien in Anspruch. Das Fazit der Stu-
die im besten Genderdeutsch:
,Kund:innen verschmihen Hono-
rarberatung in der Rentenversiche-
rung® Uber den vermurksten Titel
ist hier schon geschrieben worden
(sieche AssCompact 06/2025, Seite
70). Denn in Wahrheit geht es in der
Studie nicht um den Wert einer un-
abhingigen Versicherungsberatung,
wie sie nur von gem. § 34d Abs. 2
GewO zugelassenen Versicherungs-
beratern erbracht werden darf, son-
dern ausschlieflich um den Ver-
gleich zweier Vertriebsmodelle: Ver-
mittlung von Fondspolicen ,,brutto®
mit eingepreisten und vom Versi-
cherer zu zahlenden Vermittlungs-
provisionen einerseits und Vermitt-
lung von Fondspolicen ,netto” mit
offengelegten und vom Versiche-
rungsnehmer zu zahlenden Vermitt-
lungsprovisionen andererseits.

Hintergrund und Ziel der Studie

Das Vergiitungssystem der Versi-
cherungsmakler, in dem Versicherer
dem Makler fiir vermittelte Versiche-
rungsvertrage eine Provision oder —
vornehmer - Courtage zahlen, ist
spatestens seit den vom New Yorker
Staatsanwalt Spitzer aufgedeckten
Geschaftspraktiken eines internatio-
nalen GrofSmaklers nicht nur bei
Verbraucherschitzern, sondern
zunehmend auch in der Politik zu
einem Streitthema geworden. Versi-
cherungsmaklern wird vorgeworfen,
die zu vermittelnden Versicherun-
gen nicht nach dem Interesse des
Kunden, sondern nach der Hohe der

Courtage auszusuchen. Dies kann
im Einzelfall nicht ausgeschlossen
werden, ist aber in dieser pauschalen
Behauptung nicht verallgemeiner-
bar. Nattirlich konnen unterschiedli-
che Courtageh6hen Anreize setzen
und Interessenkonflikte auslosen.
Zur Auflosung der Konflikte gibt es
aber hinreichende gesetzliche
Regeln und dariiber hinaus berufs-
standische Selbstverpflichtungen.

Als Alternative zum herk6mmli-
chen Courtagemodell haben sich
am Marke alternative Vergiitungssys-
teme unter den ebenso unglickli-
chen wie missverstandlichen Begrif-
fen Honoraberatung respektive
Honorarvermittlung entwickelt. Im
Grunde handelt es sich dabei wie bei
der Courtage um eine erfolgsabhan-
gige (namlich Abschluss eines Versi-
cherungsvertrages) Verglitung, nur
dass die Courtage nicht vom Versi-
cherer, sondern vom Kunden zu zah-
len ist.

In der Studie sind die Autoren
nun der Frage nachgegangen, ob es
yeine grundsatzliche Akzeptanz von
externalisierten Vergltungen fir
Beratung und Vermittlung von Versi-
cherungsanlageprodukten® gibt.
Vulgo: Sind Kunden bereit, fir die
Vermittlung von Nettopolicen ein
separates Entgelt zu bezahlen?

Methodik der Studie

Eine Stichprobe von 2.034 repra-
sentativ ausgewéhlten Personen, die
— so die Voraussetzung fiir die Teil-
nahme - grundsitzlich bereit waren,
eine Rentenversicherung abzuschlie-
Ben, wurde bei der Befragung in
sechs Experimentalgruppen und
eine Kontrollgruppe aufgeteilt. Drei
Experimentalgruppen (1 bis 3)
erhielten jeweils ein Angebot brutto




(100 Euro monatlich, 20 Jahre Lauf-
zeit, 6% Wertsteigerung pro Jahr,
Effektivkostenabzug 2,5%, Effektiv-
verzinsung ergo 3,5%, Ablaufleis-
tung gerundet 35.000 Euro) und
netto (95 Euro monatlich — damit
tiber 20 Jahre eine Beitragsersparnis
von 1.200 Euro, 20 Jahre Laufzeit,
6% Wertsteigerung pro Jahr, Effektiv-
kostenabzug 2%, Effektivverzinsung
ergo 4%, Ablaufleistung gerundet
35.000 Euro sowie zusitzlich ein
Honorar in H6he von 500 Euro
(Gruppe 1), 900 Euro (Gruppe 2)
und 1.300 Euro (Gruppe 3).

Drei weitere Experimentalgrup-
pen (4 bis 6) erhielten ebenfalls
jeweils ein Angebot brutto und
netto, nur mit dem Unterschied, dass
die Honorare in Hohe von 500, 900
und 1.300 Euro aufwandsabhingig
und inkl. 19% USt. ausgestaltet
waren (vier, sechs,acht Stunden zu je
105, 126, 137 Euro plus USt. gleich
500, 900 und 1.300 Euro).

Da der Barwert der Beitragser-
sparnis in Hohe von 1.200 Euro bei
der Nettopolice abgezinst lediglich
ca. 866 Euro betragt, ist der Gesamt-
aufwand der Nettopolice plus
Honorar bei der 500-Euro-Variante
etwas gunstiger, bei der 900-Euro-
Variante etwa gleichauf und bei der
1.300-Euro-Variante etwas hoher
als bei der Bruttopolice. Die Kon-
trollgruppe (7) erhielt lediglich
Bruttoangebote.

Wichtige Ergebnisse

Im Vergleich zu der Kontroll-
gruppe 16ste bei allen Experimental-
gruppen allein der Umstand, dass
Brutto- und Nettotarife alternativ
angeboten wurden, eine signifikant
hohere Abschlussbereitschaft
sowohl bei den Nettopolicen als
auch bei den Bruttopolicen aus.
Allerdings entschieden sich die Pro-
banden insgesamt mehrheitlich
(64,7%) fur den Bruttotarif. Selbst
bei dem giinstigsten Nettotarif (500
Euro Honorar) entschieden sich
noch 54,4% der Teilnehmer fiir den
(teureren) Bruttotarif. Die Autoren

der Studie folgern daraus, dass ,,gro-
Rere Anteile der Probanden sich
nicht so entscheiden, wie es rational
zu erwarten ware“ Die Aufschlisse-
lung des Honorars mit dem offenge-
legten Stundenaufwand (Gruppen 4
bis 6) fuhrte zu ,keiner erkennbar
hoheren Akzeptanz® der Nettotarife.

Kritische Anmerkungen

Hier ist kein Raum fiir eine brei-
tere Darstellung der weiter ins Detail
gehenden Studie und eine ausfihrli-
che Analyse. Dennoch seien einige
kritische Anmerkungen erlaubt.

Da ist zum einen der 100-Euro-
Ansatz. Er erinnert ein wenig an
strukturierte Vertriebsmethoden im
Sinne von ,bei uns nimmt jeder 100
Euro® Die gesetzlich zwingend not-
wendige und vorgeschaltete Bedarfs-
ermittlung fallt bedauerlicherweise
unter den Tisch. Natiirlich ist eine
differenzierte Einbeziehung des
Prozesses der Bedarfsermittlung im
Rahmen einer Studie sicher schwie-
rig. Dennoch wire es interessant
zu wissen, wie die Entscheidungen
der Probanden ausgefallen wiren,
wenn eine  ordnungsgemife
Befragung und Beratung voraus-
gegangen ware.

Uberhaupt wird ein Vermittler
von Nettotarifen seine Kunden tber
die Vorteile seines Honorartarifs
ordentlich aufklaren. Dass Kunden
sich bei der privaten Rentenversiche-
rung nicht rational entscheiden, ist
eigentlich eine Binse. Der langst ver-
storbene frithere Verkaufsguru Axel
J. Bertling verwies in seiner ihm eige-
nen Art gerne auf die glinzenden
Voraussetzungen fiir einen erfolgrei-
chen Vertrieb: ,Der Kunde kann
nicht rechnen und kann nicht lesen
Das beschreibt zugespitzt die auch
heute noch vorzufindende Aus-
gangssituation: Kunden verstehen in
der Breite keine finanzmathemati-
schen Zusammenhange (Stichwort
Barwertbetrachtung) und befassen
sich auch nicht mit den Inhalten
und Wirkweisen von Versicherun-
gen und Finanzdingen. Es ist

Aufgabe des Vermittlers, die Kom-
plexitit der angebotenen Versiche-
rungen so auf die Laiensphire des
Kunden herunterzubrechen, dass
dieser die wesentlichen Inhalte ver-
stehen kann.

In der Studie wird leider nicht
darauf eingegangen, warum ein
deutlich iber dem von der BaFin
festgestellten gewichteten Mittel in
Hohe von 2,17% liegender Effektiv-
kostenabzug in Hohe von 2,5%
angesetzt wurde. Bei der Nettopo-
lice liegt der Effektivkostenabzug
immer noch bei 2%, was die Frage
aufwirft, was mit dem nach dem
Merkblatt 01/2023 der BaFin not-
wendigen Ausgleich der Rackvergu-
tungen der Fondsgesellschaften ist.
Die BaFin hat in dem Merkblatt ver-
schiedene Moglichkeiten des Aus-
gleichs aufgezeigt. Gerade bei Net-
topolicen wird ein professioneller
Vermittler darauf achten, dass die
Rickvergitungen dem Kunden
zukommen und den Effektivkosten-
abzug dadurch deutlich reduzieren.
Darauf im Rahmen einer Studie dif-
ferenziert einzugehen, ist naturge-
mafl komplex und deshalb schwie-
rig, zumal der Ausgleich der Riick-
vergitung je nach Gesellschaft auch
bei Bruttopolicen erfolgt.

Fazit

Die Studie hat eine wichtige
Frage angestoflen, aber noch nicht
abschliefend beantwortet. Ob ein
ordnungsgemaf aufgeklirter Kunde
sich gegen einen Nettotarif entschei-
det, obwohl dieser deutlich giinsti-
ger ist als ein Bruttotarif, muss
bezweifelt werden. .

August 2025 | AssCompact
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Herr Rockel, auch im Jahr 2025
sind bereits weitere Unternehmen
Teil von MRH Trowe geworden. Auf
welchem Weg sehen Sie sich hier?
Und welche Pline hat MRH Trowe
noch fiir das zweite Halbjahr?

MRH Trowe hat eine klare
Wachstumsstrategie, die sich an den
Bedurfnissen unserer Kunden orien-
tiert. Das Ziel ist, fur jedes Risiko
bzw. jeden Fachbereich beste Exper-
tise in der Beratung anzubieten und
Branchen mit spezifischen Bedirf
nissen kompetent zu begleiten.
Deshalb geht es bei unseren Akquisi-
tionen nicht um Wachstum um der
Grofle Willen, sondern darum, diese
Expertise auszubauen.

Zu unserer Wachstumsstrategie
gehort auch, dass wir die neuen
Kompetenzen und die Teams in das
Gesamtangebot integrieren. Eine
Sammlung von Spezialisten allein hilft
nicht, wenn man fiir die Kunden ganz-
heitliche Losungen implementieren
will. Die Motivation der Unternehmer,
die zu uns kommen, kommt meistens
aus der gleichen Richtung,. Sie fragen
sich namlich, wie sie ihr Unternehmen
und seine Leistungen fiir die Kunden
auf die nidchste Stufe entwickeln
konnen, indem sie Kompetenzen aus-
bauen. Dazu gehort die Nutzung von
Synergien und ein integriertes, er-
weitertes Leistungsportfolio.

Der Zusammenschluss mit
Heubeck ist ein Beispiel daftir. Mit der
Kombination von Lurse und Heubeck
bieten wir ein umfassendes Angebot
von Leistungen und Know-how in
Benefits & Pensions. Die Expertise im
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w2unser wichti

gstes Ziel ist,

die Kundennahe zu behalten*

INTERVIEW MIT RALPH ROCKEL, VORSTANDSSPRECHER VON MRH TROWE

Auch im Jahr 2025 haben sich mebrere Unternehmen MRH Trowe angeschlossen.
Wobhin steuert das Makler- und Beratungshaus? Und welche Losungen sieht Vor-
standssprecher Ralph Rockel fiir die aktuellen Herausforderungen der Branche?

aktuariellen Bereich, die wir mit
Heubeck dazugewonnen haben, ist
sicher einmalig im Marke.

Zudem bauen Sie stetig das
Geschiftsfeld Finance aus, z. B.
mit dem Zukauf der CR Assekuranz
Makler GmbH und dem perso-
nellen Neuzugang Stefan Jorif3en.
Was steckt dahinter? Und wer ist
die Zielgruppe?

Zuletzt lag unser Fokus auf dem
Ausbau des Finance-Segments.
Durch die Verstarkung, die wir in
den vergangenen Monaten gewon-
nen haben, sind wir in diesem
Segment inzwischen unter den Top-
Anbietern. In Relation zum Markt-
volumen ist das Segment damit auf
Augenhohe mit den Bereichen Insu-
rance und Benefits. Zielkunden
dafiir sind primar die Gewerbe- und
Industriekunden. Fur viele Kunden
sind die Finance-Themen bislang
nicht Teil einer ganzheitlichen Risiko-
strategie. Damit stofSen wir auf einen
grofSen Bedarf.

Bei der Kredit- und Kautionsver-
sicherung, Leasing oder Factoring
geht es um eine Abrundung unserer
Gesamtleistung. Der Bereich Debt
Advisory ist fir uns ein strategisches
Kooperationsfeld. Damit kénnen
wir auf einen weiteren kompetenten
Partner zugreifen, der ein zusatz-
liches Angebot macht. Wir werden
aber nicht selbst in den Treasury-
Bereich einsteigen.

Mit welchen Lésungen wollen Sie
hier Geschaft machen? Und worin

liegen lhrer Ansicht nach die
Chancen und Herausforderungen
in diesem Bereich? Warum ist das
lukrativ fiir einen Makler?

Die Absicherung von Bilanz- und
Liquiditatsrisiken ist fir ein Unter-
nehmen genauso wichtig wie eine
Feuer- oder Cyberversicherung. Die
aktuellen geopolitischen Verwer-
fungen haben dies noch mal sehr
deutlich gemacht. Der Ausfall eines
Lieferanten oder gerissene Zahlungs-
ziele von Kunden kdnnen schnell
massive Auswirkungen auf die Uber-
lebensfahigkeit eines Unternehmens
haben — obwohl es eigentlich grund-
solide aufgestellt und erfolgreich am
Markt positioniert ist.

Und auch in die Leasing-
Vermittlung sind Sie vor Kurzem
eingestiegen ...

Leasing-Finanzierungen sind gut
geeignet, Kostenstrome an die zugeho-
rigen Ertrige anzupassen. Aufferdem
eroffnen sie, ebenso wie Kreditversi-
cherungen attraktive Chancen, die
Bilanz zu entlasten und den Kredit-
rahmen der Unternehmen bei Banken
zu schonen. Das schafft zusitzliche
Investitionschancen und reduziert
auch die Finanzierungskosten.

Eine aktuelle BDVM-Studie spricht
von einem ,,Deckungsnotstand in
der Gewerbe- und Industrieversi-
cherung“. Dabei geht es u. a. um
steigende Pramien, h6here Selbst-
beteiligungen und strengere Bedin-
gungen fiir den Versicherungs-
schutz. Wie nehmen Sie das wahr?



Die Verfiigbarkeit von Deckungs-
kapazititen muss man differenziert
sehen. In einigen Sparten gibt es keine
Probleme, in anderen, z. B. der Feuer-
versicherung exponierter Risiken, ist es
schwieriger. Vor allem hangt es aber
vom individuellen Risikomanage-
ment der Unternehmen ab, ob man
akzeptable Angebote bekommt.

Die Beschaffung von Versiche-
rungsschutz ist selbstverstandlich
ein wesentlicher Teil unseres Ange-
bots. Das setzt sich zusammen aus
der kompetenten Beratung zum
Risikomanagement und einem
umfassenden Marktzugang im
engen Austausch mit den Versiche-
rungsunternehmen. Wenn die Aus-
schreibung fiur die Versicherung
eines Unternehmens gut gemacht
ist, die Priaventionsmafinahmen
dokumentiert sind und eine profes-
sionelle Risikobeurteilung vorliegt,
fallt es den Anbietern natiirlich
leichter, ihre Angebote abzugeben.

Und wie reagieren die Gewerbe-
kunden? Welche Auswirkungen

hat diese Situation Ihrer Meinung
nach auch insgesamt auf das Image
der Branche?

Naturlich freut sich niemand,
wenn aufgrund von steigenden
Schadenaufwendungen — beispiels-
weise auch durch Inflation — die
Kosten steigen. Aber es kommt
dann darauf an, eine Balance
zwischen Risikomanagement und
Inanspruchnahme von Versiche-
rungsschutz zu finden. Das ist oft
auch keine kurzfristige Betrach-
tung. In der Regel ist es hilfreich,
auf langerfristige Zusammenarbeit
zwischen unseren Kunden und den
Versicherern zu setzen und dabei
in einen konstruktiven Austausch
zu kommen.

Welche Gewerbetrends kénnen
Sie denn aktuell in der Branche
ausmachen? Was ist in diesem
Bereich bei Ihnen im Fokus?

Wenn man auf die regulatorische
und vor allem auch die technische
Entwicklung schaut, sehen wir eine
groe Dynamik im Haftpflicht-
Segment, die fir Unsicherheit sorgt.
Beispiele sind die Lithium-Ionen-
Technik, grofe Ruckruffille bei
Kfz-Zulieferern oder ESG-Regulie-
rungsfragen. Erhebliche Heraus-

forderungen bringt auch das Thema
KI mit sich, etwa bei der Produkt-
entwicklung, im Design oder in der
Produktsicherheit. Hier wird man
schauen, inwieweit zusitzliche
Regulierung kommt.

Auf der Marktseite sehen wir
einen Trend zu Multiline-Produkten.
Das ist ein Feld, in dem Assekura-
deure mit neuen und nachfrage-
gerechten Angeboten punkten
konnen und spezielle Branchen adres-
sieren. Mit der German Underwriting
haben wir dafiir ein ebenso effizientes
wie passgenaues Multiline-Angebot
fir Unternehmenskunden mit mehr-
stelligem Millionenumsatz.

MRH Trowe will den Ausbau des
Maklergeschéfts vorantreiben,
wozu z. B. auch Rolf Wiswesser
ins Unternehmen gekommen ist.
Wie lauft dieser Ausbau und wie
viele Aufkdufe sind in diesem Jahr
noch geplant?

Neben dem Ausbau unserer Leis-
tungen fir Industrie- und Gewerbe-
kunden kiimmern wir uns auch um
das Segment der gehobenen Privatkun-
den. Das betrifft insbesondere die
private Absicherung der Inhaber und
Manager unserer Unternechmens-
kunden. Inzwischen haben wir mit der
afm im Norden und FP Finanzpartner
im Stden zwei Hubs fir die umfas-
sende Betreuung im Segment der Inde-
pendent Financial Advisors (IFA), auf
denen wir aufbauen. Wir haben hier
ein interessantes Entwicklungsfeld, das
wir uns noch naher ansehen werden.

Auch im Bereich People & Culture
ist mit Leonid Karlinski als Chief
Operating Officer Neues in der
Pipeline. Welche Fortschritte
wurden hier bereits erzielt und was
sind nun die Herausforderungen?
Mit dem starken Wachstum von
MRH Trowe haben wir auch unsere
Managementstrukturen hinterfragt.
Ein Unternehmen mit fast 2.000 Mit-
arbeitenden ist anders zu organisieren
und zu flihren als eines mit 100 oder
200 Kolleginnen und Kollegen.
Deshalb haben wir uns auf der funk-
tionalen Ebene mit Profis wie Leonid
verstarkt, um auch bei Prozessen und
Infrastruktur mitzuwachsen. AufSer-
dem ist uns die kulturelle Integration
sehr wichtig. Das zeigt sich z. B. darin,
dass die neu aufgenommenen Unter-
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nehmen im Cross Selling profitieren.
Neun unserer zehn grofften bAV-
Kunden waren zunichst Kunden im
Insurance-Segment. Das heifSt,aus
dem anorganischen Wachstum durch
die Zukaufe wird dann weiteres orga-
nisches Wachstum.

Unser wichtigstes Ziel ist, dass wir
unsere Kernphilosophie der Kunden-
nihe behalten. Deshalb haben wir
auch bewusst entschieden, dass wir uns
als Grinder und Makler aus Leiden-
schaft auch weiterhin um die Kunden
kiimmern und in den entsprechenden
Segmenten auf der Marktseite selbst
weiterhin die Fihrung behalten:
Michael Hirz im Bereich Real Estate,
Max Trowe und Lars Mesterheide im
Corporate-Segment sowie bei den
Beziechungen zu den Risikotrigern
und ich selbst im Segment Finance.
Viele Kunden betreuen wir schon seit
Jahren personlich und dieser direkte
Kontakt soll auch erhalten bleiben.

Sie unterhalten eine Bildungs-
partnerschaft mit dem beruflichen
Schulzentrum Vogelsberg in
Lauterbach. Dort férdern Sie
Unterrichtseinheiten und Orientie-
rungstage. Sehen Sie darin eine
Chance, die ndchste Generation an
Mitarbeitenden zu finden?

Bildung ist ein hohes Gut — tbri-
gens nicht nur im Hinblick auf unsere
Nachwuchsgewinnung. Wir fordern
auch seit vielen Jahren die gemeinnut
zige Organisation KiNiKi, die sich um
Kinder und Jugendliche in schwieri-
gen Situationen kiimmert. Grundsatz-
lich ist das Ziel der Bildungspartner-
schaft aber nattrlich schon darauf aus-
gerichtet, den Blick auf unsere Branche
zu richten, die ja extrem vielfaltige
Chancen bietet. Die Leistungen, die
wir anbieten, erfordern eine sehr gute
Ausbildung. Deshalb streben wir
Bildungspartnerschaften nicht nur mit
regionalen Schulen, sondern auch mit
Hochschulen an. Nur so kdnnen wir
die Qualitit bieten, die unsere Kunden
erwarten. Und wir stellen auch fest,
dass es mittlerweile sehr attraktiv ist,
zum Beispiel von der Versicherer- auf
die Maklerseite zu wechseln. Nicht nur
wegen der sehr guten Benefits, die wir
neben dem Gehalt bieten, sondern
auch weil wir auf gute Weiterbildung
Wert legen und die Moglichkeit bie-
ten, auch mal in andere Sparten oder
Branchen reinzuschnuppern. o
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Marktmonitor 2025 zur Maklernachfolge

Dr. Adams & Associates begleitet und analysiert als MGA-Beratungsunternehmen den Markt fiir Bestands- und
Unternehmensverkdufe im Maklersegment seit 25 Jahren. Erkenntnisse und Ergebnisse, die Dr. Adams & Associates
ausschliefSlich mandatierten Kunden im Rabmen der Beratungsmandate mitteilt, werden einmal jabrlich in
komprimierter Form verdffentlicht. Auszugsweise werden im Folgenden verschiedene Aspekte der Marktentwicklung
von Juli 2024 bis Juni 2025 wiedergegeben.

Nach unserer
Wahrnehmung ist
ein Teil [der] ehe-
maligen Verkdufer
mit ihrer urspriing-
lichen Wahl des
Konsolidierers
unzufrieden und
sucht nach Ablauf
der Wettbewerbsfrist

eine neue Heimat

[...].
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er Transaktionsmarkt hat in
den vergangenen zwolf
Monaten eine gegensatzli-

che Entwicklung in den verschiede-
nen Marktsegmenten genommen.
Die Anzahl der Transaktionen zum
Erwerb von Maklerunternehmen
hat sich nach unserer Analyse gegen-
tber den starken Vorjahren im
Betrachtungszeitraum nominal auf
dem hohen Niveau eingependelt.
Gleichzeitig zeigen sich jedoch signi-
fikante Verainderungen in den jewei-
ligen Losgrofen.

Verkaufspreise fiir Versicherungs-
makler jenseits der 30 Mio. Euro -
i.d. R. mit EBITDAs von mehr als
2,5 Mio. Euro - sind deutlich weni-
ger als in den Vorjahren zu vermer-
ken. Hier ist der Markt weitgehend
ydurchkonsolidiert” und zukinftig
kaum systematisch zu bearbeiten.

Im Kaufpreisintervall zwischen
15 Mio. Euro und 30 Mio. Euro gab
es nach wie vor eine rege Transakti-
onstitigkeit. Diese wird sich -

zumindest an der unteren Grenze
des Intervalls — auch in den nichsten
zwOlf Monaten fortsetzen.

Die Dealgroffenordnungen zwi-
schen 5 Mio. Euro und 15 Mio. Euro
sind sehr differenziert zu betrachten.
Die Transaktionsanzahl ist im
Betrachtungszeitraum  deutlich
gewachsen, insbesondere Spezial-
makler mit einer ausgepragten Ziel-
gruppenfokussierung konnten hier
die hochsten EBITDA-Faktoren und
damit die hochsten Kaufpreise reali-
sieren. Die Private-Equity-finanzier-
ten Player, unterdessen weit mehr als
15 Marktteilnehmer, die in der Regel
mit angelsichsischem Private-
Equity-Kapital ausgestattet sind,
fokussieren sich nun stark auf diese
beiden Intervalle. Dies geschieht
auch, weil grofere Zielunternehmen
immer seltener an den Markt kom-
men bzw. im Markt verfiigbar sind.

Fir die Grofenordnung unter 5
Mio. Euro ist gleichzeitig eine diffe-
renzierte Betrachtung angesagt, da

© Enrico Lapponi - stock.adobe.com



diese Transaktionsgroffen einer
gesonderten Logik bezogen auf die
eingepreisten zukinftigen Syner-
gieeffekte unterliegen. Ein erhebli-
cher Teil der Zielunternehmen in
diesem Segment ist mittelfristig
ystand alone® nicht tberlebensfa-
hig. Die Anbindung an eine perfor-
mante Plattform, die eine professio-
nelle Abwicklung mithilfe von
hochentwickelter IT-Infrastruktur,
Beratungssoftware, Personalmana-
gement, Produktgebermanage-
ment, Marketing und weiteren
Serviceleistungen bietet, wird zwin-
gend fiir diese Unternehmensgro-
Ben. Losungen zur professionellen
Integration existieren bereits in der
Auspragung von ca. 20 performan-
ten Maklerpools mit Versicherungs-
fokus und werden nun sukzessive
zum Akquisitionsziel.

»Next big thing*
Maklerpools?

Fakt ist: Die Infrastruktur der
meisten aktuell am Markt tatigen
Konsolidierer erlaubt keinen Erwerb
von Hunderten von Maklerunter-
nehmen, die zwischen 100.000 Euro
und 1 Mio. Euro Courtage darstellen.
Die Unternehmensgrofen nach
Courtage, Gewinn und Mitarbeiter
dieser bei den Maklerpools aggre-
gierten Marktteilnehmer liegen in
der Regel deutlich unter dem bisheri-
gen Beuteschema der Konsolidierer.

Die Konsolidierung im Markt
der Versicherungsmaklerpools ist
ein Trend, der aufgrund der zahlrei-
chen am Markt verfiigbaren Akqui-
sitionsziele — mit Kaufpreisen gro-
Ber 5 Mio. Euro — deutlich Fahrt
aufnehmen wird. Sogenannte First
Mover sind das Londoner Private-
Equity-Haus HG Capital (Fonds-
Finanz und PMA) sowie Warburg
Pincus (blau direkt). Diese Entwick-
lung ist Teil einer groferen Welle
von M&A-Transaktionen, die den
deutschen Maklermarkt im Seg-
ment der Pools zukinftig prigen
wird, da der stark fragmentierte Ver-
sicherungsmaklermarkt mit ca.
46.000 registrierten Maklern nach
Pramien- und Courtagevolumen zu
einem Grofteil von Unternehmen
mit Privatkunden und kleingewerb-
lichen Kunden dominiert wird.

Der Erwerb eines Maklerpools

fahrt aufgrund der bei grofferen
Maklerpools kumulierten Courtage
zu einem Zuwachs an Marktmacht
und Konzentration gegentiber Pro-
duktgebern und Dienstleistern. Dies
impliziert signifikante Skalen- und
Synergieeffekte fir den Konsolidie-
rer wie auch fir angebundene Mak-
lerunternehmen nahezu aller Seg-
mente mit nur einer Transaktion.

Die Mehrzahl der Maklerpools
hat situativ Erfahrung gesammelt
bei der Integration von kleineren
Maklerfirmen als Asset Deal oder
Share Deal. Insofern bestehen bei
den meisten Pools Erfahrungen bei
der Ubernahme von Bestinden und
Anteilen, die sich mithilfe der Kon-
solidierer skalieren lassen.

»Spin-offs“ — eine
neue Entwicklungslinie?

Die Motivationen zum Verkauf
des Maklerunternehmens sind im
Kern tber die Jahre identisch
geblieben. Die gestiegenen Multi-
plikatoren motivieren aber immer
mehr Unternehmer, jetzt ,Kasse“ zu
machen, insbesondere wenn die
Altersnachfolge mittelfristig
ansteht und intern nicht realisiert
werden kann.

Nach unserer Wahrnehmung ist
jedoch ein Teil dieser ehemaligen
Verkaufer mit ihrer urspriinglichen
Wahl des Konsolidierers unzufrie-
den und sucht nach Ablauf der
Wettbewerbsfrist eine neue Heimat
fur die Topkunden sowie fur die
qualifiziertesten Mitarbeiter. Eine
vergleichbare Entwicklung ist in
anderen europdischen Staaten
erkennbar.

Wir gehen davon aus, dass auch
in Deutschland diese Entwicklung
Fahrt aufnehmen wird und sich
weitere neue Player am Markt —
gegebenenfalls  Private-Equity-
finanziert — als Spin-offs der ver-
schiedenen am Markt titigen Kon-
solidierer bilden werden.

Konsolidierung verlagert sich in
kleinere Marktsegmente

Wie in den Vorjahren befinden
sich die verschiedenen Marktseg-
mente in unterschiedlichen Konsoli-
dierungsphasen. Mangels verfiigbarer
grofler Zielunternehmen wird der

MANAGEMENT & VERTRIEB

Wettbewerb zukinftig verstarkt bei
Kaufpreisen bis 20 Mio. Euro statt-
finden. Dies fihrt, basierend auf
einer hoheren Wettbewerbsintensi-
tat durch neue Player, zu hoheren
EBITDA-Multiplikatoren, auch in
den bisher vernachlassigten kleine-
ren Unternehmensgrofenordnun-
gen. Maklerpools werden bei der
Fokussierung der Konsolidierer auf
immer kleinere Unternehmensgro-
Ben mit ihrer vorhandenen Infra-
struktur eine entscheidende Rolle
spielen und somit zu praferierten
Zielunternehmen der Konsolidierer
werden. Aufgrund der wachsenden
Anzahl der im Markt agierenden Pri-
vate-Equity-finanzierten  Kéufer
haben die , kleineren® Verkaufer im
Gegensatz zu den vergangenen Jah-
ren zunehmend auch die Wahl, an
wen sie ihr Lebenswerk verduSern.
Auch hier gilt das Transparenzge-
bot: Nur Vergleichen fihrt zu klu-
gen Entscheidungen! .

Dr. Stefan G. Adams

Geschéftsfiihrer der Dr. Adams &
Associates GmbH & Co. KG
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Kl verandert die Arbeit -
aber wir gestalten sie

Wie beeinflusst kiinstliche Intelligenz die Arbeitswelt von heute? Auch die Online-Design-Plattform-Canva setzt in
vielen threr Tools auf KI. Doch fiir den Umgang mit KI im Job gilt: KI ist mdchtig und kann viel, aber die Zukunft
der Arbeit bestimmen wir immer noch selbst.
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ech verandert das Spiel. Unser
I Umgang damit entscheidet:
Durchstarten oder Stillstand.
Kinstliche Intelligenz beschleunigt
Prozesse, automatisiert Workflows,
verlagert Zustindigkeiten. Aber die
echte Revolution im Job ist keine
Tech-Revolution — es ist eine Kultur-
Revolution. Im Fokus steht nicht die
Leistungsfahigkeit der Maschinen,
sondern der Mehrwert und die Qua-
litat, den sie in der Praxis schaffen.
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Lernen, experimentieren,
wachsen

Etablierte Unternehmensmo-
delle waren auf Kontrollierbarkeit
ausgelegt: Feste Rollen, klare Hierar-
chien und standardisierte Prozesse
sollten Stabilitit garantieren. Doch
die Realitit der heutigen Arbeitswelt
ist zunehmend dynamischer gewor-
den. Besonders der Einsatz von KI
erfordert, dass Teams schneller ler-
nen, hiaufiger experimentieren und
ihren Beitrag zum Unternehmenser-
folg standig neu definieren.

Dieser Wandel kann besonders
fir Organisationen herausfordernd
sein, die tief in etablierten Struktu-
ren verwurzelt sind. Doch wenn sie
in Zukunft florieren wollen, mtssen
sie Raum fur Flexibilitat, kontinuier-
liches Lernen und eigenstindiges
Arbeiten schaffen. Was es braucht, ist
ein Fihrungsstil, der Veranderungs-
bereitschaft fordert und neue Ent-
wicklungen aktiv unterstitzt.

Die Zukunft der
Arbeit wird nicht
von kiinstlicher
Intelligenz
bestimmt. Sie wird
von unserer Bereit-
schaft bestimmt,
Fiihrung neu zu

denken.
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Konkret bedeutet das: Micro-
Learning etablieren, also kurze, ziel-
gerichtete Lerneinheiten, die sich
leicht in den Arbeitsalltag integrie-
ren lassen. Entscheidungsprozesse
dezentralisieren und projektorien-
tierte Arbeitsweisen fordern, damit
Teams nicht in gewohnten Mustern
verharren, sondern sich dynamisch
mit ihrer Umgebung weiterentwi-
ckeln konnen.

Purpose statt Kontrolle

Jahrelang galten Kontrolle und
starre Strukturen als bewahrte Mittel
zur Leistungssteuerung, unterstitzt
durch Anreize und klare Vorgaben.
Doch in einer Arbeitswelt, die
zunehmend verteilt, asynchron und
technologiegestiitzt ist, wirkt Kon-
trolle Gber traditionelle Richtlinien
wie ein stumpfes Instrument. Sie
erreicht nicht mehr, was moderne
Unternehmen wirklich brauchen:
Commitment, Kreativitit und Eigen-
verantwortung.

Statt Kontrolle braucht es heute
Klarheit tber den Purpose der
Arbeit. Wenn Mitarbeitende verste-
hen, warum ihre Arbeit wichtig ist,
steigt ihre Motivation. Sie werden
kreativer, resilienter und nutzen
Technologien wie KI nicht nur zum
Abhaken von Tasks, sondern um ech-
ten Mehrwert zu schaffen.

Leadership bedeutet deshalb vor
allem: Orientierung geben. Das
gelingt durch offene Diskussionen
und gemeinsame Reflexion: Was
treibt uns an? Fir wen arbeiten wir?
Und was macht unsere Arbeit wirk-
lich sinnvoll? So entsteht eine Unter-
nehmenskultur, die nicht nur auf
Performance setzt, sondern auf Auf
gaben mit Wirkungskraft und lang-
fristigen Vorteilen.

Ziel ist nicht die Menge, sondern
der Unterschied, den wir machen

KI ist zweifellos machtig, wenn
es darum geht, Arbeitsprozesse zu
skalieren. Sie kann zum Beispiel
Content, Code oder Kampagnen in
kirzester Zeit generieren. Doch bei
der Jagd nach immer mehr Output
drohen wir aus den Augen zu ver-
lieren, was wirklich zahlt: die Qua-
litit unserer Ideen, die Wirkung
unserer Arbeit und die Beziehun-
gen zwischen den Menschen, die
sie pragen.

Moderne Fithrung sollte deshalb
den Maf$stab fir Erfolg neu justie-
ren: weg von purer Quantitat hin zu
echter Substanz. Es geht darum,
Value statt Volume zu schaffen und
Effizienz mit Empathie zu verbin-
den. Qualitit entsteht durch relevan-
ten Content, nachvollziehbare
Ergebnisse und lebendigen Aus-
tausch. Das braucht Teams mit schar-
fem Urteilsvermogen, starken Story-
telling-Skills und eine Kultur, die
Feedback nicht nur zulisst, sondern
fordert.

Das bedeutet: klare Qualitats-
standards definieren, Zeit fiir kon-
zeptionelles Denken schaffen,
KI-Einsatz kritisch reflektieren und
Arbeitsszenarien fordern, in denen
Kommunikation, Kreativitat und
menschliche Verbindung bewusst
Raum bekommen.

Leadership-Wandel —
Mitarbeitende im Mittelpunkt

Die Zukunft der Arbeit wird
nicht von kinstlicher Intelligenz
bestimmt. Sie wird von unserer
Bereitschaft bestimmt, Fihrung neu
zu denken. Erfolgreiche Unterneh-
men werden nicht die sein, die auf
starre Strukturen oder maximale
Effizienz setzen, sondern die, die
ihren Teams ermoglichen, flexibel zu
handeln, mit echtem Purpose zu
agieren und sich auf Qualitit und
menschliche Verbindung zu fokus-
sieren.

In der heutigen Arbeitswelt
reicht es nicht mehr, Prozesse zu
managen. Es braucht Fihrungs-
krafte, die Raume schaffen, in denen
Lernen, Eigenverantwortung und
Empathie zur Selbstverstindlichkeit
werden. Die wahren Erfolgsfaktoren
der Zukunft liegen nicht im Output,
sondern in der Fihigkeit, Wandel
aktiv zu gestalten, sinnvolle Arbeit
zu ermoglichen und Technologie
gezielt einzusetzen, um menschli-
ches Potenzial zu entwickeln. Das ist
die echte Chance und die Fihrungs-
aufgabe unserer Zeit. .
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Bei der Jagd nach
immer mehr Output
drohen wir aus den
Augen zu verlieren,
was wirklich zdhlt:
die Qualitdt unserer
Ideen, die Wirkung
unserer Arbeit und
die Beziehungen
zwischen den
Menschen, die sie

pragen.
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Daniela Nyarko

Strategic Sales Lead Europe at Canva
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Warum echte Beziehungen in der Beratung
von Frauen so wichtig sind

Viele Vermittler:innen posten regelmafSig auf Social Media — aber echte Kund:innenbeziehungen entstehen daraus

selten. Besonders bei der Ansprache von Frauen werden grofse Chancen verspielt. Warum das so ist, was Social Media
heute wirklich braucht und wie gerade Frauen auf Augenhohe angesprochen werden wollen, zeigt Cornelia Frankenberg
anband praktischer Erfabrungen und konkreter Tipps aus dem Beratungsalltag.

Wer nur schnell
verkaufen will, fiir
den sind Frauen als

Zielgruppe nicht

geeignet.

Cornelia Frankenberg

Griinderin und Geschftsfiihrerin
von ILMFINANZ
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iele Vermittler:innen haben
ein oder mehrere Social-
Media-Profile und pflegen

diese mehr oder weniger gut:
Kontakte aus der Branche und dem
Freundeskreis, hin und wieder ein
Post (wenn man mal dran denkt),
doch ansonsten gihnende Leere.
Likes sind oft Zufallstreffer. Ziel-
gruppenansprache? Fehlanzeige.

Social Media ist
keine Einbahnstraf3e

Es heilt nicht ohne Grund
ysoziales Netzwerk® Deswegen gilt:
* Community Management ist das

A und O: Vermittler:innen sollten

mit der Zielgruppe interagieren.

Dazu gehoren Kommentare, Re-

aktionen auf Storys und auch der

Austausch in Direktnachrichten.
e ,Don’t post and ghost“: Kom-

mentare unter dem eigenen

Post sollten zlgig beantwortet

werden. Das schafft Vertrauen

und zeugt von Respekt.

* Den Algorithmus ,aufwirmen®
Dann posten, wenn man auch
aktiv ist. Das fordert die Reich-
weite des eigenen Beitrags.

Vertrauen aufbauen

Menschen kaufen von Menschen.
Daher gehort in ein soziales Netzwerk
auch Personlichkeit. Damit ist nicht
das Foto vom Mittagessen gemeint,
sondern Posts Uber personliche
Aspekte wie z. B. ein Hobby, eigene
unternehmerische Herausforderun-
gen oder Dinge, die man mit der Ziel-
gruppe gemeinsam hat. Aufferdem
wollen Menschen auch Gesichter
sehen. Das schafft Vertrauen und
erzeugt einen Wiedererkennungswert.

Frauen gewinnen — nur mit
echtem Verstandnis

Frauen ticken anders. Und das hat
strukturelle Griinde:
1. Finanzielle Sozialisation: Frauen
wird tendenziell weniger Finanz-

© Dusan - stock.adobe.com




kompetenz zugeschrieben, sie
erhalten weniger finanzielle
Bildung und haben daher ein
geringeres finanzielles Selbstver-
trauen. Auch in Beziehungen
wird das deutlich. Manner sehen
sich haufig als hauptverantwort-
lich fiir Finanzthemen und unter-
schitzen das Mitsprachebediirfnis
der Frauen (Quelle: Umfrage von
Verivox, Stand 2025).

. Geringere Einkommen: Der
Gender Pay Gap ist real. Berufe,
in denen vorwiegend Frauen
arbeiten, werden tendenziell
schlechter bezahlt. Zudem
arbeitet etwa die Halfte aller
berufstitigen Frauen in Deutsch-
land in Teilzeit (Statistisches
Bundesamt, Stand 2023).

. GrofSere soziale Verantwortung:
Frauen leisten 43,4% mehr
Care-Arbeit als Manner — diese
Tatsache ist bekannt unter dem
Begriff Gender Care Gap — und
fast 9090 aller Alleinerzichenden
in Deutschland sind Frauen
(BMFSFJ, Stand 2025).

. Geringe Fehlertoleranz: Auf
grund des niedrigeren Einkom-
mens und der hoheren Verant-
wortung haben Frauen einen
geringen Spielraum fiir Fehlent-
scheidungen. Daher tberlegen
sie dreimal, ob und wie sie sich
absichern, und informieren sich
sehr griindlich, bevor sie eine
Entscheidung treffen.

. Wenig mentale Kapazitat fur die
eigene Finanzplanung: Frauen
tragen in Beziechungen meist die
hohere mentale Belastung (soge-
nannter Mental Load). Sie haben
riesige To-do-Listen und Fakten
im Kopf: Einkaufe, Geburtstags-
geschenke, Hausaufgaben, Schuh-
groflen der Kinder. Viele wissen
sogar besser tiber Allergien oder
Medikamente der Ehepartner
Bescheid als diese selbst. Da bleibt
fur die eigene Finanzplanung oft
zu wenig Raum im Kopf.

Frauen gezielt abholen

Doch wie erreicht man nun
Frauen am besten? Grundlegend gilt
wie bei jeder Zielgruppe: Man
braucht ein fundiertes Verstandnis fiir
sie, man sollte ihre Sorgen und Note
kennen, sie ernst nehmen und sie dort
abholen, wo sie stehen. Dazu gehort:
e Themen, die Frauen betreffen,

aufgreifen, z. B. Gender Gaps,

finanzielle Eigenstandigkeit in

Beziehungen etc.: Das zeugt von

Verstandnis fir die Situation

und schafft eine Kommunikati-

on auf Augenhdhe. Frauen
wollen sich, wie alle Menschen,
gesehen fihlen.

* Die eigene Kompetenz beweisen,
z. B. mit konkreten Fallbei-
spielen: Wer den Beratungs-
prozess einer Kundin und die
gefundenen Losungen darstellt
(natirlich anonymisiert), bietet
einen Einblick in die eigenen
Prozesse und macht die
Beratung greifbarer.

® Mehrwerte schaffen, z. B.
kostenlose Tipps und Tricks an-
bieten: Damit untermauert man
die eigene Expertise und baut
Stiick fur Stick Vertrauen auf.

* Echtes Interesse zeigen: Wer
echte Fragen stellt, bekommt
echte Antworten. Und lernt, was
Frauen wirklich bewegt.

*  Weniger Sales — mehr Substanz:
Frauen reagieren sensibler auf
Verkaufsdruck. Mehr erklaren
und mehr Zeit fir Entschei-
dungen einrdumen.

Doch warum das Ganze?

Warum sollten Frauen uber-
haupt angesprochen werden, wo sie
doch tendenziell ein geringeres
finanzielles Potenzial haben als
Manner?

1. Frauen sind loyal. Haben sie sich
einmal nach grindlicher Uberle-
gung entschieden, bleiben sie in

SURANC
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der Regel bei ihren Entschei-
dungen. Auflerdem empfehlen
sie gerne weiter.

2. Die Licke ist grof, das Potenzial
ebenso. Frauen haben eine grofiere
Rentenltcke als Manner (Gender
Pension Gap) und missen dem-
entsprechend mehr tun. Hier
kann man, wenn vorhanden, den
Ehepartner ins Boot holen und
die Altersvorsorge aus dem Fami-
lieneinkommen finanzieren.

3. Finanzielle Gleichberechtigung
sollte ein gesellschaftliches Ziel
sein, schliefSlich stellen Frauen die
Halfte der Bevolkerung. Frauen
brauchen Wissen, Mut und die
passende finanzielle Absicherung.
Nur so konnen sie in allen
Lebenslagen selbstbestimmte
Entscheidungen treffen.

Vom Abstrakten zum Konkreten

Fir mich habe ich dazu LinkedIn
ausgewihlt. Dort sieht man in den
Profilen sehr gut, mit wem man
gerade kommuniziert, und es macht
die direkte Ansprache leichter. Tag-
lich bin ich etwa eine Stunde dort
aktiv. Ich folge Frauen aus meiner
Zielgruppe und auch Personen, die
tiber relevante Themen fir Frauen
schreiben. Ich kommentiere regel-
maflig, um in den Austausch zu
kommen. Auch in meinen eigenen
Posts greife ich die Probleme meiner
Zielgruppe auf und biete Losungen
an. Das ist naturlich viel Arbeit. Social
Media macht sich nicht nebenbei.
Doch es lohnt sich.

Beziehungsarbeit statt
Abschlussdruck

Wer nur schnell verkaufen will,
fir den sind Frauen als Zielgruppe
nicht geeignet. Doch wer echte
Beziehungen aufbauen und Mehr-
wert vermitteln will, der findet in
diesem Kreis unglaublich dankbare
und loyale Kundinnen. .

Auf der DKM 2023 fand erstmals die FemSurance mit Top-Speake-
rinnen statt. lhr Ziel ist, mehr Frauen fiir die Versicherungsbranche
zu begeistern sowie Frauen in Fiihrungspositionen zu unterstiitzen.

Auf der DKM 2025 geht sie bereits in die dritte Runde. Mehr Infos zur
FemSurance gibt’s unter: die-leitmesse.de/programm/femsurance.
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KI im Maklervertrieb:
Vom Buzzword zur
Effizienzrevolution
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Die Versicherungsbranche stebt vor einem enormen technologischen Umbruch — mittendrin:
der Maklervertrieb. Zwischen wachsender Komplexitit, Fachkriftemangel und steigendem
Serviceanspruch geraten klassische Strukturen zunehmend ins Wanken. KI verspricht
Abbhilfe — doch was davon ist tatsichlicher Mebrwert und was nur Schlagwort?

mehr als nur Prozesse automatisieren. Sie hat das
Potenzial, das Maklermanagement grundlegend
zu verdndern — wenn sie gezielt eingesetzt wird.

Ein Blick hinter die Buzzwords zeigt: KI kann weit

Erwartung vs. Wirklichkeit:
Druck auf Maklermanagement steigt

Vertriebspartner wiinschen sich heute
einen Service, wie sie ithn aus anderen
Bereichen kennen: digital, schnell und
individuell. Wer online eine Reise
bucht, ein Bankkonto eroffnet oder
einen Arzttermin organisiert, erwartet
reibungslose Ablaufe, sofortige Riick-
meldung und transparente Informa-
tionen — rund um die Uhr. Diese
digitalen Erlebnisse prigen die
Erwartungshaltung und tbertragen
sich zunehmend auf die Zusam-
menarbeit mit Versicherern. Die
Realitit in vielen Versiche-
rungsunternehmen hinkt
jedoch hinterher: Manu-
elle Prozesse, fragmen-
tierte IT-Systeme und
personelle Engpisse pra-
gen das Bild — mit spiirba-
ren Auswirkungen auf die
Servicequalitat.

Ferner treffen die wach-
senden Erwartungen auf
eine Vertriebsstruktur, die
vielerorts an ihre Grenzen
stoflt. Maklerbetreuer sind
haufig fur dutzende, teils
hunderte Vertriebspartner
zustandig — eine intensive,

individuelle Betreuung ist unter diesen Bedingungen
kaum realisierbar. Der Druck, jedem Partner dennoch
gerecht zu werden, steigt weiter: Die Wechselbarrieren
sind gesunken, das Angebot im Markt wachst, und
Differenzierung tuber Service wird zum zentralen
Wettbewerbsfaktor.

Das Pareto-Prinzip verdeutlicht die Herausforde-
rung: Rund 20% der Makler generieren etwa 80% des
Umsatzes. Vertriebsressourcen werden daher zwangs-
laufig auf diese Top-Performer konzentriert. Doch was
passiert mit der breiten Mitte? Haufig bleiben poten-
zialtrichtige, aber weniger auffillige Partner unbe-
treut — ein Risiko, denn gerade hier schlummern oft
Wachstumschancen. Klassische Modelle stoen an
Grenzen, wenn Skalierung ohne QualititseinbufSen
gelingen soll.

Neue Wege zur Skalierung
und Individualisierung mit Kl

Hier setzt kiinstliche Intelligenz (KI) an — als Schlus-
sel zur gezielten Entlastung und besseren Steuerbarkeit.
KI ist nicht nur ein Instrument zur Effizienzsteigerung,
sondern ein Enabler fiir neue Betreuungsansitze. Richtig
eingesetzt, erginzt sie menschliche Arbeit, macht sie
effektiver — und schafft Raum fiir das Wesentliche: Bezie-
hungsmanagement, individuelle Unterstiitzung und stra-
tegische Entwicklung.

Zahlreiche Anwendungsbeispiele verdeutlichen das

Potenzial:

* Automatisierte Kommunikation: KI analysiert ein-
gehende E-Mails oder Chatnachrichten, kategori-
siert sie thematisch und sorgt fiir direkte, kontextba-
sierte Antworten oder Weiterleitungen.

* Onboarding von Partnern: Die Priifung von AVAD-
Auskinften, Vertragsunterlagen oder wirtschaftli-
chen Kennzahlen kann automatisiert erfolgen — der
Prozess wird sicherer und schneller.



e Virtuelle Assistenten: Sprach- oder textbasierte
Systeme tibernehmen Routinekommunikation,
nehmen Anfragen entgegen oder laden zu Webina-
ren ein — 24/7 verfigbar, ohne Personalbindung.

*  Gesprichsanalyse: KI-gestiitzte Transkripte und Aus-
wertungen ermoglichen strukturierte Gesprachs-
protokolle, automatische Aufgabenverteilung und
fundierte Nachbereitung.

e Frihwarnsysteme: Intelligente Trigger, z. B. riicklau-
fige Umsitze oder Inaktivitat, ermoglichen praventi-
ves Handeln — bevor ein Partner abspringt oder
Risiken eintreten.

e Segmentierung: KI erlaubt eine datenbasierte Ein-
teilung der Partner in Zielgruppen, inklusive maf-
geschneiderter Betreuung, individueller Kampa-
gnen und smarter Anreizsysteme.

* Mobile Dokumentenerfassung: Im Gesprich erfasste
Unterlagen werden per Smartphone digitalisiert,
klassifiziert und automatisch im CRM verarbeitet —
inklusive To-dos.

Diese Anwendungen schaffen nicht nur Effizienzge-

winne, sondern erhdhen auch die Servicequalitit — ohne

zusitzliche Ressourcenbindung. Der Vertrieb wird ska-
lierbar, ohne an personlicher Relevanz zu verlieren.

Wandel beginnt im Kopf:
Technologie braucht Akzeptanz

So vielversprechend die Technologie ist — ohne kultu-
rellen Wandel bleibt ihr Potenzial ungenutzt. Der Einsatz
von KI im Maklermanagement erfordert Vertrauen,
Akzeptanz und eine strategische Einbettung in beste-
hende Prozesse. Mitarbeitende missen den Nutzen fiir
ihre tigliche Arbeit erkennen und erleben, dass die Tech-
nologie ihnen Arbeit abnimmt — nicht Verantwortung
oder Einfluss.

Damit einher geht ein Rollenwandel: Der klassische
Maklerbetreuer wird zum datenunterstiitzten Bezie-
hungsmanager. Statt reiner Produktinformation riickt
die beratende Begleitung in den Fokus — unterstitzt
durch KI-Systeme, die Empfehlungen geben, Aufgaben
priorisieren oder Potenziale sichtbar machen.

Regulatorik: Mehr Last
oder versteckter Treiber?

Ein oft tbersehener Hebel fiir KI liegt in der zuneh-
menden Regulierung. Ob Datenschutz-Grundverordnung
(DSGVO), Insurance Distribution Directive (IDD) oder
ESG-Reporting — die Anforderungen an Nachweis, Doku-
mentation und Compliance steigen kontinuierlich. Was
fir viele Unternehmen als zusatzliche Biirde erscheint, lasst
sich durch KI in einen Wettbewerbsvorteil ummiinzen.
Automatisierte Prifprozesse, intelligente Dokumenta-
tion oder integrierte Kontrollmechanismen sorgen nicht
nur fir Entlastung, sondern auch fir mehr Sicherheit —
sowohl intern als auch gegentiber Vertriebspartnern und
Aufsichtsbehorden.

KI'l SERIE

Fazit:
Wer Makler binden will,
muss digital denken

Kinstliche Intelligenz ist mehr als ein Hype - sie
ist ein strategisches Werkzeug fiir modernes, resilient
aufgestelltes Maklermanagement. Sie schafft die
Voraussetzung, um in einem komplexen Umfeld effi-
zient, individuell und zukunftsorientiert zu agieren.

Der Maklervertrieb der Zukunft ist hybrid - per-
sonlich dort, wo es zédhlt, digital dort, wo es effizienter
ist. Natirlich erfordert der Aufbau KI-gestitzter Mak-
lerstrukturen Investitionen — in Technologie, Daten-
qualitit, Qualifizierung und Change Management.
Doch der Return on Investment liegt klar auf der
Hand: Unternehmen gewinnen an Effizienz, Service-
qualitat und strategischer Steuerbarkeit.

Wer heute in KI investiert, professionalisiert nicht
nur die eigene Partnerbetreuung, sondern sichert lang-
fristig seine Marktposition. Denn eines ist sicher: Die
Erwartungen der Makler an Geschwindigkeit, Transpa-
renz und Individualisierung werden nicht sinken — sie
werden weiter steigen. .

Andreas Stollenwerk

Head of CX Strategy & Transformation

bei der msg for banking ag
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Die Dopamin-Falle:

Warum wir

Aufmerksamkeit verlieren

Versicherungsvermittlung scheitert heute oft nicht am Inhalt, sondern an der fehlen-

den Aufmerksamkeit. Die Generation Z setzt neue Kommuntkationsstandards.
Wer nicht sofort Relevanz erzeugt, wird iibersehen. Damit wird Aufmerksamkeit
zur Schliisselfrage, meint AssCompact Kolumnist Andreas Wollermann.

er heute Versicherungen

vermittelt, tritt nicht nur

gegen den Wettbewerb
an. Wir treten gegen einen viel
machtigeren Gegner in den Ring;:
die fragmentierte Aufmerksamkeit
unserer Kundinnen und Kunden.

Das klingt im ersten Moment
abstrakt, betrifft aber den Kern
unseres Geschiftsmodells. Wir erle-
ben gerade, wie Generationen, die
mit Smartphones, Social Media und
permanentem Dopamin-Kick auf
wachsen, den Takt vorgeben. Wer es
nicht schafft, in den ersten Sekun-
den mit dem eigenen Content Rele-
vanz zu erzeugen, wird schlichtweg
weggewischt.

Die Generation Z und auch
schon die Generation Alpha wach-
sen in einer Welt auf, in der Auf-
merksamkeit ein rares Gut ist.
Jeder Wisch am Display, jedes
kurze Video, jede Push-Nachricht
liefert kleine Belohnungen furs
Gehirn. Das sorgt dafiir, dass tradi-
tionelle Kommunikationswege,
lange Produktbroschiren, kom-
plexe Beratungsprisentationen
und verschachtelte Webseiten
immer weniger wirken.

Die Folge ist drastisch! Viele
Versicherungsunternehmen und
Vermittler verlieren nicht etwa, weil
sie fachlich schlechter sind als der
Wettbewerb, sondern weil sie es
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nicht schaffen, die Aufmerksambkeit
der Menschen zu gewinnen und
zu halten.

Zukunft der Beratung

Wir sprechen hier nicht von
einer oberflichlichen Modeerschei-
nung. Wir sprechen von einer grund-
legenden Verinderung der Wahr-
nehmung und somit der Zukunft
der Beratung. Es reicht nicht mehr,
nur fachlich korrekt und serios zu
sein. Wer heute Menschen erreichen
will, muss ihre Welt verstehen. Diese
Welt ist gepragt von permanenten
Reizen, maximaler Auswahl und
einer fast schon brutalen Filterkom-
petenz.

Viele in unserer Branche hoffen,
dass sich dieser Trend wieder ,,nor-
malisiert’. Dass die Menschen
irgendwann merken, wie wichtig
fundierte Beratung ist. Natdrlich ist
Beratung wichtig. Aber sie wird
nicht einmal mehr wahrgenommen,
wenn wir sie nicht so gestalten, dass
sie Aufmerksambkeit erzeugt.

Das bedeutet nicht, dass wir ab
sofort alle Tanzvideos auf TikTok
produzieren mussen! Es bedeutet
aber sehr wohl, dass wir die Regeln
der veranderten Kommunikation
ernst nehmen sollten:

e Kirzer, klarer, relevanter
kommunizieren.

IM WANDEL

* Digitale Berithrungspunkte
emotionaler gestalten.

e Geschichten erzahlen, die in
Erinnerung bleiben.

Viele Menschen unserer Branche
unterschitzen, wie grof§ der Graben
inzwischen geworden ist. Wahrend
wir intern Uber Prozessoptimierung
sprechen, hat sich drauflen die
Erwartungshaltung unserer Kund-
schaft radikal verandert.

Heute reichen drei bis funf
Sekunden, in denen entschieden
wird, ob man sich mit einem Ange-
bot befasst oder weiterscrollt! Das
ist die Realitit. Und sie wird nicht
mehr verschwinden, es sei denn,
jemand kann das WLAN-Kabel
durchschneiden! Ironie off!

Jede Plattform, jede App hat
den Anspruch, maximal einfach
und unterhaltsam zu sein. Diese
Benchmark tbertragt sich unwei-
gerlich auf die Wahrnehmung
unserer Angebote. Wenn unsere
Webseiten aussehen wie digitale
Verwaltungsakten, wenn unsere
Gesprache wirken wie ein Pflicht-
termin, wenn unsere Unterlagen so
komplex sind, dass niemand sie ver-
steht, dann verlieren wir. Nicht weil
unsere Produkte schlecht sind. Son-
dern weil wir nicht mehr im rele-
vantesten Raum der Menschen
stattfinden.



Wir miissen uns
unbequemen Fragen stellen

Wie schaffen wir es, dass unsere
Botschaften sofort ein emotionales
Signal auslosen?

Wie reduzieren wir Komplexitat,
ohne Substanz zu verlieren? Wie
gelingt es, digitale Beratungserleb-
nisse so zu gestalten, dass sie in einer
Welt voller Reize bestehen kdnnen?

Dabei hilft es nicht, altes Denken
auf neue Kanale zu Gbertragen. Ein
Erklarvideo, das genauso langweilig
ist wie die Broschiire, 16st keinen
Dopamin-Kick aus. Eine Social-
Media-Kampagne ohne echte Ge-
schichte verpufft genauso wie auf
einem Blatt Papier! Wer Aufmerksam-
keit gewinnen will, muss mutig sein.

Mut, die Dinge anders zu
machen. Mut, die Perspektive der
Kundinnen und Kunden von heute
und morgen einzunehmen. Mut,
nicht immer nur Prozesse zu opti-
mieren, sondern digitale Erlebnisse
zu gestalten. Dazu gehort auch die
Bereitschaft, den eigenen Anspruch
an Perfektion zu hinterfragen. In
einer Welt, in der Menschen sich oft
intuitiv fur Angebote entscheiden,
zahlt nicht immer die letzte Detail-
tiefe, sondern der erste Eindruck
und die Authentizitat der Akteure,
die diese Angebote liefern! Fiihle ich
mich gesehen? Verstehe ich sofort,

warum das fur mich relevant ist?
Sptre ich, dass hier ein Partner auf
Augenhohe kommuniziert?

Aufmerksambkeit ist die
neue Wahrung

Wenn wir diese Mechanismen ver-
stehen, konnen wir sie auch positiv
nutzen. Wir kdnnen Beratung und
Social Media Content so gestalten,
dass sie sich wie ein Dialog und nicht
wie ein Monolog anfiithlen. Wir
koénnen digitale Kommunikation
so entwickeln, dass sie ein Erlebnis
wird, nicht nur eine Informations-
tbermittlung,.

Dopamin ist kein Feind. Es ist der
Beweis, dass Menschen emotional rea-
gieren. Genau darin liegt unsere
Chance! Wenn wir es schaffen, Auf
merksamkeit mit Substanz zu verbin-
den, entstehen Bindung, Vertrauen
und Loyalitit.

Daflir mussen wir aufhoren, die
Augen zu verschlieflen. Die groffte
Gefahr ist nicht, dass die Menschen
Versicherungen ablehnen. Die grofite
Gefahr ist, dass sie uns schlicht nicht
mehr wahrnehmen. Das ist die eigent-
liche Dopamin-Falle. Es liegt an uns,
sie zu verstehen und mutig neue Wege
zu gehen, um wieder in den Fokus
unserer Kundinnen und Kunden, aber
auch der Mitarbeiterinnen und Mitar-
beiter der Zukunft zu riicken. .

Wer Aufmerksam-
keit gewinnen
will, muss mutig
sein. Mut, die
Dinge anders

zu machen.

Andreas Wollermann

Berater und Trainer fiir Versicherer
und Finanzdienstleister unter der
Wortmarke GENsurance®

gensurance.de
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Innovationen und inspirierende Talks
auf dem Makler-Summit Siid-West

Am 10.07.202S traf sich die Branche in Kornwestheim auf dem W&W-Campus beim Makler-Summit Siid-West,

um gemeinsam in die Zukunft der Makler, Versicherer und des Vertriebs zu blicken.

s ist ein in der Versicherungs-
Eund Maklerbranche etablier-

tes Event, doch dieses Jahr
hatte das Makler-Summit Std-West
(ehemals Forum Sid-West) noch
erfrischende Neuerungen in petto:
Erstmals mit neuem Namen und in
neuer Location konnten sich die
Teilnehmenden auf dem W&W-
Campus in Kornwestheim am
10.07.2025 spannende Impulse rund
um die Themen Vertrieb, KI und
Produktneuheiten abholen.

»Vielfdltig. Kompakt.
Regional. Persdnlich.*

Unter dem Motto ,Vielfiltig.
Kompakt. Regional. Personlich:*
kamen Versicherungsmakler,
Versicherer, Veranstalter und weitere
Branchenvertreter zusammen, um in
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den Informations- und Ideenaus-
tausch zu gehen. Dabei bietet das Vor-
Ort-Event Input zu vielfaltigen
Themen - von Biometrie tiber Bau-
finanzierung bis Gewerbe. Denn beim
Makler-Summit Sud-West gibt es
bewusst keinen Themenschwerpunkt,
sodass die Teilnehmenden einen
bunten Strauf§ an Vortragen besuchen
konnen, um sich weiterzubilden.

Wertschdpfung durch Gesprache
und Informationsaustausch

Und so freute sich Zeliha
Hanning, Vorstandsvorsitzende der
Wirttembergische Versicherung AG,
in ihrer Begriffungsrede auf einen
Austausch auf Augenhohe, kon-
troverse Diskussionen und inno-
vative Gespriche, die die Branche
weiterbringen. Tobias Knorrer, CEO

und Gesellschafter bei der bbg
Betriebsberatungs GmbH, zeigte sich
bereits zu Beginn des Events tber-
zeugt, dass die Teilnehmenden den
Tag nutzen wiirden, um zuzuhdren,
nachzufragen und gemeinsam zu
denken. Beide betonten den Wert
starker Partnerschaften und es war
ihnen wichtig, dass das Event eine
Atmosphare des offenen Austauschs
schafft, was sich unter anderem auch
in den Ridumlichkeiten der Veran-
staltung widerspiegelte: Dort boten
sich umfassende Moglichkeiten fiir
wertschopfende Gespriche und
einen Informationsaustausch mit
Mehrwert fiir alle Seiten.

Weiterbildung und Netzwerk

Beispielsweise konnten die Besu-
cher im Rahmen von 15 Fachvortragen



viele Impulse mitnehmen und zudem insgesamt
drei Stunden Weiterbildungszeit sammeln. Noch
mehr Austausch- und Informationsmoglichkeiten gab
es bei den 20 Ausstellern, die die Fachbesucher an
ihren Stinden begriften.

Wie Makler kiinstliche Intelligenz
fiir sich nutzen kdnnen

Die Keynote-Vortrige wiederum setzten gekonnt und
mit viel Expertise das Buzzword unserer Zeit — ,ktnstli-
che Intelligenz kurz ,KI“~ in einen Kontext fiir Makler
und Vertriebler. Top-Speakerin Leona Spauszus, Social-
Media-, Canva- und KI-Expertin sowie Inhaberin von
LEONA MEDIA MARKETING, gab dem Publikum in
ihrer Keynote mit dem Titel ,,10 x schneller im Vertrieb —
Die besten KI-Hacks aus der Praxis“ Tool-Tipps fiir den
Arbeitsalltag im Maklerhaus sowie einige Tipps zum
Prompten, also wie die Anweisungen an die KI zu
besseren Ergebnissen fithren.

Sandro Mund, Head of IT bei der bbg Betriebsberatungs
GmbH, stellte in seiner Keynote ,Wie Sie mit KI internes
Wissen automatisiert nutzbar machen® ein eigens ent-
wickeltes KI-Tool vor, bei dem es darum geht, Wissen im
Unternehmen zu strukturieren, zu managen und
verfiigbar zu machen, auch wenn Mitarbeitende aus
unterschiedlichen Griinden z. B. aus dem Unternehmen
ausscheiden oder langer nicht anwesend sind. Dadurch
kann besonders das Onboarding fiir neue Mitarbeiter
erleichtert werden. Der Top-Speaker berichtete aus der
Praxis der KI-Entwicklung und nannte Herausforderun-
gen, denen man sich in diesem Zusammenhang als
Unternehmen stellen muss.

Alles in allem zeigte das Makler-Summit Stid-West in
diesem Jahr mit erfrischenden Neuerungen und alt-
bekannter Qualitat diverse Losungen auf die zu Beginn
von Knorrer genannte Fragestellung ,Wie verbinden wir
Erfahrung mit Zukunfe*“ auf. .

MANAGEMENT & VERTRIEB
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enn der eigene Kunden-
bestand wachst, wachsen
fir Vermittler die Aufga-
ben - und oft auch die Fragezei-
chen. Mit jedem neu gewonnenen
Kunden wichst nicht nur der Um-
satz, sondern auch der organisatori-
sche Aufwand. Plotzlich reichen die
vorhandenen  Strukturen  nicht
mehr aus, um dem eigenen An-
spruch und den gestiegenen Kun-
denerwartungen gerecht zu werden.
Dabei entsteht heute die Frage:
Setze ich auf personelles Wachstum
oder auf Unterstiitzung durch KI?

Was spricht fiir
neue Mitarbeiter?

¢ Kundenbindung: Vertrauen ist
das Fundament jeder langfristi-
gen Kundenbeziehung. Gerade
im sensiblen Bereich der Versi-
cherungen, wo es um Sicher-
heit, Vorsorge und existenzielle
Risiken geht, wiinschen sich
viele Kunden ein menschliches
Gegeniiber. Jemanden, der mit-
denkt, zuhort, mitfihlt.

Steffen Ritter

Steffen Ritter ist
Geschéftsfiihrer des
Instituts Ritter und

Mitinitiator des

Jungmakler Awards.

Alle Infos und Teilnahmebedingungen unter
jungmakler.de
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Brauche ich weitere
Mitarbeiter oder mehr KI?

e Empathie: Menschen verstehen
auch das, was nicht gesagt wird.
Gute Mitarbeiter spiiren Unsi-
cherheiten, erkennen Unausge-
sprochenes. Das schafft nicht nur
Vertrauen, sondern auch eine ganz
andere Qualitit der Betreuung.

Was spricht fiir mehr KI?

e Effizienz: KI kann sich wieder-
holende Aufgaben wie z. B. Ter-
minvereinbarungen, Datenpfle-
ge, Dokumentation, Vertrags-
analysen oder einfache Rickfra-
gen nicht nur schneller, sondern
auch rund um die Uhr und
ohne Ermidung erledigen. Das
spart Zeit und damit Geld.

e Skalierbarkeit: Einmal etabliert
sind KI-Lésungen oft giinstiger
als zusatzliches Personal. Zudem
sind sie skalierbar. Technische
Unterstitzung, z. B. durch mog-
liche Datenanalysen und Co.,
sind heute in der Lage, auch
dem Vertrieb Riickenwind zu
geben. Neue Anforderungen
konnen oft mit einem Software-
Update geldst werden, ohne dass
ein aufwendiger Recruiting-Pro-
zess notig wird.

Was also tun?

Die Losung liegt selten im ,Ent-
weder-oder* Die wahre Stirke entfal-
tet sich im ,Sowohl-als-auch Neue
Mitarbeiter und KI erginzen sich
ideal: Wahrend KI Routineaufgaben
Uibernimmt, automatisiert und struk-
turiert, gewinnen Mitarbeiter Frei-
raum fur das, was ihnen am besten
liegt: die Arbeit mit Menschen.
Kundenbeziehungen werden inten-
siver, Beratungsqualitat steigt.

Die KI kann zudem auch bei der
Einarbeitung neuer Mitarbeiter

unterstlitzen, indem sie relevante
Informationen schnell zur Verfigung
stellt und durch smarte Assistenzsys-
teme eine gezielte Begleitung im All-
tag ermoglicht. So beschleunigen sich
Lernprozesse. Neue Kolleginnen und
Kollegen sind schneller einsatzbereit.

Fazit fiir Vermittlerbetriebe

Wachsende Bestinde geben Ver-
mittlern heute die Gelegenheit,
zwei Entwicklungswege zugleich zu
nutzen. Beide zusammen ergeben
nach unseren Analysen den aktuell
besten Hebel.

Letztlich geht es neben dem
Wachstum des Bestandes auch um
das Wachstum unternehmerischen
Know-hows bei der Inhaberin oder
dem Inhaber. Die Begleitthemen
unseres Instituts gewinnen letztlich
nochmals mehr Bedeutung,.

Wer heute clever kombiniert, hat
morgen nicht nur ein leistungsstar-
kes Team, sondern auch zufriedene
Kunden, stabile Prozesse und einen
klaren Wettbewerbsvorteil. Denn am
Ende zihlt, dass genug Zeit bleibt.
Zeit, fur das, was wirklich wichtig
ist: Menschen. .
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DIE LEITMESSE FUR DIE FINANZ-
UND VERSICHERUNGSWIRTSCHAFT

Schon jetzt fiir die
DKM 2025 anmelden

die-leitmesse.de
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Vorsorge Forum in neuer Aufmachung

Eine neue Location und ein ausgeweitetes Konzept sorgten auf dem diesjihrigen Vorsorge Forum in Koln fiir frischen
Wind. Die Teilnehmer erlebten einen vielseitigen Tag mit informativen Workshops, einer Top-Keynote und einer mit
renommierten Branchenexperten besetzten Diskussionsrunde.

ie diesjahrige Auflage des
Vorsorge Forums am
24.06.2025 in Koln

konnte nicht nur mit einer neuen
Location, sondern auch mit
einem erweiterten Konzept auf-
warten. Zum inzwischen 22. Mal
fand das Vorsorge Forum statt —
bisher war es den Teilnehmern als
,Forum bV“ bekannt gewesen.
Die Neuausrichtung, die nun
neben der betrieblichen auch die
private Vorsorge in den Fokus der
Veranstaltung stellt, berticksich-
tigt die steigende Bedeutung der
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Absicherung tuber alle Saulen der
Altersvorsorge hinweg.

Teilnehmer konnten sich in der
modernen Umgebung des XPOST —
das denkmalgeschitzte ehemalige
Paketzentrum - Giber aktuelle Themen
und Entwicklungen in der privaten
sowie betrieblichen Vorsorge informie-
ren. Das konnten die 311 Teilnehmen-
den an den Standen der 21 Aussteller
sowie wihrend der 22 Workshops tun.
Hier konnte man sich auf den neuesten
Stand bringen, ins Gesprich kommen
und frische Impulse fir den Beraterall-
tag sammeln.

Martin Gattung iiber
die Absicherung
des Risikos Langlebigkeit

Die BegrifSung im Plenum und
die Moderation wihrend des Tages
libernahm in diesem Jahr erneut
Oliver Dahmen, Head of Sales bei
der bbg Betriebsberatungs GmbH.
Als erstes Highlight stand die Key-
note von Martin Gattung, Griinder
und Geschiftsfihrer der Aeciforia
GmbH, auf dem Programm. Gat-
tung sprach uber ein wichtiges
Thema, das die Branche derzeit viel



beschiftigt: das ,Risiko“ der Langlebigkeit. So sprach
Gattung uber die Selbstverstindlichkeit, eine Immobi-
lie iber eine Wohngebaudeversicherung fiir den Fall
eines ,Totalschadens“ abzusichern, obwohl die Wahr-
scheinlichkeit, dass dieser Fall eintreten wird, nur sehr
gering ist.

Die Wahrscheinlichkeit dagegen, dass eine aktuell
60-jahrige Person 100 Jahre alt wird, sei viel hoher, so
Gattung. Trotzdem sorgen bei Weitem nicht alle Men-
schen privat oder betrieblich fiir das Alter vor. Gattung
sprach daruber, wie wichtig Makler in diesem Fall
sind: Sie konnen ihren Kunden helfen, einen adiqua-
ten, individuellen Plan fiir ihre, wie Gattung sie nennt,
,2. Freiheit“ zu machen.

Austausch, Information und
Netzwerk im Vordergrund

Sechs halbstiindige Vortragsreihen adressierten The-
men wie betriebliche Alters- und Krankenversicherung,
Gesellschafter-Geschaftsfihrer-Versorgung, Einkom-
mensschutz, private Altersvorsorge und mehr.
Die vielseitigen Schwerpunkte der Vortrage bedeute-
ten, dass jeder Fachbesucher sich genau tber die Berei-
che informieren konnte, die fiir seinen Berateralltag
relevant sind.

Vor-OrtVeranstaltungen bieten nicht nur die ideale
Gelegenheit, sich mit Anbietern personlich tiber neue
Produkte und Trends auszutauschen. Wahrend der ein-
geplanten Pausen hatten Teilnehmer zudem auch die
Moglichkeit, sich mit Kollegen tiber die Themen zu
unterhalten, die sie im Alltag bewegen, und ihr Netz-
werk zu starken.

Diskussionsrunde als Highlight zum Schluss

Im letzten offiziellen Programmpunkt diskutierten
vier Branchenexperten unter der Leitung von Martin
Gattung dariber, wie die Altersvorsorge zukunftsfest
gemacht werden kann. Die Diskussionsteilnehmer
waren Dr. Oliver Gaedeke, Geschaftsfihrer der Sirius
Campus GmbH, Dr. Jutta Krienke, Geschaftsfithrerin der
teckpro Software Solutions GmbH, Dr. Friedmann
Lucius, Chefaktuar bei HEUBECK AG, und Klaus
Morgenstern vom DIA DEUTSCHES INSTITUT FUR
ALTERSVORSORGE. Die Diskussion drehte sich
darum, welche Reformen notwendig sind, um das Lang-
lebigkeitsrisiko abzusichern, und an welcher Stelle die
passende Beratung dazu beitragen kann, die Einkom-
menslicke im Alter zu schliefen.

Fir ihre Teilnahme konnten sich Fachbesucher bis zu
3,5 Stunden Weiterbildungszeit sichern. Die Teilnahme-
zeit wurde an die Initiative ,,gut beraten® weitergegeben
und kann als Zertifikat im Personenprofil auf
asscompact.de heruntergeladen werden. .
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Neue Erlaubnispflicht fiir
Kreditvermittler kommt

Ab dem 20.11.2026 wird die Vermittlung von Raten-
und Verbraucherkrediten in Deutschland starker regu-
liert. Der neue § 34k der Gewerbeordnung ersetzt die
bisherige Regelung nach § 34c und fiihrt eine eigen-
standige Erlaubnispflicht ein. Vermittler bendtigen
kiinftig einen Sachkundenachweis, der Gber eine neue
IHK-Priifung erbracht werden soll. Eine Anerkennung
erfolgt nur fiir bereits gepriifte Vermittler nach § 34i
GewO. Eine ,,Alte-Hasen-Regelung® wie bei der Versi-
cherungsvermittlung ist nicht vorgesehen.

Zusatzlich wird eine jahrliche Weiterbildungs-
pflicht von finf Stunden eingeftihrt - sie gilt aus-
schlieflich fir Personen, die unmittelbar in der Bera-
tung oder Vermittlung titig sind. Vermittler mussen
zudem in das DIHK-Register eingetragen werden.
Der AfW erwartet eine hohe Zahl an Antragstellern
und fordert ausreichende Kapazititen zur Sicherstel-
lung eines reibungslosen Ubergangs.

Laut Gesetzentwurf wird das Bundesministerium
fir Wirtschaft und Klimaschutz ermachtigt, per Verord-
nung weitere Details zu Sachkunde, Weiterbildung und
Informationspflichten zu regeln. Dazu gehort auch die
Offenlegung von Provisionen. Kritik gibt es an Ausnah-
men fir Absatzfinanzierer wie Auto- oder Mébelhéu-
ser, wenn sie als KMU gelten. Laut Bundesverband
Finanzdienstleistung AfW gefdhrdet dies einheitliche
Wettbewerbsbedingungen und den Verbraucherschutz.

Auch der Bundesverband Deutscher Versicherungs-
kaufleute auflert Bedenken. Prisident Michael H.
Heinz warnt vor steigendem buirokratischen Aufwand
fir Vermittler durch Registerpflicht und Sachkunde-
prifung. Beide Verbande sehen im Gesetzgebungsver-
fahren noch Anpassungsbedarf. (x0)
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Beratungsverzicht: Gericht
verlangt deutlichen Hinweis

Das Landgericht Miinchen I hat der Ver-
braucherzentrale Baden-Wiirttemberg im Ver-
fahren gegen die ADAC Versicherung AG recht
gegeben. Der Versicherer hatte eine Unfallversi-
cherung per Werbeschreiben ohne personliche
Beratung angeboten und dabei den gesetzlich
vorgeschriebenen Hinweis auf einen Beratungs-
verzicht nicht korrekt umgesetzt. Die Informa-
tion war nur als Kasten im FliefStext dargestellt,
ohne gesonderte Erklirung oder Unterschrift
durch den Kunden. Das Gericht bewertete dies
als unzulassig. Der Beratungsverzicht miisse aus-
driicklich und nachvollziehbar erklart werden. (A0)

LG MUNCHEN I, URTEIL VOM 25.04.2025 — AZ.3 HK 0 9060/24

Kasko: 130%-Regelung auch
bei fehlerhaftem Gutachten

Ein Unfallgeschadigter darf die tatsachli-
chen Reparaturkosten verlangen, wenn sie die
130%-Grenze des Wiederbeschaffungswerts
nicht tberschreiten — auch bei einem fehler-
haften Erstgutachten. Das entschied das
Saarlandische Oberlandesgericht. Im konkre-
ten Fall hatte ein Gutachten unfallfremde Vor-
schaden einbezogen. Dennoch wurden Repara-
turkosten in Hohe von 3.399,13 Euro bei
einem gerichtlich bestatigten Wiederbeschaf
fungswert von 3.000 Euro anerkannt. Die Kla-
gerin konnte die Unfallbedingtheit der Repara-
tur belegen und nutzte das Fahrzeug weiter.
Die 130%-Regel blieb damit anwendbar. Die
Sachverstindigenkosten wurden jedoch nur
anteilig ersetzt, da das fehlerhafte Gutachten
teilweise unbrauchbar war. (:0)

OLG SAARBRUCKEN, URTEIL VOM 05.06.2025 ~ AZ: 3 U 68/24



BaFin will Verbraucherschutz
bei Finanzprodukten starken

Die BaFin hat ihre strategischen Ziele fiir
2026 bis 2029 vorgestellt. Relevant fiir die Ver-
mittlerbranche ist dabei Ziel Nr. 5: Die Finanz-
aufsicht will Transparenz und Kundennutzen
bei Finanzprodukten stiarken und kollektive
Verbraucherinteressen schiitzen. Grundlage da-
fiir sind Marktanalysen, die Risiken und Fehl-
entwicklungen frihzeitig erkennen sollen —
insbesondere bei digitalen Produkten und unter
Einfluss sozialer Medien. Finanzprodukte sollen
daher verstarkt auf Irrefihrung und fehlenden
Kundennutzen gepriift werden. Zudem will
die BaFin intensiver gegen unseriose Anbieter
und unerlaubte Geschafte vorgehen. Ein weite-
res Ziel ist die bessere finanzielle Aufklarung
der Bevolkerung, etwa zu Umweltrisiken wie
Naturkatastrophen. Auch das Beschwerdema-
nagement gegeniber Finanzdienstleistern soll
verbessert werden. (A0)

Neue Regeln des Widerrufs-
rechts bei Versicherungen?

Der Widerruf von Versicherungs- und Finanz-
dienstleistungsvertragen soll kinftig zeitlich
begrenzt werden. Ein Gesetzentwurf des Bun-
desjustizministeriums sieht vor, dass Finanz-
vertrage nur noch bis maximal zwolf Monate
und 14 Tage nach Abschluss widerrufen wer-
den konnen - bei Lebensversicherungen gilt
eine Frist von 24 Monaten und 30 Tagen. Zudem
sollen Online-Widerrufe durch einen gut
sichtbaren Button erleichtert werden. Die
Neuregelung setzt EU-Vorgaben um und soll
bis 19.12.2025 in nationales Recht tiberfihrt
werden. Hintergrund ist die bisherige Mog-
lichkeit des sog. ,ewigen Widerrufsrechts® das
haufig zu unbilligen Ergebnissen fihrte, etwa
wenn ein Belehrungsfehler vollig nebensach-
lich war. Der Versichererverband GDV hatte
bereits im Vorfeld eine zeitliche Begrenzung
gefordert. (a0

STEUERN & RECHT

Assekuradeur darf sich nicht
Versicherung nennen

Ein Assekuradeur darf sich nicht als ,Versicherung®
bezeichnen. Das hat das Landgericht Minchen I ent-
schieden. Das Unternehmen hatte in seinem Internet-
auftritt wiederholt den Eindruck erweckt, selbst Versi-
cherer zu sein — unter anderem durch ein Logo mit
dem Begriff ,insurance® und durch Formulierungen im
FAQ-Bereich. Die Wettbewerbszentrale sah darin eine
Irrefihrung und einen Verstof gegen den versicherungs-
aufsichtsrechtlichen Bezeichnungsschutz.

Das Gericht folgte dieser Einschitzung. Es bestehe
die Gefahr, dass Verbraucher ein Versicherungsunter-
nehmen hinter dem Anbieter vermuten. Der Hinweis
auf die tatsichliche Vermittlereigenschaft in den Erst-
informationen reiche nicht aus, um die Irrefithrung zu
beseitigen — insbesondere wenn er nur im unteren
Bereich der Website zu finden sei.

Die Unternehmensbezeichnung selbst (,,insurance
services“) beanstandete das Gericht hingegen nicht.

Sie stelle ausreichend klar, dass es sich um Dienstleis-
tungen im Zusammenhang mit Versicherungsproduk-
ten handelt.

Laut Wettbewerbszentrale laufen derzeit weitere
Verfahren gegen Vermittler mit dhnlicher Werbung. In
vier Fillen kam es bereits zu Unterlassungserklarungen.
Das Urteil ist noch nicht rechtskriftig. (o)

LG MUNCHEN I, URTEIL VOM 18.06.2025, AZ. 37 0 13498/ 24

Der Hinweis auf die tatsachliche Vermittlereigenschaft in den Erstinformationen

reiche nicht aus, um die Irrefiihrung zu beseitigen, so das LG Miinchen I.
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Die EU-Kleinanlegerstrategie
nimmt neue Fahrt auf

Die EU-Kletnanlegerstrategie (RIS) steht erneut im Fokus der Diskussion. Nach einem Stillstand zu Jahresbeginn
geht das Vorhaben unter danischem Ratsvorsitz in die ndchste Runde — mit ungewissem Ausgang. Im Zentrum
sollen nun Vereinfachungen, praxisnahe Umsetzung und der Schutz der Interessen von Kleinanlegern und Vermiti-
lern stehen, meint der Bundesverband Deutscher Versicherungskaufleute.

achdem es Anfang des Jah-
res zu einem zeitweisen
Stillstand um die Weiterent-

wicklung der EU-Kleinanlegerstrate-
gie (RIS) gekommen war, nimmt das
Rechtsvorhaben nunmehr neue
Fahrt auf. Die Frage bleibt: Mit wel-
chem Ergebnis?

Wias ist iberhaupt passiert? Nach
dem Beginn der Trilogverhand-
lungen zur EU-Kleinanlegerstra-
tegie im Mairz 2025 erhielt die
EU-Kommission den Auftrag, den
bisherigen Entwurf im Hinblick auf
eine bessere Praktikabilitit zu tiber-
arbeiten. Die Européische Kommis-
sion unterbreitete in einem soge-
nannten ,Non-Paper einem infor-
mellen Diskussionspapier ohne
rechtliche Bindung, Vorschlage zur
Vereinfachung der vorvertraglichen
Informationen, zur Streichung
von ESG-Angaben in den Basisinfor-
mationsblittern sowie zur Zusam-
menfithrung von Eignungsprifung
und Best-InterestTest. Alles Themen,

AssCompact | August 2025

die die Vermittler in Deutschland
betreffen wiirden.

Dartiber hinaus sollten auch
sogenannte Peer-Gruppen-Vergleiche,
d. h. Expertengruppenvergleiche,
und sogenannte Bench-Mark-
Modelle fiir unterschiedliche Pro-
duktkategorien, d. h. Vergleichs-
mafSstabe fiir Produktgruppen, ein-
gefiihrt werden, um eine hohere
Kosteneffizienz und damit ein aus-
gewogenes Preis-Leistungs-Verhaltnis
zu erreichen.

Auch eine Uberarbeitung des
umstrittenen InducementTest, auch
Anreiztest genannt, wurde angeregt.
Mit diesem Entwurf waren einige
Mitgliedstaaten, allen voran Frank-
reich und Tschechien, nicht einver-
standen und fordern ihrerseits im
»2Non-Paper“deutlich weitergehende
Deregulierungen. So wurden auch
von diesen Landern entsprechende
Papiere eingebracht, wonach soge-
nannte  Best-Interest-Prifungen
sowie der InducementTest entweder

ganz abgeschafft oder zumindest
erheblich begrenzt werden sollten.
Auch Ideen dahingehend, Regelun-
gen, die auf dem zweiten Regulie-
rungslevel eingefiihrt werden soll-
ten, d. h. konkretisierende Durchfiih-
rungsbestimmungen, mit erheb-
lichem Einfluss auf den Beratungs-
alltag, sollten reduziert werden.

Neustart unter
danischem Vorsitz

Im Mai befasste sich dann eine Ver-
handlungsgruppe des Europaischen
Parlamentes mit diesen neuen Papie-
ren, gefolgt vom Europiischen Rat.
Wihrend des Ratsvorsitzes Polens
folgten keine weiteren Entscheidun-
gen in dieser Hinsicht. Das soll sich
nunmehr dndern. Der danische Rats-
vorsitz seit dem 01.07.2025 hat die
Kleinanlegerstrategie auf die Priori-
tatenliste gesetzt. Damit einherge-
hend sind bereits Termine fiir Juli als
Fortgang der Trilogverhandlungen

© Bilal Ulker - stock.adobe.com



anberaumt. Grund fiir diese Verzoge-
rung und die Neuaufnahme der
Gespriache war und ist sicherlich
auch die Frage, inwieweit die
urspringliche Kapitalmarktunion,
wie sie schon seit zehn Jahren von der
Europiischen Union vorangetrieben
wird und nunmehr in eine Spar- und
Investmentunion verlagert werden
soll, Einfluss nehmen wird. Diese
geanderte Sichtweise der Europai-
schen Union wird auch die Kleinan-
legerstrategie betreffen. So sollte auch
die Kleinanlegerstrategie urspriing-
lich dazu dienen, Menschen zum
Investieren an den Kapitalmarkten zu
ermutigen, indem Vertrauen gestarkt
und Hirden abgebaut werden.

Einigung offen,
Riickzug nicht ausgeschlossen

Ruckblickend hat die Kleinanle-
gerstrategie bereits eine lange
Geschichte. 2022 hatte die EU-Kom-
mission einen Regulierungsvorschlag
zur Stirkung des Anlegerschutzes
und zur Forderung der Investition im
Altersvorsorgebereich vorgelegt. Im
Mai 2023 verdffentlichte sie die
Details ihres Entwurfes fiir die RIS.
Wegen der Wahl eines neuen EU-Par-
lamentes im Juni 2024 verzdgerte
sich der weitere Verlauf des Gesetzge-
bungsverfahrens, und schlieflich
starteten die obligatorischen Trilog-
verhandlungen zwischen dem
Europaischen Rat, dem Parlament
und der Kommission am 18.03.2025.

Es folgten Diskussionen tber
mogliche Vereinfachungen, die im
Ubrigen nicht nur die Kleinanleger-
strategie, sondern alle anstehenden
Regulierungsvorhaben beeinflussen
sollten.

Die Europiische Kommission
konstatierte, dass sie weiterhin von
dem Grundgedanken der RIS tiber-
zeugt sei, bei einer mangelnden Eini-
gung jedoch auch bereit wire, die
RIS ginzlich zurtckzunehmen.
Damit wiren die Themen jedoch
nicht vom Tisch, sondern nur verla-
gert. Zum Beispiel auf die Uberar-
beitung der IDD, die 2026 ansteht.

Kleinanlegerstrategie
auf dem Priifstand

Jetzt gilt es aber, die verschiede-
nen Positionen zusammenzufiihren.

Der aktuelle Verlauf der Debatte
wird daher mit Spannung erwartet.
Vordringlich sollten weiterhin die
Interessen der Kleinanlegerinnen
und Kleinanleger in Europa und
ihrer qualifizierten Berater im Blick
gehalten werden. Die Kleinanleger-
strategie darf nicht zum Selbstzweck
werden, sondern sollte den
urspringlichen Gedanken, bei Ver-
brauchern das Vertrauen in die
Investmentwelt zu stiarken, fordern.
Die Formulierungen dirfen nicht zu
kompliziert sein, nicht zu unklar,
und eine praxisnahe Umsetzung
muss garantiert sein. Anderenfalls
droht die Kleinanlegerstrategie in
ihrer praktischen Umsetzung zu
scheitern.

Aber auch fir die Versicherungs-
vermittler in Deutschland, deren
Interessen der Bundesverband
Deutscher Versicherungskaufleute e. V.
(BVK) national und international
vertritt, ist der Ausgang des Ent-
scheidungsprozesses um die Klein-
anlegerstrategie von entscheidender
Bedeutung.

So hat der BVK in seinem steti-
gen Bemuhen um die Stirkung der
Positionen seiner Mitglieder und
durch seine gute Vernetzung in
Brissel bisher Schlimmeres verhin-
dern kdnnen, allem voran das zeit-
weilig in der Diskussion befindliche
Provisionsverbot fiir Versicherungs-
makler. Durch viele Stellungnahmen
und Gesprache mit den entscheiden-
den Gremien, insbesondere mit dem
Ausschuss  fur Wirtschaft und
Wihrung (ECON) und dessen Mit-
glied, dem Europa-Abgeordneten
Dr. Markus Ferber, hat der BVK
seine Positionen in den Prozess ein-
bringen konnen. o

STEUERN & RECHT

Die Kleinanleger-
strategie darf nicht
zum Selbstzweck
werden, sondern
sollte den urspriing-
lichen Gedanken,
bei Verbrauchern
das Vertrauen in die
Investmentwelt zu

starken, fordern.

Anja C. Kahlscheuer

Geschiftsfiihrerin und
Rechtsanwaltin beim
Bundesverband Deutscher
Versicherungskaufleute e. V.
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Der ,,Untervermittler*

im deutschen

Versicherungsmarkt

Seit einigen Jabren ldsst sich in vielen europdischen
Mrkten ein dhnlicher Trend beobachten: Wibrend das
Wachstum der Zabl der Vertreter und Versicherungsmakler
moderat bleibt oder sogar sinkt, scheint das Modell

etnes sogenannten Untervermittlers beider Berufsgruppen
neue Kandidaten anzuziehen. Welche Rechtsposition
nimmt also der Untervermittler im deutschen Markt ein?

uch wenn das Vermittler-
recht in Deutschland die
Begriffe ,,Ober- oder Unter-
vermittler® nicht kennt, ist es durch-
aus gangig, dass Versicherungsmak-
ler mit sogenannten Untervermitt-
lern  zusammenarbeiten. Im
Innenverhaltnis ist der Untervermitt-
ler dann haufig ein Handelsvertreter
gemals §§ 84 ff. Handelsgesetzbuch
(HGB). Im Auflenverhaltnis tritt er
jedoch als Versicherungsmakler auf.
Denn er agiert im Namen und im
Auftrag des Versicherungsmaklers.
In der Praxis bedeutet dies, dass
sowohl der Maklervertrag als auch
die Erstinformation auf den Versi-
cherungsmakler lauten. Demzufolge
werden die vermittelten Versiche-
rungsvertrage auch dem Bestand des
Versicherungsmaklers zugeordnet.

Klare Regeln fiir
die Zusammenarbeit

Die Rechte und Pflichten des
Untervermittlers und des Versiche-
rungsmaklers werden in einem
Untervermittlervertrag definiert.
Dieser regelt beispielsweise den
Umfang der Tatigkeit (Vermittlung,
Verwaltung und Betreuung) und der
vermittelbaren Produkte, die Cour-
tage/Provisionen und Stornoreserve,
Abrechnungsmodus, Krankheitsfall,
Aus- und Weiterbildung, geschiftli-
che Richtlinien und Arbeitsanwei-
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sungen, Datenschutz, Vollmachten,
Beratungs-, Dokumentations- und
Informationspflichten, Dauer und
Beendigung des Vertragsverhaltnis-
ses und dessen Folgen, Verschwie-
genheit, Gerichtsstand und sonstige
Bestimmungen.

Ein wichtiges Thema ist ebenfalls
die Vermeidung einer Sozialversiche-
rungspflicht. Hierzu ist eine Arbeits-
teilung im Vermittlungsprozess
erforderlich. Untervermittler und
Versicherungsmakler mussen also
definieren, wer welche Bestandteile
der Versicherungsvermittlung tiber-
nimmt.

Pflicht zur eigenen VSH

Auch der Untervermittler muss
eine eigene Vermogensschadenhaft-
pflichtversicherung (VSH) als Versi-
cherungsmakler unterhalten. Das
Innenverhailtnis (Vertreter des Mak-
lers) interessiert dabei die Erlaubnis-
behoérde nicht. Diese kennt den
Begriff Vertreter nur als Ausschliefs-
lichkeitsvertreter gemaf$ § 34d Abs. 7
Gewerbeordnung (GewO) oder als
Mehrfachvertreter gemaf$ § 34d Abs. 1
GewO. In aller Regel bieten die
VSH-Versicherer spezielle Tarife fir
Untervermittler an, die deutlich
gunstiger sind als die des Versiche-
rungsmaklers. Einige machen es
dabei zur Bedingung, dass beide Par-
teien beim selben Versicherer versi-

chert sind, andere versichern auch
jeden der beiden einzeln.

Personliche Haftung bei
Untervermittlern von Vertretern

Natirlich kénnen nicht nur Ver-
sicherungsmakler, sondern auch Ver-
sicherungsvertreter mit Unterver-
mittlern zusammenarbeiten. Nach
unserer Erfahrung ist jedoch die
Zusammenarbeit von Untervermitt-
lern und Versicherungsmaklern wei-
ter verbreitet auf dem deutschen Ver-
sicherungsmarkt.

Dabher ist es ein wenig erstaun-
lich, dass der Bundesgerichtshof
(BGH) sich bislang nur mit einem
Fall diesbeztiglich beschaftigt hat,
bei dem es um einen Untervermitt-
ler eines Vertreters ging: Der BGH
hat in seinem Urteil vom 13.11.2014
(Az.: III ZR 544/13) unmissverstind-
lich klargestellt, dass auch der Unter-
vermittler des Versicherungsvertre-
terunternehmens personlich fir
eigene Falschberatungen haftet. Das
Beratungsverschulden wurde darin
erkannt, dass nicht tber die Nach-
teile einer Kiindigung bestehender
Lebensversicherungsvertrige im
Zusammenhang mit dem Abschluss
neuer Versicherungsvertrige aufge-
klart wurde.

Die dort Beklagten waren als
selbststindige Versicherungsvertreter
als Untervermittler fir ein Unter-



nehmen tatig, das selbst am Markt
als Versicherungsvertreter auftritt.
Der BGH hat bestatigt, dass zwar
deren Beratungsfehler auch der Ver-
sicherungsvermittlungsgesellschaft
zuzurechnen sind. Daneben besteht
aber eine personliche Haftung des
Untervermittlers.

Die personliche Haftung von
Untervermittlern, die fir Versiche-
rungsvertreter agieren, ergibt sich
ausdricklich aus dem Wortlaut des
Gesetzes, § 59 Abs. 2 Versicherungs-
vertragsgesetz (VVG). Versicherungs-
vertreter ist demnach auch derje-
nige, der nicht vom Versicherer
selbst, sondern von einem anderen
Versicherungsvertreter als Unterver-
treter damit betraut ist, gewerblich
Versicherungsvertriage zu vermitteln
oder abzuschliefen.

Haftungsfrage bei Kooperation
mit Maklern offen

Es ist umstritten, ob bei Versiche-
rungsmaklerunternechmen  mit
Untervermittlern ebenfalls die per-
sonliche Haftung der Untervermitt-
ler begriundet wird. Fir den Unter-
vertreter eines Versicherungsmaklers
fehlt es an einer ausdriicklichen
Regelung im Gesetz. In der Gesetzes-
begriindung in der BT-Drucksache
16/1935 heifSt es zum Untervermitt-
ler des Versicherungsmaklers (§ 42a
Abs. 3 VVG a. E/§ 59 Abs. 3 VVG

2008): ,Auch der Handelsvertreter
eines Versicherungsmaklers ist damit
Versicherungsmakler im Verhiltnis
zum Kunden*

Der Gesetzgeber sah damit eine
Klarstellung der Haftung von Unter-
vermittlern von Versicherungsmak-
lern wohl nicht als notwendig an, da
diese ebenfalls als Versicherungs-
makler anzusehen sind und somit
wohl auch personlich haften. Die
Frage der personlichen Haftung ist
in diesem Zusammenhang jedoch

noch nicht hochstrichterlich
abschliefend geklart, aber sehr
wahrscheinlich. o

Es ist umstritten, ob
bei Versicherungs-
maklerunternehmen
mit Untervermitt-
lern ebenfalls die
personliche Haftung
der Untervermittler

begriindet wird.

Christian Henseler

Geschéftsfiihrer CGPA Europe
Underwriting GmbH
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»Wir fordern eine klare gesetzliche
Definition des unabhangigen
Versicherungsmaklers*

INTERVIEW MIT NADINE ROMMING, VERSICHERUNGSMAKLERIN UND VORSTANDSMITGLIED
BEI DER INTERESSENGEMEINSCHAFT DEUTSCHER VERSICHERUNGSMAKLER E. V. (IGVM)

Der Interessenverband IGVM ist angesichts der Entwicklungen bei der Abmahnwelle von Maklerbdusern
durch den Bundesverband Verbraucherzentrale besorgt. Aktuell unterstiitzt der Verband ein Mitglied im
Recbhtsstreit. Die IGVM fordert daber eine klarere gesetzliche Definition des Versicherungsmaklers.

Frau Romming, die IGVM positioniert sich als
Sprachrohr unabhdngiger Makler. Wie definieren
Sie ,,Unabhédngigkeit* in der heutigen Praxis -
und wo sehen Sie selbst die grofiten Zielkonflikte
fiir Ihre Mitglieder?

Unabhingigkeit bedeutet fiir uns, dass der Makler
ausschliefSlich im Sinne des Kunden handeln kann - frei
von Vorgaben oder Verkaufszielen der Versicherer, wie sie
etwa im Ausschlieflichkeitsvertrieb iblich sind. Dieses
Prinzip der Kundenorientierung ist fiir uns zentral.

In der Praxis wird diese Unabhéngigkeit vor allem durch
den Bundesverband der Verbraucherzentralen infrage
gestellt, etwa mit dem Hinweis auf unterschiedliche Provisi-
onssitze. Doch das greift zu kurz: Der Kunde hat heute die
Wahl, ob er seine Versicherung klassisch tiber Provision oder
transparent Uber ein Honorar vermitteln lassen mochte.

Beide Modelle haben ihre Berechtigung — und ihre
Grenzen. Bei kleinen Sachversicherungen kann ein
Honorar im Verhiltnis teuer werden. Aufferdem bieten
nicht alle Versicherer provisionsfreie Tarife an. Das wiirde
die Produktauswahl einschrinken. Dennoch bleibt ent-
scheidend: Der Makler ist unabhangig in seiner Empfeh-
lung — und das bedeutet, dass die Interessen des Kunden
immer im Mittelpunkt stehen.

Verbraucherschiitzer zerren gegenwartig Ver-
sicherungsmakler vor Gericht. Der Vorwurf:
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Die Art der Vergiitung
darf nicht als Kriterium
fiir die Unabhdngigkeit
gelten, stellt Nadine

Romming klar.

Maklerhduser werben zu Unrecht mit dem

Begriff Unabhdngigkeit. Was nehmen Sie

im Markt bzw. unter den IGVM-Mitgliedern wahr?
Kennen Sie Félle, in denen das der Fall ist?

Wir sehen die aktuelle Entwicklung mit Sorge — und
auch mit Klarheit. Es gibt zweifellos Marktteilnehmer,
die den Begriff ,,unabhangig®in ihrer Aulendarstellung
verwenden, obwohl sie es strukturell nicht sind. In sol-
chen Fallen ist Kritik berechtigt.

Ein Versicherungsmakler hingegen ist verpflichtet, seine
Empfehlungen allein am Bedarf des Kunden auszurichten —
unabhingig davon, ob und in welcher Hohe eine Provision
gezahlt wird. Gerade weil diese Unabhingigkeit eine zen-
trale Pflicht des Maklers darstellt, ergibt sich daraus zugleich
das berechtigte Recht, genau diesen Aspekt als Qualitéts-
merkmal in der Kommunikation nach aufen hervorzuhe-
ben. Daher sehen wir auch viele Abmahnungen mit Sorge,
denn genau dieses Recht wird damit beschnitten. Diese Vor-
gehensweise betrifft auch eines unserer Mitglieder.

Sie kritisierten neulich, dass die aktive Rolle der
IGVM nicht ausreichend gewiirdigt wird. Wie genau
sieht lhr Engagement im konkreten Fall gegen die
Abmahnung der Verbraucherzentrale aus?

Wir haben unter den IGVM-Mitgliedern ein Unter-
nehmen, das in erster Instanz gegen den Bundesverband
der Verbraucherzentralen gewonnen hat. Hiergegen ist



dieser nun in Revision gegangen. Daher haben wir eine
Kostenzusage fiir den Rechtsstreit erteilt — als klares Sig-
nal: Wer fiir Unabhingigkeit steht, steht bei uns nicht
allein.

Dartiber hinaus fihren wir Gesprache mit juristi-
schen Experten und stellen Stellungnahmen zur Verfu-
gung. Unsere Rechtsauffassung zur Zulassigkeit des
Begriffs ,unabhingig® fiir echte Versicherungsmakler ist
klar begriindet: Dass ein Makler fiir seine Vermittlung in
der Regel eine Provision von der Versicherungsgesell-
schaft erhalt — die Bestandteil der Versicherungsprimie
ist —, beeintrachtigt seine gesetzlich verankerte Unabhan-
gigkeit nicht. Er ist ausdricklich verpflichtet, im aus-
schlieflichen Interesse des Kunden zu handeln, und darf
sich dabei nicht von etwaigen Provisionsinteressen leiten
lassen. Wer das Gegenteil unterstellt, setzt automatisch
ein rechtswidriges Verhalten des Maklers voraus.

Und welche Signalwirkung erhoffen Sie sich
davon fiir den Markt?

Wir wollen zeigen: Unabhingigkeit ist kein blofes
Marketingversprechen, sondern gelebte Haltung. Und
wer sich wirklich im Sinne des Kunden positioniert, hat
mit uns einen starken Verband an seiner Seite. Unsere Sig-
nalwirkung richtet sich sowohl an den Gesetzgeber als
auch an Mitbewerber: Entweder man lebt Unabhingig-
keit — oder man spricht nicht davon.

Die Unabhéangigkeit von Maklern wird immer wieder
infrage gestellt. Welche konkreten Maflnahmen
fordern Sie von der Branche und dem Gesetzgeber,

um diese Unabhéangigkeit nachhaltig zu sichern?

Wir fordern:

¢ eine klare gesetzliche Definition des unabhingigen
Versicherungsmaklers. Unserer Auffassung nach
sollte § 59 Versicherungsvertragsgesetz gescharft
werden. Darin muss ausdriicklich festgeschrieben
werden, dass ein Versicherungsmakler ausschliefs-
lich im Interesse des Kunden handelt und dabei we-
der an Weisungen noch an wirtschaftliche Interes-
sen von Versicherern gebunden sein darf. Zudem
sollte klargestellt werden, dass die Annahme einer
Provision die Unabhingigkeit des Maklers nicht in-
frage stellt, solange seine Beratungspflichten unein-
geschrankt erfillt werden.

® cine reine Beratungstatigkeit des Versicherungsmak-
lers sollte analog dem Versicherungsberater fir die-
sen auch moglich sein.

e die Moglichkeit, dass unabhingige Makler weiter-
hin mit diesem Begriff werben diirfen — sofern sie
den Status auch rechtlich und wirtschaftlich erfiillen.
Zudem muss die Finanzierung von Verbraucherschutz-

organisationen transparenter werden, wenn diese sich als

Marktakteure mit Abmahncharakter betitigen. Denn zum

einen wird hier eine Rechtsberatung ohne Vermittlung

oder Haftung durchgefiihrt, zum anderen werden aber

»Mitbewerber durch Steuermittel finanziert abgemahnt.

Sie fordern auf3erdem eine differenzierte Betrachtung
der Rolle der Berufsverbdande. Wie sehen Sie die
Zusammenarbeit mit anderen Akteuren?

STEUERN & RECHT

L, Wir seben die aktuelle
Entwicklung mit Sorge —
und auch mit Klarbett.
Es gibt zwefellos
Marktteilnebmer, die den
Begriff ,unabhangig‘ in
threr AufSendarstellung
verwenden, obwobl sie es

strukturell nicht sind. “

Wir sind jederzeit zur Zusammenarbeit z. B. mit Verban-
den bereit — aber nicht um jeden Preis. Die IGVM unter-
scheidet sich klar von anderen Berufsverbanden, da wir:

e ausschlieflich aktive Versicherungsmakler in

Verband und Vorstand haben,

e keiner wirtschaftlichen Abhingigkeit unterliegen und
e Positionen vertreten, auch wenn sie unbequem sind.

Das gibt uns die Moglichkeit, auch Stellungen zu
beziehen, ohne dass wir den Einfluss von Versicherern
beachten missen. Denn jedes unserer Mitglieder arbeitet
im Auftrag seiner Kunden, und diese Interessen versu-
chen wir zu wahren.

Auch sind Verbraucherschutzverbiande in gewissen
Themen wichtig und deren Arbeit richtig. Handelt es
sich aber um solche Abmahnwellen, die Rechte von
Marktteilnehmern willkirlich einschranken, stof3t das
Verstindnis an Grenzen.

Wie wollen Sie sicherstellen, dass die Interessen
der Maklerschaft in medienéffentlichen Debatten
kiinftig starker vertreten sind?

Wir versuchen stets, unsere Medienprisenz zu erwei-
tern. Am Ende ist unsere Kernarbeit allerdings die, unse-
ren Mitgliedern den Arbeitsalltag zu erleichtern und mit
gegenseitigem Fachwissen ein Forum zu schaften, das in
dieser Form einzigartig am Markt ist. .
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KOLUMNE | NACHFOLGEPLANUNG

Nachfolgeplanung:
Die ehrlichen Kosten einer GmbH

iele Rechtsanwalte, Steuer-
\ / berater und Maklergenos-
senschaften raten ihren
Mandanten und Mitgliedern zur
(Um-)Grindung in eine GmbH -
einerseits, um Risiken abzuschir-
men, andererseits, um den spateren
Verkauf zu vereinfachen. Doch
kaum einer ahnt, welche Kosten tat-
sachlich neben den Grindungs-
kosten anfallen. Keiner rechnet
mit mehreren 10.000 oder gar meh-
reren 100.000 Euro! Doch genau die
Kosten kommen auf einen Grof3teil
der GmbH-Inhaber zu.

Woher kommt der Unterschied?

Der Unterschied liegt zunachst
in den unterschiedlich hohen
Nebenkosten, die sich aus formalen
Anforderungen ergeben. In der
Regel summieren sich diese Positio-
nen auf mindestens 2.000 Euro pro
Jahr. Das hort sich wenig an, sum-
miert sich aber dann doch im Laufe

Andreas Grimm

Andreas Grimm ist Griinder des Resultate
Institut und beleuchtet an dieser Stelle
regelmaRig Aspekte
zur Nachfolgeplanung.

Gemeinsam mit
AssCompact hat er
den Bestandsmarkt-

platz initiiert.

bestandsmarktplatz.de
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der Zeit auf ansehnliche Summen.
Dazu kommen drei weitere Punkte:
Ertrage werden unterschiedlich
besteuert, ebenso die Verkaufserlose
beim Unternehmens- oder Bestands-
verkauf. Zudem erzielen Unterneh-
men andere Kaufpreise als Makler-
bestainde von Einzelunternehmen.

So zahlt ein Einzelunternehmen
ublicherweise nur Einkommen-
steuer. Die Gewerbesteuer wird —
zumindest in wesentlichen Teilen —
auf die Einkommensteuer angerech-
net und fallt damit gar nicht so sehr
ins Gewicht. Bei der GmbH ist das
anders: Im Grunde unterliegt das
Geschiftsfiuhrergehalt der Einkom-
mensteuer und jeder dariber
hinausgehende Gewinn der Korper-
schaftsteuer und der Gewerbesteuer.
Dazu kommt die Abgeltungssteuer
bei Ausschiittung.

Rechenbeispiel
verdeutlicht Vorteile

Vergleichen wir einfach zwei
Gewerbe-Mustermakler mit exakt
demselben Geschiftsmodell, einmal
als GmbH und einmal als Einzelun-
ternehmen. Wirde der Makler als
GmbH mit 250.000 Euro Umsatz
einen Uberschuss von 125.000 Euro
erzielen, wirde der Einzelunterneh-
mer 127.000 Euro erzielen. Zahlt die
GmbH den Uberschuss von 125.000
Euro einerseits als Gehalt von 60.000
Euro aus und schuttet die restlichen
65.000 Euro als Kapitalertrag aus,
wirde beim Einzelunternehmer
Einkommensteuer in Hohe von ca.
47.000 Euro anfallen. Bei der GmbH
fielen 19.400 Euro Koérperschaft
steuer und Gewerbesteuer sowie
12.030 Euro Abgeltungssteuer auf
den ausgeschutteten Gewinn an, auf
das Gehalt 17.880 Euro Einkom-

mensteuer. Somit bleiben dem Ein-
zelunternehmer ca. 80.000 Euro,
wahrend der GmbH-Inhaber 4.000
Euro weniger zur Verfigung hatte.
Auf 20 Jahre sind das immerhin
80.000 Euro! Steuerfrei!

Noch deutlicher wird der Unter-
schied beim spateren Verkauf des
Unternehmens. Aktuell erzielt ein
Privatkunden-Sachbestand locker
das 3,5-Fache der Courtage. In unse-
rem Fall also ca. 875.000 Euro. Nach
Abzug der Einkommensteuer, die
hier mit dem erméfigten Steuersatz
nach § 34 Einkommensteuergesetz
(ca.28%) ermittelt wiirde, bliebe ein
Nettoerlds von 630.000 Euro.

Selbst wenn der Verkaufer fir die
GmbH das Achtfache des Ergebnis-
ses vor Steuern erhalten wiirde, also
das Achtfache von 65.000 Euro als
Kaufpreis erzielen wiirde, wiren das
in diesem Fall nur 520.000 Euro. Die
schrumpfen nach Abzug der Ein-
kommensteuer tuber das Teileinkinf-
teverfahren in unserem Beispiel auf
406.000 Euro.

Diese Punkte zusammengerech-
net zeigen beim Einzelunternehmer
einen Vorteil von tiber 300.000 Euro —
nach Steuern! Das sind die wahren
Kosten in diesem Beispiel!

Ich bin mir nicht sicher, ob nicht
der eine oder andere Leser dieser
Kolumne gerade tberlegt, seinem
Anwalt einen nur noch ansatzweise
freundlichen Brief zu schicken, um
sich fir den ,tollen“ Rat zu bedan-
ken, eine GmbH zu wahlen. °
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14.07.2025
) VERTRIEBSASSISTENZ (W/M/D)
FUR ERNEUERBARE ENERGIETECHNOLOGIEN
Enser Versicherungskontor GmbH
Ense

09.07.2025
BILANZANALYST (M/W/D)
Wiirttembergische Versicherung AG
Kornwestheim

07.07.2025
KUNDENBETREUER (W/M/D) FUR INDUSTRIELLE UND
GEWERBLICHE VERSICHERUNGEN
Enser Versicherungskontor GmbH
Ense

und sofort aktuelle Stellen finden!
www.asscompact.de/stellenmarkt
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PEFC-zertifiziert
Dieses Produkt
stammt aus
nachhaltig
bewirtschafteten
Waldern und
kontrollierten Quellen

www.pefc.de
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ASSEKURANZ

Sascha Bassir
Baloise Lebensversicherung AG Deutschland
baloise.de kunde@baloise.de

Ralf Berndt
Stuttgarter Versicherung AG

stuttgarter.de info@stuttgarter.de

Jesko Kannenberg
Stuttgarter Versicherung AG

stuttgarter.de info@stuttgarter.de

Gregor Morin
zeb.rolfes.schierenbeck.associates GmbH
zeb-consulting.com muenster@zeb.de

Fabienne Pittner
zeb.rolfes.schierenbeck.associates GmbH
zeb-consulting.com muenster@zeb.de

Payam Rezvanian
Finanzchef24 GmbH
finanzchef24.de info@finanzchef24.de

SONDERTHEMA
FIRMENVERSICHERUNG

Thomas Billerbeck
Bundesverband Deutscher
Versicherungsmakler e.V. (BDVM)
bdvm.de

Gesine Froese
Beazley Solutions International Ltd
beazley.com munich.office@beazley.com

Dr. Klaus Méller
DEFINO Institut fiir Finanznorm AG
defino.de

Franziska Reuter
SV CUBE GmbH
sv-cube.de

bdvm@bdvm.de

info@defino.de

f.reuter@sv-cube.de

Dr. Alexander Skorna
Funk Gruppe GmbH
funk-gruppe.de

Dr. Manuela Wolf
Versicherungsforen Leipzig GmbH
versicherungsforen.net

welcome@funk-gruppe.de

kontakt@
versicherungsforen.net

INVESTMENT

Stefan Schmitt
Innovative Investment Solutions GmbH
inno-invest.de hallo@inno-invest.de

IMMOBILIEN

Sandro Pawils
Carestone Group GmbH

carestone.com info@carestone.com

SONDERTHEMA
SCHADENREGULIERUNG

Burkhard Bramer
bauass Versicherungsmakler GmbH + Co. KG
bauass.com info@bauass.com

Konrad Hahn
gvp Gesellschaft fiir Versicherungspriifung mbH

g-vp.de info@g-vp.de
Daniel Kums

3C Deutschland GmbH

3c-d.de info@3c-d.de

Stephan Michaelis
Kanzlei Michaelis Rechtsanwélte
kanzlei-michaelis.de info@kanzlei-michaelis.de

Michael Richthammer
RICHTHAMMER Versicherungsmakler GmbH & Co. KG
richthammer.de info@richthammer.de

Julia Wiens

Bundesanstalt fiir

Finanzdienstleistungsaufsicht (BaFin)

bafin.de poststelle@bafin.de

MANAGEMENT & VERTRIEB

Dr. Stefan G. Adams
Dr. Adams GmbH & Co. KG

dradams.de frankfurt@dradams.de

Cornelia Frankenberg

ILMFINANZ | Cornelia Frankenberg e. K.

ilmfinanz.de cornelia.frankenberg@
ilmfinanz.de

Daniela Nyarko
Canva Pty Ltd
canva.com

Steffen Ritter

Institut Ritter GmbH
institutritter.de

Ralph Rockel
MRH Trowe GmbH
mrh-trowe.com

copyright@canva.com

steffen.ritter@institutritter.de

info@mrh-trowe.com

Hans-Ludger Sandkiihler

sandkuehler24.de mail@sandkuehler24.de

Andreas Stollenwerk
msg for banking ag

msgforbanking.de info-banking@msg.group

Andreas Wollermann
GENfluenzer®
andreas-wollermann.de kontakt@

andreas-wollermann.de

STEUERN & RECHT

Andreas W. Grimm

Resultate Institut fiir Unternehmensanalysen
und Bewertungsverfahren GmbH
resultate-institut.de andreas.grimm@

resultate-institut.de

Christian Henseler
CGPA Europe Underwriting GmbH
cgpa-europe.com info@vermittlerdeckung.de

Anja C. Kahlscheuer

Bundesverband Deutscher

Versicherungskaufleute e. V. (BVK)

bvk.de bvk@bvk.de

Nadine Romming

INTERESSENGEMEINSCHAFT DEUTSCHER
VERSICHERUNGSMAKLER (IGVM) e. V.

igvm.de kontakt@igvm.de



bAV: well's
funktioniert.

Betriebliche Altersversorgung

Einfach genau richtig fiir
Unternehmen und Mitarbeiter.

Zeigen Sie Thren Kunden wie die bAV einfach und genau richtig funktioniert.
Die Stuttgarter unterstiitzt Sie — mit starken Vorsorge- und Service-Losungen,
erfahrenen Experten und festen, personlichen Ansprechpartnern.

:-I Vertriebsaktion: bAV? Einfach gemacht!
- "-Fi":-l Holen Sie sich Vertriebsunterstiitzung zum
' LE Download: bAV-einfach-machen.stuttgarter.de

O Die Stuttgarter

Der Vorsorge-Versicherer
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WWK
Lebensversicherung a. G.
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WWK Premium ForderRente protect

MIT RIESTER DEN ERFOLGSWEG
EINSCHLAGEN.

Lukrativ fiir Kunden und Vermittler dank gestiegenem Rechnungszins

m Sicherheit und Renditechancen durch iCPPI-Wertsicherungssystem

m Hervorragende und kostengiinstige Anlagemdglichkeiten

m Attraktive staatliche Férderungen aus Zulagen und mdéglichen Steuerersparnissen
[

Hoher garantierter Rentenfaktor

WWK VERSICHERUNGEN Vertriebsberatung: +49 89 51142000 oder info@wwk.de

Eine starke Gemeinschaft

Basisinformationsbl&tter und weitere Informationen nach der PRIIP-Verordnung finden Sie im Internet unter wwk.de/BIB.




