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CHRISTIANE FISCHER

ine Frage horen Versicherungsmakler

hiufig, aber nicht gern: ,,\Was haben

Sie eigentlich an neuen Produkten,
und wie entwickeln sich Thre Primien?”
Denn dann ist klar, dass sie ihr Geschifts-
modell von Grund auf erkliren miussen. Ein
standardisiertes Produktportfolio mit festen
Primienlisten gibt es in der Maklerwelt
namlich nicht. Anders als die Versicherun-
gen selbst — wie Europdische (ERV) oder
Elvia — analysieren die Versicherungsmakler
zunichst den Leistungsbedarf ihrer Kunden
und fragen dann bei cinem oder mehreren
Risikotrigern an, wer diesen Bedarf erfullen
kann. Und das zu moglichst gtinstigen Prd-
mien. ,,Wir sind Sachwalter der Kundenin-
teressen und nicht einem einzelnen Ver-
sicherer verpflichtet”, fasst TAS-Geschafts-
fithrer Peter Hamburger zusammen.

Dabei beschrdnkt sich das Leistungsspek-

trum der Makler nicht auf die Reiseversi-

cherung. Auch Haftpflicht-,
Sach- und Personenscha-

 den- oder Krankenversi-
cherungen sowie Spezial-
versicherungen aller Art
kénnen zu individuellen
Konzepten fiir die einzel-
nen Segmente der Touris-
tikbranche zusammenge-
schntrt werden.

An der klassischen ,,Rei-
= seruckmitt” scheiden sich
Sy allerdings die Geister: Wih-

rend Europdische und Co ihre
Produkte tiber Veranstalter und Reisebiiros
verkaufen, konnten die Makler fir diese
Leistung bislang lediglich dieVeranstalter als
Kunden gewinnen.

Und die scheinen derzeit so richtig auf
den Geschmack zu kommen. Ob TUI, All-
tours, Schauinsland, Vtours, RUF oder OFT
Reisen — sie alle haben in letzter Zeit ihre
Reiseversicherungsvertrige mit einem Mak-

ler abgeschlossen. HeiBt das, das Geschifts-
modell der Spezialversicherer brockelt? Sind
die Makler die besseren Versicherer? Erstens:
Makler sind Makler und keine Versicherun-
gen, darauf legen sie groBten Wert. Und
sweitens: Der aktuelle Run der Veranstalter
auf das Maklermodell ist eigentlich ein Run
auf einen neuen Marktteilnehmer.

Denn die Szene der Versicherungsmakler
ist in diesem Jahr ordentlich in Bewegung
geraten. Der jahrzehntelange Platzhirsch
Touristik Assekuranz Service (TAS) hat An-
fang 2008 eine spiirbare Konkurrenz be-
kommen, und zwar in mehrfacher Hinsicht.
Nicht nur, dass sich Helmut Deininger, ehe-
mals Vertriebsleiter der ERV-Tochter TAS, mit
dem Makler der Touristik (MdT) im glei-
chen Geschiftsfeld selbststindig gemacht
hat. Er hat auch gleich neun Mitarbeiter sei-
nes fritheren Arbeitgebers mit in die Zen-
trale nach Dreieich genommen.

Bereits nach wenigen Monaten kam das
bose Erwachen fiir die TAS-Chefs Alexander
Piwonski und Peter Hamburger: Eine ganze
Reihe von Kunden, darunter Veranstalter-
Schwergewichte wie Alltours und Schauins-
land, wechselten zu MdT. Und nicht nur das.
Zulauf bekam der neue Makler auch vom
Marktfithrer TUI, der vorher mit der Euro-
piischen verbunden war. AuBerdem haben
sich Vtours und RUF Jugendreisen fiir den
Newcomer entschieden.

Klar, dass die fritheren Kollegen von Hel-
mut Deininger not amused sind. Wird ihnen
unter der Hand doch gern mal unterstell,
als Tochterunternehmen der Europdischen
Reiseversicherung nicht ganz neutral agie-
ren zu kénnen. , Kompletter Unsinn”™, sagt
dazu TAS-Chef Hamburger. ,,Unsere Mutter
redet uns nicht ins Tagesgeschift rein. Und
wir wiren doch keine Makler, wenn wir
nicht unabhingig wiren.” Auf diese Unab-
hingigkeit pocht derweil auch Deininger,
obwohl sein MdT mehrheitlich zum R+V-
Konzern gehort. Ganz ohne schwergewich-
tige Beteiligung kommt dagegen der Drit-



