Die neuen Mitspieler

Wie Makler das Reiseversicherungsgeschéft beleben

Frankfurt. Es war schon ein Coup, als
der Versicherungsmakler MDT im ver-
gangenen Jahr das Reiseversiche-
rungsgeschift von TUI von der Euro-
paischen tbernahm. Seither kommen
die Reiseversicherungen im
TUI-Kataloggeschalt von einem
Konsortium unter Federfah-
rung der R+V, der Mutterge-
sellschaft von MDT. Seit seinem
Start im April 2008 hat der
neue Makler, zu zwei Dritteln
in R+V-Besitz, gut 120 Veran-
stalter und 30 Reiseburos als
Kunden gewonnen, darunter
GrofRe wie Alltours oder Schau-
insland.  Insgesamt  betreut
MDT derzeit ein Pramienvolu-
men von rund 24 Millionen Eu-
ro. Zum Vergleich: Marktfuhrer
Europaische kommt auf ein

Pramienvolumen von rund 230 Geschéftsfihrer von verlassen sich auf einen
Millionen Furo im Jahr, die Kaera, will den Kunden Makler ihres Vertrau-
Hanse-Merkur, Nummer drei maBgeschneiderte ens, weiB Kristina

im Markt, aul etwa 90 Millio-
nen Euro.

Die derzeit drei auf die Touristik spe-
zialisierten Versicherungsmakler TAS,
Kaera und MDT sind tberzeugt, dass
der Markt noch einiges an Geschalt far
sie bereithalt. Kaera zum Beispiel hat
bereits den FuR bei Thomas Cook und
Expedia mit der Insolvenzabsicherung
in der Tir und gerade zum Januar
2009 Tkarus Tours als Kunden im Be-
reich der Reiseversicherung gewon-
nen. Dabei kommen die Rucktritts-,
Kranken- und sonstigen Versicherun-
gen oft von mehreren Anbietern, im
Falle lkarus etwa von HDL Gerling,
Europ Assistance oder ACE European
Group. Die Abwicklung und Betreu-
ung allerdings lauft aber Kaera.

Aus Sicht der Makler ist dieses Modell
in der Reisebranche noch stark aus-
baufahig. ,Im gewerblichen Bereich
verlassen sich bereits wesentlich mehr
Kunden nicht mehr aul einen einzel-
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Produkte bieten.

nen Versicherer, sondern auf einen
Makler ihres Vertrauens®, sagt Kristi-
na Daring von MDT. Diese Entwick-
lung werde auch in der Touristik wei-
ter zunehmen.

Fotos: Kaera, TUI

=y

Diring von MDT.

Die Grunde daftir haben die neuen
Mitspieler auch gleich parat: Als
Makler analysieren wir die Bedurfnis-
se der Kunden neutral und bieten so
mafigeschneiderte, individuelle Pro-
dukte®, wirbt Gerhard Lorkowski, Ge-
schaftsfihrer von Kaera. Man konne
gleichzeitig eigene Versicherungspro-
dukte anbieten und dennoch andere
Versicherer empfehlen, falls deren
Produkte besser zum Kundenbedurt-
nis passten, so Lorkowski.

Diring von MDT nennt konkrete
Beispiele: Betreibt ein Veranstalter et-
wa eigene Anlagen im Ausland, hat
ecigene Reiseleiter im Einsatz, bietet
Plerdereiten an oder besitzt sogar ei-

ne eigene Insel, treten hier unter-

schiedliche Risiken auf, die auch in-
dividuell abzusichern sind. Hierzu
arbeitet MDT mit insgesamt 21 Versi-
cherern zusammen. Nicht unublich

Immer mehr Kunden

sind auch Konsortien aus mehreren
Versicherern, die sich ein Risiko tei-
len, das ein einzelner Anbieter nicht
oder nur zu hohen Pramien tberneh-
men wirde.
In solchen Fallen kann sich far
MDT auch die Nidhe zur Mut-
ter R+V auszahlen. Denn falls
sich einmal [ar ein spezielles
Risiko absolut kein Versicherer
findet, steht immer noch die
R+V zur Stelle, um ein passen-
des Produkt zu schneidern.
JSomit kénnen wir [ar wirk-
lich jedes Risiko ein Produkt
anbieten und mussen keinen
Kunden ablehnen®, wirbt Di-
ring.
Einen weiteren Vorteil sehen
die Makler darin, dass sie aus-
schlieflich im Interesse ihrer
Kunden tarig sind: Denn wah-
rend ein Versicherer kaum von
sich aus Pramien senken wird,
so das Argument der Makler,
beobachten sie permanent den
Markt und versuchen Preisvorteile
fur ihre Kunden herauszuholen —
und das far Letztere vollig ohne Kos-
ten.
Doch mussen, wenn sich ein zusitz-
licher Mittler in die Kette einschaltet,
der seine Leistung bezahlt sehen will,
nicht am Ende zwangslaufig die Versi-
cherungspramien steigen? Das Argu-
ment weils Daring zu entkriften: Die
Makler nehmen den Versicherern sehr
viel Arbeit ab, so Diring, ob im Au-
Bendienst oder im Backollice. Diese
eingesparten Kosten rechtfertigten das
Honorar des Maklers. Am Ende, so
scheint es, ergibt sich durch die Mak-
ler fiir alle Beteiliglen eine Win-win-
Situation. During ist jedenfalls uber-
zeugt, dass der Markt fiar die
Spezialmakler noch deutlich wachsen
wird.
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