Beratung & Qualitat

Nie wieder
Makler

Eimar Sittner hat die Fronten
gewechselt — und ist als
Versicherungsberater im
eigenen Unternehmen rundum
zufrieden

r verkauft nicht mehr, er berit jetzt.

Frither war er Makler, nun nennt El-
mar Sittner einen kleinen, feinen Betrieb
sein Eigen: ,,Risikomanagement und Ver-
sicherungsberatung®. Als einer von rund
300 Honorarberatern in Deutschland ana-
lysiert und betreut Sittner den Versiche-
rungsbedarf seiner Mandanten. Diesen
Status schitzt Sittner, der bis 1998 Nieder-
lassungsleiter und Prokurist des Industrie-
versicherungsmaklers Aon Deutschland
war. Er wiirde seine Tétigkeit im Leipzi-
ger Unternehmen nicht wieder eintau-
schen, verrit er, insbesondere nicht ge-
gen die eines Maklers.

Dabei herrschen auf dem Versiche-
rungsmarkt keineswegs paradiesische
Zustdnde. Versicherungsmakler und -ver-
mittler dominieren und erschweren die
Positionierung. Mit hunderten von Mit-
arbeitern spannen die groflen Makler-Un-
ternehmen ihr Beratungsnetz quer iiber
alle Segmente. Sachversicherungen, Kran-
ken-, Lebens- und Rentenversicherung,
betriebliche Altersversorgung, Gewerbe-
und Industrieversicherung: Wer damit
wirbt, in allen Bereichen unabhéngig zu
beraten, verlangt sich viel ab. Ein kleines
Unternehmen wie Sittners sechskopfiges
Team muss seine Kompetenz klug biin-
deln. Mit der Ausbildung zum Versiche-
rungsfachmann oder zur ~fachfrau und
dem Eintritt ins Vermittlungsregister der
Deutschen Industrie- und Handelskam-
mer (DIHK) sind zwar die formalen Vor-
aussetzungen fiir eine gewerbliche Tétig-
keit als Berater erfiillt. Relevante Kennt-
nis {iber Sparten, Angebote und Untiefen
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der Versicherungsbranche sind damit aber
noch nicht erworben. Es ist unerldsslich,
sich standig weiterzubilden. Betriebs- oder
Volkswirte, Versicherungsfachwirte oder
angehende Berater mit juristischer oder
versicherungswirtschaftlicher Vorerfah-
rung haben einen Vorteil. Sittner selbst
hat ein Diplom des Landes Nordrhein-
Westfalen in Rechtspflege abgelegt und
seinen Master of Laws erlangt. ,Wenn
man in einem kleinen Team arbeitet®, rit
Elmar Sittner, ,sollte man sich als Bera-
ter tunlichst ein Spezialgebiet suchen, in
dem man Know-how-Fithrer wird.“ Ein
Konzept, das in seinem Fall aufging: Sein
Unternehmen betreut 6ffentliche Auftrag-
geber, vom Bundesministerium bis zur
Stadt, von Ver- und Entsorgungsunter-
nehmen bis zum Klinikum. Fiir sie konzi-
piert und begleitet er schwerpunktmigig
EU-weite Versicherungsausschreibungen,
zu denen seine Mandanten nach dem Ver-

Elmar Sittner (51)

m Jahr 1998 griindete Elmar
Sittner sein Unternehmen fiir
Risikomanagement und Versiche-

rungsberatung. Der Betrieb hat
sich auf die Beratung 6ffentlicher
Institutionen und Unternehmen
spezialisiert, deren Versicherungs-
ausschreibungen er entwirft

und begleitet. Der Kunde erhait
idealen Versicherungsschutz und
spart obendrein Pramien. <

gaberecht verpflichtet sind. Sittner ent-
wirft die Bedingungswerke der Vertrige
selbst und gibt diese fiir die Ausschrei-
bung vor: ,Auf diese Weise ist es mdglich,
vergleichbare Angebote zu erhalten. Das
ginge nicht, wenn man es den Versiche-
rern {iberliefle, die Bedingungen selbst
zu bestimmen oder ihre eigenen Bedin-
gungswerke anzubieten.”

Qualitat steigern fiir weniger Pramie
Die Zahlen beweisen, dass sich Sittners Ar-
beit lohnt: Pramienersparnisse fiir Stadte
und Gemeinden gehen bis in den sechs-
stelligen Bereich, eine Ersparnis von 30 bis
50 Prozent ist méglich. Eine Ersparnis, die
wohlgemerkt nicht durch Verzicht auf Ver-
sicherungsschutz erkauft worden ist, son-
dern dessen Qualitit noch gestiegen ist.
Gut fiir die Kunden, unbequem fiir den
Makler. Sittner plidiert fiir eine friedliche
Koexistenz: ,,Es gibt viele Kunden, denen
ichbei der Ausschreibung und Konzeption
des Versichertenschutzes helfe, die den-
noch mit Versicherungsmaklern in Teil-
bereichen zusammenarbeiten.“ Als un-
abhdngiger Berater bereitet Sittner Ver-
handlungen mit Maklern vor, bespricht
Ergebnisse mit seinen Mandanten und ist
in den Besprechungen anwesend - ,was
natiirlich nicht jedem Versicherungsmak-
ler gefillt. Aber Beratungstitigkeit muss
jaim Zweifel auch nichtimmer jedem ge-
fallen, ergdnzt er.

Am Ende des Tages zieht Sittner Befrie-
digungaus dem Wissen, seinen Mandan-
ten zum bestmdglichen Vertrag verholfen
zu haben. Sein Kundenservice beinhaltet
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noch mehr: Vielen Versicherungsnehmern
sind vertragliche Nebenverpflichtungen,
die aus Gesetzen oder dem Vertrag re-
sultieren, nicht klar. Wird die Wartung
elektrischer Anlagen wie vorgeschrieben
durchgefiithrt? Sittner hat ein Auge auf
diese Obliegenheiten. Bei einem Brand-
schaden néimlich entbindet Nachldssig-
keit den Versicherer schlimmstenfalls
von seiner Zahlungspflicht.

Im Schadenfall ist Sittner erneut zur
Stelle. ,Gerade in dem Segment, in dem
ich viele Mandanten habe, im Bereich der
offentlichen Entsorgungswirtschaft, fal-
len hiufig Feuerschiden in Millionen-
hohe an.“ Dann ist Schadenmanagement
angesagt: Sittner sucht einen unabhéngi-
gen Sachverstindigen — wozu er bei Grof3-
schiden ab einer Million Euro unbedingt
rit — und koordiniert die Verhandlungen
mit dem Versicherer. Trotz komfortabler
Rundumbetreuung: Die Akquise ist ein
schweres Geschift. ,Ich glaube, dass ei-
nige Versicherungsberater Miihe haben,
gut von ihrer Tétigkeit zu leben®, verrt
Sittner. Dass die Beratung Geld kostet, sei
den meisten Privatpersonen und Unter-
nehmen nur schwer zu vermitteln. Vor al-

lem, wo sie doch von Versicherungsvertre-
tern und anderen Vermittlern scheinbar
kostenfrei angeboten werde, erklart Sitt-
ner. Die Honorare des Beraters hingegen
fallen an, sobald dieser tatig wird. Auch,
wenn kein Vertrag aus der Beratung resul-
tiert. Ahnlich wie bei Steuerberatern wer-
den Stunden- oder Tagessitze festgelegt;
in Sittners Kundensegment ist ein pau-

Vielen Kunden ist nur schwer
vermittelbar, dass Versicherungs-
beratung Geld kostet.”

schales Honorar iiblich. Das birgt Heraus-
forderungen: Allein die Analyse der Risi-
kosituation und der bestehenden Vertrage
kann Wochen in Anspruch nehmen. Wer
diesen Zeitaufwand falsch schitzt, legtam
Zahltag drauf. ,,Auch dies spricht deutlich
fiir die Spezialisierung auf ein bestimm-
tes Kundensegment*, schlief3t Sittner. Die
Tragféhigkeit seines Konzepts, davon ist
er iiberzeugt, liegt in der Primienhdhe,
um die er fiir seine Mandanten verhandelt.
Bei einem Mindestvolumen von 50.000

Euro pro Jahr und entsprechenden Opti-
mierungsméglichkeiten rechnet sich der
Honorarposten fiir seine Auftraggeber.
Sittner schopft aus 18-jéhriger Erfah-
rung. Um den Betrieb langfristig fortzu-
fithren, sucht er qualifizierten Personal-
zuwachs mit Potenzial zum Mitgesell-
schafter oder Partner. Ein schwieriges
Unterfangen: Der Bekanntheitsgrad des
Berufsstandes ist gering. Hinzu kommt
Skepsis: ,,Exzellent ausgebildete Fach-
leute sind bei Maklern oder Versicherern
in gutdotierten Positionen®, erldutert Sitt-
ner. ,Sie nehmen das Risiko, zu einem Be-
rater zu wechseln, als hoch wahr - was es
nicht sein muss.“ Denn gerade Mitarbei-
ter von Maklerunternehmen haben mit
ihrer Branchenkenntnis beste Vorausset-
zungen, sich im Beratungssektor zu plat-
zieren. Sittner fiihlt sich mit der Beratung
offentlicher Institutionen und Unterneh-
men gut aufgestellt - fachliche Konkur-
renz fiirchtet er nicht. Makler bringen fiir
einen Wechsel zudem bereits Kompeten-
zen mit: Sie wissen, wie man Kundenver-
trauen aufbaut. Neben Loyalitét und Fach-
wissen sind dies die Grundlage einer ziel-
fiihrenden Beratertitigkeit. - jh <
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