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Manche Nische entpuppt sich als Sackgasse

Der Versicherungsmarkt
konsolidiert sich. Das geht
auch an den Maklern nicht
spurlos vortiber. Wer sich
nicht spezialisiert oder
zusammenschliefft, hat in
Zukunft schlechte Karten

VONBOLENT ERDOGAN

er Konzentrationsprozess
und der Trend zur Speziali-
sierung in der Maklerbran-
che setzen sich fort. .Der
mittelgrofe Generalist wird esin Zu-
kunft schwer haben. Ich gehe davon
aus. dass sich Makler mit 50 bis 100
Mitarbeitern noch stirker speziali-
sieren oder den Anschluss angriRere
Gruppen suchen werden*, sagt Til-
man Kay, Hauptgeschiftsfithrer des
Detmolder GroBmaklers Ecclesia, der
etwa 1350 Mitarbeiter beschaftigt.

Seit 1952 ist Ecclesia auf Deckun-
gen fiir Kliniken sowie kirchliche und
soziale Einrichtungen spezialisiert
und hat sich in dieser
Nische zum Grof-
makler gemau-
sert. Fiir dieses
Jahr geht Kay
von einem Um-
satz von 128 Mio. €
aus.  Gesellschafter ™%
von Ecclesia sind die
Evangelische Kirche, der ka-
tholische Caritasverband und
die Diakonie.

Auch Marktfithrer Aon Jauch & Hii-
bener setzt auf eine weitere Konso-
lidierung der Branche. Dabel leistet
das Untemehmen einen nicht uner-
heblichen und eigenniitzigen Beitrag
zur Marktbereinigung. . Unsere Stra-
tegie lautet, gezielt in Regionen oder
nach Sparten und Zielgruppen zuzu-

kaufen®. sagt Ralﬂh Liebke. Vorsit-
zender der Geschiftsfithrung von
Aon Jauch & Hiibener Versicherungs-
makler. Im Februar erwarb das Un-
ternehmen den Makler Unita, der
sich auf die Bau- und Immobilien-
branchen sowie freie Berufe spezia-
lisiert hat, und im Oktober den In-
house-Broker des Stuttgarter Bau-
unternehmens Wolff & Miiller. .Das
sind Mirkte, die uns immer interes-
sieren”, sagt Liebke. Die Zusammen-
arbeit mit oder die Ubernahme von
Platzhirschen mache es dabei einfa-
cher, in diesen Mirkten Tritt zu fas-
sen. Weitere Zukaufe seien denkbar.

Gleichzeitig setzt Aon auf den Auf-
bau interner Expertenteams: .Wir
haben beispielsweise innerhalb we-
niger Jahre eine Einheit aufgebaut,
die sich um Sportrisiken und Enter-
tainment kiimmert.* Eine andere
Spezialabteilung befasst sich mit
Krisenmanagement, zum Beispiel
bei Entfthrungs- und Erpressungs-
risiken, Produktschutz-
themen oder Terror-

gefahren. .Wir wollen
weiterwachsen*, kiin-
digr Liebke an.

Doch GroRe ist
nicht alles. Liebke
hat auch das Ge-
schaft vor Ort im
| Blick. Hier seien
| kleine Makler ge-

geniiber den gro-

Ben im Vorteil: Da-
mit von diesem Ge-
schift etwas abfillt,
unterhdlt Aon ein Netz

von regionalen Biiros. .Fiir
unsist unabdingbar, dass wir auchin
der Region vertreten sind.”

Nicht jedes neue Geschaftsfeld der
Assekuranz entpuppt sich auch als
lukratives  Betiitigungsgebiet  fiir
Makler. .So hat sich die Deckung von
Terrorrisiken trotz anfanglicher Er-
wartungen nicht als groRes Geschift

herausgestellt”, s. Liebke. Skep-
tisch lsgteer auch l‘:gltm kiurzlich \'EE’A
abschiedeten Allgemeinen Gleichbe-
handlungsgesetz (AGG): .Das ist ein
Thema. mit dem man sich auseinan-
dersetzen muss. Aber es ist noch zu
frith. um sagen zu kénnen, ob sich
hier ein neues Feld fiir Spezialisten
ergeben wird."

Auch Horst Thlas vom Kbélner
Spezialmakler Thlas & Kaberich sieht
hier keinen groBen Markt. Ihlas
glaubt nicht, dass h gerichtlich
festgesetzte Schadensersatzansprii
che oberhalb der

blichen Seh)st-
behalte bewegen werden

Die Firma Ihlas & Kéberich ist sei
2005 aktiv. Der Makler hat a
aufdie Nische Financial Lines spezia-
lisiert. Dazu gehéren neben den hier-
zulande bereits bekannten Manager-
haftpflichtpolicen auch Prospekt-
haftungsversicherungen bei Bér-
sengingen. Produkterpressungsver-
sicherungen oder Kidnapping-Poli-
cen. .Unser Fokus liegt auf den Top-
300-Unternehmen mit Umsétzen

n mehr als 2 Mrd. €. Aus Risiko-
sicht und aus Sicht des Versiche-
rungsnehmers sinnvoll, diese
Produkte zusammenzufassen, sagt
Thlas. Komme es zum Schaden. seien

nidmlich fast immer mehrere Policen
gleichzeitig betroffen.

Ansprechpartner von lhlas sind
konzerneigene Makler und Versiche-
rungsabteilungen. .Die brauchen
unser Know-how in den Randspar-
ten der Financial Lines, was oft nur
drei bis fiinf Prozent der Versiche-
rungskosten ausmacht.* Dagegen
béten GroRmakler 100 Prozent der
Versicherungen an. Konzerneigene
Makler fragten so viel Beratung aber
nicht nach.

Ursprungsland der Financial Lines
sind die USA. Daher dominierten
englischsprachige Vertragstexte, die

nur von wenigen Maklern beherrscht
wiirden. .In dieser Liicke fungieren
wir als Spezialmakler, sagt Ihlas.
Doch die Konzentration auf Ni-
schen birgt auch Tiicken. Weil das
Wachstum an Grenzen st6ft. hat
Ecclesia in den vergangenen Mona-
ten kraftig zugekauft, zuletzt den
Kolner Industriemakler Sitt & Over-
lack. .Wenn ein Unternehmen eine
Nische durchdrungen hat, wird es
schwieriger zu wachsen®, sagt Kay.
-Wir wachsen jetzt in weitere Ni-
schen und Geschiftsfelder mit dem
Ziel, unsere Position gegeniiber den
Versicherern auszubauen.”




