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VERSICHERT?

TIPPS UND INFORMATIONEN
ZUR ABSICHERUNG IHRES UNTERNEHMENS

FUR MACHER, MARKT UND MAMNAGEMENT



TITEL VERSICHERLUNG

Was Versicherungen mit dem Zuckerwiirfel im Bodensee verbindet

Ralf Kammer ist Geschiftsfithrer des Versicherungsmak-
lers Maber GmbH in Qsnabrick. Er edautert, welche
Vorteile der Handel aus der Zusammenarbeit mit einem
ermittler ziehen kann.

Was spricht fiir die Zusammenarbeit mit cinem
Versicherungsmakler?

Ralf Kammer: Jeder Hindler hat einen individuellen
Versicherungsbedarf, weil Somimente, Immobilien,
Standorte, Warenbezugsquellen usw, differieren. Als
Versicherungsmakler analysieren wir zunichst diese un-
terschiedlichen Risiken und durchiorsten daraufhin den
Versicherungsmarkt nach der optimalen Absicherung,

Ralt Kammer,
Maber-Geschilafihner

Waorauf ist bei der Auswahl eines Maklers zu achien?

[ras Versicherungsmetier ist fiir uns tigliches Handwerk. Ein guter Mak-
ler zewchnet sich dariiber hinaus durch seine Branchenkenninisse im
Handel aus. Er sollte etwa Lieferketten - auch auf internationalen Mirk-
ten =, gesetzliche Rahmenbedingungen, Verbraucheranspriiche usw. ein-
schitzen kénnen, weil er genau das gegeniber Versicherem vertreten
s,

Ist die Sorge von Kunden um eine unabhingige Beratungsleistung
cines Maklers berechuigt?

Man kann das nicht ganz von der Hand weisen, denn die Kentollinstr-

mente sind sehr beschriinkt, Der Eaufmann ist auch beim Einkauf won
solchen Dienstleistungen auf sein unternehmerisches Geschick ange-
wiesen. Doch das Know-how eines Beraters wird beim Telefonat oder
spitestens beim Erstgespriich schinell transparent,

Welche Leistungen bietet die Naber GmbH?

Wie bereits gesagt, wir analysieren erst und schreiben dann aus, meistens
auf dem deutschen Versicherungsmarkt. Gemeinsam mit dem Hindler
suchen wir das optimale Kosten-Mutzen-Yerhilinis. Schiussendlich aber
reflektient die Abwicklung im Schadensfall unsere Leistung, Dann diber-
nimmt Maber die Regie, und wir stimmen uns mit unseren Kunden ab,
um evtl. Institute, Sachverstindige oder Fachanwailte aus unserem Netz-
werk zu identifizieren. Wirtschaftliche Interessen wigen wir gegeniiber
rein rechtlichen Sachwverhalten ab und sewzen diese gegentiber den Versi-
cherern durch.

Gibt es Schwerpunkte bei Threr Beratungsfunkiion?

Wir fithren das Fachwissen unserer Kunden und unser Enow-how in
puncta versicherbare Risiken und Preistransparenz zusammen. Lebens-
mittelhindler bringen zum Beispiel Details zur Warenbeschaffung, Dis-
tribution oder verdnderte Rechis- und Haﬁungsgmndlagen mit ein. Im
Grofi- und Einzelhandel setzen etwa Schadenhaufighein oder ihre Aus-
breitung Schwerpunkte.
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Sie gehdren zur Artus-Gruppe, elnem Zusammen-
schluss von zehn Versicherungsmaklern unter ¢i-
ner Holding. Welche Vorteile zichen lhre Kunden
daraus?

Alle zehn Mitglieder arbeiten eiperverantwortlich. Bs
gibt individuelle Netzwerke mit Vertrags- und Schaden-
erfahrungen. Durch fachlich defimene Kompetenzzen-
tren wird der bundesweite Input gebiindelt und unseren
Kunden bei entsprechenden Anforderungen aur Ver-
figung gestelle. Des Weiteren hat die Artus-Cruppe in
mehir als 30 Lindern Kooperationspariner, so dass jedes
einzelne Maklerhaus seine Kunden aufl intermationalen
hirkzen begleiten kanmn.

Kénnen lThre Kunden auch verschiedene Dienstleistungspakete
schniiren?

Selbstverstandlich. Ein mittelstindischer Einzelhndler bendtigt eine
anders Dienstlelstungspalee als ein Global Player. Bei besonders indi-
viduellen Anforderungen ziehen wir auch diberregional titige Rechis-
amwaliskanzleien hinzu und bei diversen Risikobeurteilungen auch
schon mal das eine oder andere Instinn,

Fithren Sie turnusmiaBig Versicherungs-Checks durch?

Das gehdrt zu unseren Schwerpunkten. Versicherungsprogramme singd
den sich dindernden Risiken regenm.‘iﬂig anzupassen, auch wenn die Ver-
sicherungsvertrage in den vergangenen Jahren Nexibler geworden sind.

Bekommt lhre Diensileistung in Krisenzeiten noch mehr
Bedewiung?

Aufjeden Fall, weil die Anforderungen in Krisenzeiten tendenziell hiher
werden. Die Diskussionen Gber Zahlungsziele, Geschifisfithrerhafiung
usw, haben Einfluss auf Versicherungsvertrage, die vor einigen Jahren
vielleicht noch relativ unbedeutend waren, Heute ist man in der Lage,
den viel zitierten , Zuckerwiirfel im Bodensee” aufzuspiren. Die Quali-
titsanforderungen schrauben sich wie eine Spirale nach oben und ha-
ben Auswirkungen u.a. auf die Produkthafipflicht und Ricknifkosten,
und damit auch auf die entsprechenden Versicherungen.

Welche Versicherungen sind aus Ihrer Sicht fiir Haindler zwingend,
welche sind dberflissig?

Wenn wir die Wahmscheinlichkeit méglicher Schiden und ihre Ausbrei-
mng auf Grund von Efahrungswerten beurteilen kénnen, muss der
Hindler entscheiden, ob seine Liquidici oder Ricklagen das abdecken
oder ob sie in kalkulierbare Versicherungsprimien umzuwandeln sind.
Aus unserer Sicht muss aber auf jeden Fall das Haftungsrisiko fiir Betrieh
und Produlte abgesichert werden, Auferdem raten wir zur Betriebs-
unterbrechungsversicherung, weil St6rfille durch Brand, Sterm oder
Hochwasser sich im Geschitfisalltag fast gar nicht mehraufholen lassen,



