Blick in die Zukunft
So positioniert sich PHONIX MAXPOOL
in einer Welt des Wandels

Mehr Zeit fur die Beratung Matchingmodelle in der bAV  Simplr geht’s nicht!
Machen Sie es sich bequem — mit Der einfachste Weg zu Mit dieser Kunden-App wachsen
der Backoffice-Lésung easyOFFICE! unerschlossenen Zielgruppen die Bestande wie von selbst
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Die VergutungsstruRtur
Ist bel einigen
Versicherern verrutscht

Werden Versicherer kuinftig auf Pools als Vertriebsweg verzichten?
HDI bietet seit 1. Oktober 2024 tiber Pools kein Neugeschaft mehr in
der Kfz-Versicherung fur Privatkunden an. Auch das Geschaft

in den privaten HUS-Sparten tber Pools wurde dort eingeschrankt.

MAXPOOL-Chef Oliver Drewes nimmt Stellung.

HDI begriindete den Schritt damit, dass die BaFin
ein kostendeckendes Geschéft erwartet, nach

den marktweiten Verlusten der Anbieter in

der Kfz- und der privaten Sachversicherung.

Ist das nachvollziehbar?

Die Schadenquoten im Poolgeschaft sind zumindest
nach unseren Auswertungen bei MAXPOOL
keinesfalls schlechter als in anderen Vertriebswegen.
Was da im Oktober bei HDI los war, erschlieBt sich
mir nicht. Naturlich missen Versicherer auskdmm-
liche Tarife fuhren, und naturlich gibt es immer

mal wieder Anpassungsbedarf. Aktuell sind insbe-
sondere Gebdudeversicherungen und der Kfz-Markt
fast flachendeckend untertarifiert. Das hat aber
keinesfalls etwas mit dem Vertriebsweg der Makler
oder Maklerpools zu tun.

Sind Pools fiir die Versicherer zu teuer geworden?
Bekanntlich verdienen Maklerpools in der Spitze ein
paar Punkte fur die Bundelung des Geschafts und
far die technische Verarbeitung und Vereinfachung
der Geschéftsabwicklung. Dies sollte sich aber
naturlich aus Sicht der Versicherer entsprechend
rechnen, im Vergleich zu den anderen Vertriebs-
wegen. Wenn dies nicht der Fall ist und das Makler-
geschaft somit zu teuer aus Versicherersicht wird,
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durfte die allgemeine Vergitungsstruktur des Versi-
cherers verrutscht sein. Wenn also jeder Makler-
betrieb, auch mit wenig Umsatz, bereits sehr hohe
Vergutungen vom Versicherer bekommt, der
Maklerpool somit noch ein paar Punkte auf eine im
Allgemeinen bereits zu hohe Vergtitung ,,on top*
erhalt, damit es wieder in den Markt passt, dann
wird es irgendwann moglicherweise zu teuer. Dann
liegt aber der Schlissel nicht im strategischen
Marktaustritt aus dem sehr gro3en Geschéftsbereich
mit den Pools, sondern vielmehr in einer Neu-
strukturierung der gesamten Vergttungen.

Wie kénnte das zum Beispiel aussehen?
Vergltungen missen in gewisser Weise an Geschafts-
volumen und an Art und Umfang der Prozessablaufe
angelehnt sein, um zeitgemafl und modern zu sein.
Versicherer, die in vertriebstechnischer Sicht gut
gefuhrt sind, haben das schon lange verstanden. Und
naturlich braucht es in den notleidenden Sparten
entsprechende Pramienanpassungen, um die
allgemeinen Defizite zu kompensieren, die garantiert
nicht durch die geringe Poolmarge verursacht
wurden. Insofern rechne ich in Zukunft nicht mit
weiteren Schwierigkeiten aus dieser Richtung, die
sich speziell auf Maklerpools beziehen.



»Die Untertarifierung
mancher Sparten
hat keinesfalls etwas mit
dem Vertriebsweg
der MaRler oder mit
MaRlerpools zu tun.«

Das heiB3t, der Vertriebsweg Makler wird

nicht hinter die AO zurtickfallen?

Aus meiner Sicht wird es der Markt der Ausschlief3-
lichkeitsvermittler zunehmend schwerer haben,
schon durch Effekte, die die kiinstliche Intelligenz
mit sich bringen wird. Die bereits laufende Entwick-
lung zahlt vielmehr auf effiziente Produktvergleiche
und damit auf den Makler-Vertriebsweg ein, wenn
der Maklerbetrieb es versteht, sich mit den Tools
der Kl und der kunftig immer starker werdenden
Onlinebetreuung sauber zu vernetzen. Daflr sind wir
als MAXPOOL und die anderen Poolanbieter heute
schon sehr relevant und kiinftig immer bedeutsamer
fur den Maklerbetrieb. <
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