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A Markt im Blick.

Herr Hartmann, herzlichen Gliickwunsch zum Jubildum.
Wie war es, vor 30 Jahren ein Maklerunternehmen zu
griinden?

Herzlichen Dank! Kurz gesagt: spannend, lehrreich
und teuer. Ich war 23 Jahre alt, als ich in der Versiche-
rungsbranche gestartet bin. Damals habe ich meinen
zukiinftigen Grindungspartner, Gunther Bauer, ken-
nengelernt und wir haben zunachst drei Jahre lose als
Einzelvermittler zusammengearbeitet. 1990 haben wir
uns entschlossen, ein gemeinsames Unternehmen in Form
eines Versicherungsmaklers zu griinden. Die Firma hieff
damals Bauer und Hartmann Versicherungsmakler
GmbH und startete anfangs mit tberschaubaren 200
Privatkunden. Wir waren froh ber jeden Vertrag, den
wir dazugewinnen konnten. Damals vermittelten wir
hauptsichlich Versicherungen fiir Privatpersonen in
unserer Region.

Was war lhr Background?

Ich bin nach der Schulausbildung fir zwei Jahre zur
Bundeswehr gegangen und habe wihrend meiner Bun-
deswehrzeit die Versicherungswirtschaft kennengelernt
mit meinem eigenen ersten Autoversicherungsantrag.
Der Herr, der mich da beraten hat, hatte einen eigenen
Unfallversicherungsvertrieb fir die Basler Versicherung
aufgebaut und hat mich gefragt, ob ich bei ihm im Biiro
arbeiten will. So bin ich in die Versicherungswirtschaft
reingerutscht. Zunachst arbeitete ich drei Jahre lang als
Agent fiir die Basler bzw. Deutscher Ring. Das war von
1987 bis 1990.

Warum wollten Sie lieber Versicherungsmakler werden?

Das war eigentlich recht offensichtlich. Der
Deutsche Ring war zum damaligen Zeitpunkt schon ein
Vollsortimenter, aber man ist mit nur einem Produktan-
bieter trotzdem regelmifig an seine Grenzen gestofen.
Mein Partner und ich haben uns zudem sehr frih
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DER DEUTSCHE VERSICHERUNGSMAKLER GMBH & CO. KG (DVM)

Die DVM fetert 30-jdhriges Bestehen. Zeit fiir einen Riickblick auf die Anfangs-
Jabre und die Entwicklung hin zu einem modernen Maklerunternehmen, das

sich den Herausforderungen von Digitalisierung bis Fachkriftemangel stellt. Die
Nachfolge ist schon geregelt, gleichermaflen hat die DVM die Verinderungen am

Gedanken um die Betreuung unserer Kunden gemacht
und wir wollten, dass sich die Versicherungsbestinde in
unserem Eigentum befinden.

Der Wechsel aus dem Agentursystem in den Makler-
status ist auch heute noch mit vielen Fragen verbunden.
Wie war das bei lhnen?

Der Wechsel stiefS bei meinem damaligen Vertrags-
partner auf wenig Begeisterung, vielleicht weil ich
damals schon einen gewissen Erfolg beim Deutschen
Ring hatte. Ich durfte meine Kunden aber in unser neu
gegriundetes Maklerunternehmen mitnehmen. Das hat
damals noch der Filialdirektor in Minchen entschieden
- so was gibt es heute alles nicht mehr. Es wurde dann
sogar mit uns und unserer neuen Firma eine Courtage-
vereinbarung getroffen. So war das rickblickend wahr-
scheinlich ein Unikum.

Wie ging es weiter?

Wir hatten die ,klassische® Zweiteilung in unse-
rem Unternehmen vorgenommen. Ginther Bauer war
aufgrund einer hohen Affinitat fiir EDV und IT der
Mann und Organisator fir den Innendienst. Meine
Starken lagen mehr in der Beratung, im Verkauf und
in der Kommunikation. Daher war ich fir den Ver-
triebsaufbau zustindig,.

Die Verwaltungssoftware war damals auch schon ein
riesiges Thema. Wir haben drei oder vier Anbieter aus-
probiert, bis wir dann den richtigen gefunden haben.
1991 haben wir uns vertrieblich vergrofert und er6ffne-
ten eine Geschaftsstelle in der Nahe von Chemnitz. 1996
ist Mario Kozuch, damals ein Bezirksdirektor aus dem
Maklerbereich, mit dem wir schon lange Jahre zusammen-
gearbeitet hatten, an uns herangetreten. Er hat den Vor-
schlag gemacht, ein Maklerunternehmen aus Straubing
zu kaufen, dessen Geschaftsfithrer in den Ruhestand gehen
wollte. Und so kam Mario Kozuch als dritter Partner ins



Spiel. Das war riickblickend betrachtet der entscheiden-
de Schritt in eine neue Dimension.

Wir firmierten in die Deutsche Versicherungsmakler
GmbH um, um mit einem starken Namen im Markt
wahrgenommen zu werden.

Mit einer fiir uns damals erheblichen Investition
von 1 Mio. DM erwarben wir dieses Unternehmen.
Leider stimmten die Zahlen und
Fakten nicht ganz so, wie sie uns
der Verkiufer dargestellt hatte, was
sich in der Retrospektive zu einem
erheblichen Risiko entwickelte.
Unsere Kalkulationsgrundlagen hat-
ten sich damit verschoben, doch
wir haben es mit viel ,,Schweiff und
Blut® gestemmt. Heute ist die Nieder-

»Die grofSten Heraus-
forderungen sind
sicherlich politischer
Art. Honorarberatung
oder courtagefreie Tarife
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Online-Beratungen sind fir uns fast der Standard-
prozess geworden. Wir haben dafiir an jedem Standort
einen professionellen Videoberatungsraum eingerich-
tet. Neue Projekte sind eher eine eigene App und diverse
CRMTools. Wir arbeiten an einem Online-Kundenpor-
tal, in dem der Kunde jederzeit seine personlichen
Daten abrufen kann. Auch der Live-Video-Chat ist eine
Uberlegung. Unser grofes Ziel ist,
dass wir mit dem gesamten Unter-
nehmen in einer Cloud arbeiten
werden — das haben wir bereits zu
30 bis 40% erreicht. Diese grofSen I'T-
Themen beschaftigen uns gerade.

Die neuen Nachhaltigkeitspflich-
ten sind ein weiteres grofes Thema.

lassung Straubing eine der tragen- 1)87_‘][6})[671 thr Ziel, Wie gehen Sie damit um und ist

den Séulep unseres Unternehmens wenn der Kunde oder das allgs zu scrlaffen? .

- rund ein Drittel des gesamten } Natiirlich gibt es immer irgend-

Volumens wird dort betreut. Durch der Markt gar nicht etwas, das einem, zusatzlich zum

viel Vertrieb und den einep ogler bereit ist, dies zu nor‘n?alen Tagesgeschiift, noch von

anderen Bestandskauf hat sich im « politischer Seite aufs Auge gedriickt
bezahlen.

Laufe der Jahre das gesamte Unter-
nehmen von ehemals 200 Kunden
auf aktuell ca. 15.000 Mandaten
weiterentwickelt.

Ein groffer Meilenstein war dabei auch die Zertifi-
zierung unseres Hauses nach DIN EN ISO 9001 vor
etwas Uber zehn Jahren. Auf diese Zertifizierung als einer
der ersten Makler in Deutschland sind wir noch heute
mit all ihren Facetten sehr stolz.

Wie wiirden Sie heute lhr Unternehmen beschreiben?

Wir sind ein mittelstindischer Versicherungsmakler
mit Schwerpunkt auf Gewerbebetrieben. Etwa 70%
unserer Dienstleistung erfolgen im gewerblichen Sach-,
Haftpflicht- und Kfz-Geschift. Im Spezialbereich bAV
sind wir seit rund 15 Jahren stark engagiert. Dort haben
wir uns mit einem Expertenteam, allen voran mit unse-
rem Gesellschafter Mario Kozuch, aufgestellt und im
Jahr 2007 eine zusatzliche Unternehmung gegriindet,
die GPZ Gesellschaft fiir Pensionszusagen mbH. Dort
arbeiten wir unter anderem auf reiner Honorarbasis
nach dem Rechtsdienstleistungsgesetz und sind als Ren-
tenberater zugelassen.

Sie sagen, Sie haben zu Beginn mehrere MVPs aus-
probiert. Wie wiirden Sie heute den Digitalisierungs-
grad lhres Unternehmens beschreiben?

Nach eigener Einschitzung befinden wir uns da im
oberen Drittel. Unser MVP bietet hier sehr viele Mog-
lichkeiten. Wir fingen auch schon vor rund zehn Jahren
an, moglichst papierfrei zu arbeiten. In unseren Bera-
tungsprozessen sind wir nahezu komplett medien-
bruchfrei mit digitaler Unterschrift. Wir haben zudem
diverse Schnittstellen fiir Schadenmeldungen oder
andere Formulare zu unseren Kunden und zu Dienst-
leistern. Es ist sicher noch Luft nach oben, aber ich glaube,
dass wir dort schon gut aufgestellt sind.

Was ist mit Online-Beratungen?

wird. Da kommen auch schon mal
Kapazititsprobleme auf. Aber wir
beschaftigen uns selbstverstandlich
damit. Das ist ja nicht nur ein berufspolitisches, son-
dern ein ganzheitliches Thema, das jeden betrifft. Wir
haben auf unseren Internetseiten entsprechend verdf-
fentlicht, wie wir damit umgehen. Wir beschaftigen uns
auch mit den Produkten und prifen diese kritisch.
AufSerdem sprechen wir unsere Kunden aktiv darauf an.

Selbst sind wir Mitglied im Umweltpakt Bayern und
haben dafiir schon viel getan. Auch auf die kleinen Dinge
wie Mehrwegsysteme und Okostrom achten wir. Eben-
so arbeiten wir in einem ,,griinen Gebaude* und stellen
aktuell unsere Kfz-Firmenflotte bis 2022 auf Elektromo-
bilitit um. Da sind wir als Unternehmen durchaus enga-
giert und leben das. Eine Bestitigung durch die Zertifi-
zierung nach ISO 14001 ist da nur der logische Schritt,
den wir demnichst angehen wollen. >

Lars Falkowski, Mario Kozuch und Uwe Hartmann (v.L.n.r.) fiihren gemeinsam die Geschéfte

der Deutsche Versicherungsmakler GmbH & Co. KG in Ingolstadt und Straubing.
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Nachhaltigkeit ist ein Thema der Jugend. Vielleicht
hilft das auch bei der Nachwuchsgewinnung. Wie
schwer ist es aber aktuell, Nachwuchs zu finden?

Sehr schwer. Wir bilden seit ber 20 Jahren aus.
Ebenso engagieren wir uns an beiden Standorten in der
IHK, unter anderem im Prifungsausschuss. Dennoch
ist die Gewinnung von Auszubildenden und Fachkriften
seit vielen Jahren ein ,Dauerbrenner“Thema. Wir haben
in den letzten Jahren viel in Social Media und Bewer-
tungsportale investiert, auch Kununu und XING. Wir
sind im regelmifligen Austausch mit der Agentur fir
Arbeit, nehmen an Jobmessen teil, wir sind im Kontakt
mit den Fachoberschulen, Anzeigen, Networking ...
Und wir spielen alle Triimpfe aus, ibernehmen Weiter-
bildungskosten, Ausbildung, Zusatz- oder Fachausbil-
dungen und versuchen auf dem Weg, unsere Stellenan-
gebote so attraktiv wie moglich zu machen.

Fur unsere Mitarbeiter legen wir in jahrlichen Ent-
wicklungsgesprichen klare Ziele und Moglichkeiten
fir ihre personliche und berufliche Weiterentwicklung
fest und unterstttzen da, wo wir konnen.

Wie soll es mit dem Unternehmen ansonsten weiter-
gehen? Denken Sie an Zukdufe?

Wir sind grundsatzlich immer an Zukaufen interes-
siert, wenn wir der Meinung sind, dass das kapazitats-
mafig machbar ist und wirtschaftlich sinnvoll. Und
nattirlich, wenn es sich um ein attraktives Angebot han-
delt. Momentan gibt es einige Unternehmen, teilweise
kleiner oder auch in unserer Grofle, die auf uns zukom-
men. Andererseits sind seit zwei Jahren verstarkt auch
groffere Maklerhauser und Private-Equity-Gesellschaf
ten stirker an Unternehmen unserer Gréffenordnung
interessiert. Ich denke, man muss hier in beide Richtun-
gen offen sein.

Sie haben die Nachfolge bereits geregelt und sind
trotzdem interessiert, eventuell auch zu verkaufen?

Mit der Nachfolgeplanung haben wir rechtzeitig
begonnen. Im Jahr 2018 ist mein damaliger Grin-
dungspartner, Herr Bauer, ausgeschieden. Wir konnten
aber zu dem Zeitpunkt in der Hauptverwaltung in
Ingolstadt unseren damaligen Prokuristen, Herrn Lars
Falkowski, der schon bei uns die Ausbildung absol-
viert hat und seit 20 Jahren im Unternehmen ist,
gewinnen, als Gesellschafter und Geschiftsfihrer ins
Unternehmen einzusteigen. In unserer Niederlassung
in Straubing ist es eine dhnliche Situation. Dort ist es
der Sohn von Gesellschaftergeschiftsfithrer Mario
Kozuch, der bereits als Prokurist titig ist. Und es gibt
in unserem Unternechmen viele kluge Kopfe, denen
wir mehr Verantwortung tbertragen und die damit
noch lange nicht am Ziel sind. Wir konnen somit das
Unternehmen von innen heraus weiterfithren. Mein
Sohn arbeitet aktuell nach seinem Studium bei der
Swiss Life. Auch er hat noch die Option, im Unterneh-
men titig zu werden.

Nichtsdestotrotz konnen auch wir uns nicht ver-
schliefen, wenn ein starker Partner anklopft oder wenn
sich Synergieeffekte ergeben, die uns helfen, das Erreich-
te und auch Arbeitsplatze weiter nachhaltig sichern.

AssCompact | Juni 2021

Welche kritischen Entwicklungen gibt es sonst?

Die grofSten Herausforderungen sind sicherlich poli-
tischer Art. Wenn man sich im Wahljahr manche Partei-
programme ansieht, dann tun wir dies schon mit einer
gewissen Sorge. Honorarberatung oder courtagefreie
Tarife verfehlen ihr Ziel, wenn der Kunde oder der
Markt gar nicht bereit ist, dies zu bezahlen. Der Umstieg
wird sicher eine schwierige Phase.

Auch beim Thema Digitalisierung bin ich nicht
glucklich. Als Makler befindet man sich haufig in der
Situation, die Themen vom Versicherer vorgegeben zu
bekommen und sie mehr oder weniger so annehmen zu
mussen. Beispiel BiPRO: Alle Versicherer schreiben sich
BiPRO auf die Fahne, aber wenn man sich die Qualitat
der Daten und die Umsetzungsschwierigkeiten an den
Schnittstellen ansieht, schaut die Welt ganz anders aus.
Teilweise bekommt man nur sehr unzureichende
Daten. Hierzu braucht man sich nur anzusehen, was
sich beim Versicherer hiufig unter der Geschiftsvorfall-
kategorie 999 000 000 fur ,,Sonstiges“ verbirgt.

Was wie angesprochen immer ein Thema fir die
Zukunft sein wird: Wie konnen wir junge und moti-
vierte Leute gewinnen, um in unseren Beruf einzustei-
gen? Der Beruf ist sehr vielfaltig und bietet viele Chan-
cen. Und natirlich missen wir mittelfristig auch die
Konjunkturlage in der Pandemie im Blick behalten.

Trotzdem bleiben Sie optimistisch und offen fiir alles?
Ja, den Optimismus brauchen wir als Unternehmer
grundsatzlich. Aber ich bin tberzeugt, wir sind gut
gertstet. Schlieflich haben wir sehr viel Energie in das
eigene Unternehmen gesteckt und stetig investiert. Also
ja, ich bin optimistisch, wir sind ein erfolgreiches und
motiviertes Team und unsere Mitarbeiter engagieren
sich enorm fiir unser Kunden. Diese sptren das ebenso
und zahlen uns das ihrerseits mit Vertrauen zurtck.
Das wird uns seit vielen Jahren durch positive
Bewertungen und Feedback gespiegelt und ist letztend-
lich die Antriebsfeder fiir unsere Dienstleistungen. o

Uber die DVM

Die Deutsche Versicherungsmakler GmbH & Co.
KG betreut rund 15.000 Kunden aus dem Gewerbe-
und Privatbereich. Seit 2007 gehort die GPZ
Gesellschaft fiir Pensionszusagen zur Gruppe.
Die DVM Hauptverwaltung sitzt in Ingolstadt,
eine Niederlassung gibt es in Straubing.
Geschaftsfiihrer sind Uwe Hartmann, Mario
Kozuch und Lars Falkowski. Das Maklerunter-
nehmen ist unter anderem Mitglied im BDVM
und AfW-Verband sowie bei der VEMA. Interna-
tional ist es an das Maklernetzwerk unison-
Steadfast angeschlossen. Im Bereich Nachhal-
tigkeit engagiert sich das Unternehmen im
Umweltpakt Bayern.
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