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»Werunsicherungen und das standige
Schuren von Angsten durch die
Politik sind das falsche Signal«

Im Interview stellt

Susanne Eva Dorrwand,
IHK-Geschaftsfiihrerin
Handel, Dienstleistungen und
Unternehmensforderung,
Knut Winkelmann,
Versicherungsmakler

und Mitglied im IHK-
Dienstleistungsausschuss, vor.

Herr Winkelmann, was motiviert Sie als

Unternehmer, sich ehrenamtlich im IHK-

Dienstleistungsausschuss zu engagieren?
Als Versicherungsmakler entwickle ich mit
unserem Unternehmen Dr. Winkelmann &
Partner Assekuranzmakler GbR Versiche-
rungslosungen und -strategien fiir den ge-
werblichen als auch privaten Risikobereich.
Konkret berate ich Kunden zu den Még-
lichkeiten der Absicherung tiber Versiche-
rungsldésungen.
Als Mitglied im Dienstleistungsausschuss
kann ich der Versicherungsbranche im ge-
samtwirtschaftlichen Kontext eine Stimme
geben, um Meinungen und Interessen der
Wirtschaft in die Kopfe der Politik und Ver-
waltung zu transportieren und Prozesse zu
beschleunigen.
Ich vertrete den Grundsatz des ehrbaren
Kaufmanns. Auf meine tégliche Arbeit be-
zogen, liegen mir Wohl und Absicherung
der Wirtschaft und ihrer Akteure am Her-
zen. Diesen Grundsatz und meine fachliche
Kompetenz werde ich in die Ausschussar-
beit einbringen und authentisch abbilden.
Ich verspreche mir von der Ausschussarbeit,
»liber den Tellerrand der betriebswirtschaft-
lichen Notwendigkeiten hinausblicken zu
kdnneng, auf ein breit aufgestelltes Netz-
werk unterschiedlicher Interessenlagen zu
treffen und neue Anregungen zu erhalten.
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Wie schitzen Sie den Einfluss der
Pandemie auf die Versicherungsbranche
ein? Welche Aufgaben leiten Sie daraus
fiir lhre Arbeit im Ausschuss ab?

Aktuell trifft es unsere Branche deutlich
weniger hart als viele andere Unternehmen.
Aber wir spiiren die Probleme, die unsere
Kunden durch die Corona-Einschrankun-
gen haben und - verstarkt durch den zwei-
ten Lockdown - wohl auch noch langer ha-
ben werden.

Auch wir haben durchaus mit sinkenden
Umsétzen zu kdmpfen; allerdings hélt sich
das aktuell im Rahmen. Ich denke aber, dass
unsere Branche das zeitverzégert ab Januar
2021 stérker spiiren wird. Denn dann kom-
men die Auswirkungen des Geschaftsjah-
res 2020 auch in den Versicherungsvertra-
gen der Kunden zum Tragen. Und auch die
drohenden Firmeninsolvenzen sind nicht zu
vergessen. Ich personlich halte den zweiten
Lockdown fiir véllig iiberzogen. Wir miissen
aufpassen, dass wir nicht die Wirtschaft dau-
erhaft schiddigen und noch dazu das soziale
Leben véllig lahmlegen. Die Menschen wol-
len leben, nicht nur iberleben.

Ich finde es gut, dass die Politik eine fi-
nanzielle Unterstiitzung fiir die Unterneh-
men gewdhrt, die im November schlieBen
miissen. Aber erstens stellt sich doch die
klare Frage: Woher kommt das Geld? Die
offentlichen Kassen sind doch seit dem ers-
ten Lockdown leer. Es sind also Steuermit-
tel oder Kredite.

Und zweitens haben durch den Lockdown
und die damit verbundene Unsicherheit auch
die Unternehmen erhebliche EinbuBen, die
nicht schlieBen miissen. Auch dort sind Um-
satzeinbuBen zu verzeichnen, brechen Auf-
trdge weg oder gleich ganze Kundenbezie-
hungen. Wer ersetzt diese Verluste? Diese
Verunsicherung und das stdndige Schii-
ren von Angsten durch die Politik sind das
falsche Signal. Es fehlt oft an klarer Kom-
munikation. Auch hier sind wir im Dienst-
leistungsausschuss gefragt, unsere Stimme
einzubringen und den Kontakt zur Politik
zu suchen.

Viele Versicherungsvermittler

beklagen sinkenden Umsatz. Benotigt

die Branche spezielle Hilfen?
Nattirlich wird auch in unserer Branche wie
iberall gern gejammert. Und wie man hort,
haben auch einige Versicherungsvermittler
unter den ersten Eindriicken der Krise einen
Antrag auf Soforthilfe gestellt.
Ich bin aber der Meinung, dass unsere Bran-
che hier zum tiberwiegenden Teil nicht »for-
derfahig« war bzw. ist. Die prognostizierten
Umsatzriickgénge liegen deutlich unter de-
nen anderer Branchen. Daher sehe ich der-
zeit keine Notwendigkeit fiir spezielle Hil-
fen fiir unsere Branche. Das schlieBt aber
nicht aus, dass es einzelne Hartefdlle geben
kann. Allerdings sollten wir mit den staat-
lichen Hilfen eher diejenigen unterstiitzen,
die es am notigsten haben. Das ist eine Fra-
ge der Solidaritat. Die gesetzlichen MaBnah-
men sollen dort helfen, wo von heute auf
morgen vollstandig die Existenz wegzubre-
chen droht - Ladenbesitzer, Gastronomen,
Kunst- und Kulturbranche, Unternehmen
in der Tourismusbranche und andere. Und
die Hilfen sollten auch bei den kleinen und
mittleren Unternehmen ankommen. Momen-
tan hat man eher das Gefuhl, dass hier nur
die GroBkonzerne richtig profitieren.

Die Versicherungsbranche ist ein
Serviceanbieter, und Service muss
finanziert werden. Aus Kostengriinden
vermeiden viele Unternehmer einen
erforderlichen Versicherungsschutz.
Welche Risiken sollten Ihrer Meinung
nach unbedingt abgesichert werden? Gibt
es den optimalen Versicherungsschutz?
Wenn Sie unter »optimal« verstehen, ob es
eine pauschale, einheitliche Losung fiir alle
Unternehmen gibt, dann lésst sich das ganz
klar mit »Nein« beantworten. Jedes Unter-
nehmen muss individuell betrachtet werden.
Aus der speziellen Situation entstehen genau
wie aus der Tatigkeitsart anders geartete Ri-
siken, die es abzusichern gilt. Ein Biirobe-
trieb hat einen ganz anderen Absicherungs-
bedarf als ein produzierendes Unternehmen
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mit einem teuren Maschinenpark oder ein
Freiberufler. Und da kommen wir als Mak-
ler ins Spiel; denn wir haben durch unseren
Marktiiberblick die Erfahrung, um hier auch
die jeweils passenden Anbieter unter den
Versicherungsgesellschaften auszuwéhlen.
Nicht jeder Versicherer passt zu jeder Bran-
che. Wenn Sie als Unternehmerin oder Un-
ternehmer hier den falschen Partner wiahlen,
stehen Sie ganz schnell ohne den richtigen
Versicherungsschutz da, weil eventuell ele-
mentare Leistungsbausteine fehlen. Das mer-
ken Sie dann leider oft erst im Schadensfall
und damit viel zu spit. Und noch eins: Sie
glauben gar nicht, wie groB die preislichen
Unterschiede bei vergleichbaren Leistungen
zwischen den einzelnen Versicherungsgesell-
schaften trotzdem noch sein kdnnen. Selbst
wenn der Versicherungsschutz stimmt, kann
es sein, dass sie deutlich zu viel dafir be-
zahlen.

Abhéngig von der jeweiligen Unternehmens-
situation empfehle ich immer eine sorgfal-
tige Risikoanalyse. Dadurch kénnen wir als
Makler gemeinsam mit dem Kunden die Ri-
siken definieren, die existenzbedrohend sind
und daher als Erstes abgesichert werden soll-
ten. So lassen sich die Risiken nach ihren
drohenden finanziellen Folgen und ihrer Ein-
trittswahrscheinlichkeit betrachten und klas-
sifizieren.

Neben der Abdeckung der betrieblichen Ri-
siken ist aber auch die passende personli-
che Absicherung fiir die Unternehmerin bzw.
den Unternehmer selbst; aber auch fir die
Beschiftigten wichtig. Punkte wie eine be-
triebliche Altersversorgung oder eine betrieb-
liche Krankenversicherung werden heute als
»soft skills« bei der Suche nach guten Mit-
arbeitern immer wichtiger. ]

Das Interview vermittelt einen kleinen Einblick
in die Komplexitat und Notwendigkeit des The-
mas Versicherungsschutz. Weitere Informatio-
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nen finden Sie unter www.magdeburg.ihk.de,
Dok.-Nr.: 4813788
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