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Matthias Helberg
Vorstandsvorsitzender IGVM e.V.

Kontaktdaten:
INTERESSENGEMEINSCHAFT DEUTSCHER
VERSICHERUNGSMAKLER (IGVM) e V.
Karlstra3e 3

49074 Osnabrlick

Telefon: +49 541 33584-21

Telefax: +49 541 33584-22

E-Mail:  kontakt@igvm.de

Web:  www.igvm.de

:J Herr Helberg, Sie haben im Friih-
jahr 2008 die Interessengemein-
schaft Deutscher Versicherungsmakler
(IGVM) e.V. mitgegriindet — gibt es
nicht schon gentigend Vermittlerver-
bande?

Matthias Helberg: Gegenfrage — wa-
rum sind von Uber 25.000 Versiche-
rungsmaklern mit Erlaubnis nur rund
20-25 % iiberhaupt in einem Verband
organisiert? Weil die etablierten Ver-
bande die Kollegen iiberzeugen?

:l Dartiber kann man nur spekulie-
ren. Wo sehen Sie denn den Platz fiir
die IGVM zwischen den ganzen ande-
ren Verbanden?

MH: Zunachst einmal sind die Griin-
der und Mitglieder der IGVM in der
vorteilhaften Situation, ihr Geld als
Versicherungsmakler zu verdienen.
Wir brauchen die IGVM also weder
als Existenzgrundlage, noch als Ver-
triebsplattform fiir unsere Software-

IGVM e.V.: Fur die Unabhangig-
keit der Versicherungsmakler

oder Versicherungsprodukte. Hinge-
gen sind wir der Auffassung, dass sich
die Interessen von Versicherungsmak-
lern in vielen Punkten von den Inte-
ressen der Versicherungsvertreter un-
terscheiden und Versicherungsmakler
daher einen Berufsverband haben soll-
ten, der ausschliefllich ihre Interessen
vertritt. Eine weitergehende Spezia-
lisierung auf Unternehmen einer be-
stimmten Grofe oder Rechtsform hal-
ten wir hingegen flir entbehrlich.

:J Ware nicht eine Art Dach- oder
Gesamtverband als Pendant zum
GDV potentiell viel effektiver?

MH: Doch, natiirlich. Eines Tages wer-
den wir einen solchen Gesamtverband
auch haben.

:J Wann?

MH: Wenn die meisten Kolleginnen
und Kollegen begriffen haben, dass eine
Verbandsmitgliedschaft in erster Linie
eine Investition in die eigene betrieb-
liche Zukunft ist.

:J Gut, die IGVM hat also andere
Strukturen und eine genauer defi-
nierte Zielgruppe als andere Berufs-
verbdnde. Wie steht es um die Inhalte
und die Positionen der IGVM?

MH: In diesem Punkt gibt es sicherlich
groRe Uberschneidungen mit anderen
Verbanden. Der Unterschied ist der, dass
wir uns noch mehr wahre Unabhangig-
keit fiir unseren Berufsstand wiinschen.
Der Gesetzgeber hat ja nun im neuen
VVG gewisse Anforderungen an die T&-
tigkeit eines Versicherungsmaklers de-
finiert — er hat nur leider ,ibersehen®,
die rechtlichen Voraussetzungen daftir
auch wirklich zu schaffen; wir meinen
z. B., dass jeder Versicherungsmakler je-
den in Deutschland angebotenen Tarif
auch vermitteln konnen sollte — wes-
halb die Versicherungsgesellschaften
zu einer Zusammenarbeit verpflichtet
sein miissten. An dieser Stelle verweise
ich auf den Offenen Brief meines ge-
schdtzten Kollegen Wilfried Simon an
den Mittelstandsbeauftragten der Bun-
desregierung Hartmut Schauerte. Das
Schreiben kann von unserer Homepage

www.igvm.de heruntergeladen werden
und geht sehr detailliert auf die not-
wendigenrechtlichen Voraussetzungen
ein.

:J Ist denn ein Versicherungsma-
kler nicht per Definition bereits
unabhangig?

MH: Doch natiirlich — exakt das ist die
Erwartungshaltung an unseren Berufs-
stand: Unabhéngigkeit wird gefordert,
erwartet und verlangt — nur nicht ge-
fordert. Dabei weiss jeder, der es ernst
meint: Unabhangigkeit ist teuer, kostet
Kraft und erfordert dartber hinaus
charakterliche Starke. Wie aber soll ein
Kollege unabhdngig arbeiten konnen,
wenn Versicherungsgesellschaften Cour-
tagezusagen nahezu nach Belieben wi-
derrufen konnen, zum Beispiel weil sich
deren Umsatzerwartungen nicht erfiillt
haben? Wie soll ein Verbraucher wahre
Unabhéngigkeit erkennen konnen, so-
lange selbst ein Versicherungsvertreter
wie der AWD sich ungeniert ,unabhén-
gig“ nennen darf? Warum haftet ein
Versicherungsmakler unter Umstdnden
mit seinem gesamten Vermogen fiir
seine Beratungsfehler, wihrend soge-
nannte Versicherungsexperten einer
mit 6ffentlichen Mitteln finanzierten
Verbraucherzentrale anscheinend ohne
jegliche Konsequenz in der Offentlich-
keitzum Beispiel die Meinung vertreten
diirfen, bei einer Haftpflichtversiche-
rung gibe es ,nicht viel zu beraten*?

:J Was misste sich lhrer Meinung
nach dndern?

MH: Wir Versicherungsmakler miis-
senunsdndern! Einerseitsdie Situation
beklagen, andererseits aber nichts fiir
deren Anderung tun — das ist kein zu-
kunftssicherndes Verhalten. Missstan-
de gehoren aufgedeckt und nach Mog-
lichkeit abgestellt. Manchmal gelingt
das ja bereits Einzelnen, wie jlingst
dem Kollegen Otto gegen die DKV, die
an der Kunden-Betreuung durch den
Makler zweifelte und den Eindruck
erweckte, sich die Auszahlung der Fol-
gecourtage ,sparen”zu wollen; manch-
mal gelingteserstder Zusammenarbeit
mehrerer Verbiande und Verbiinde (u. a.
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Invers, AfW, IGVM), wie jingst bei
der Verhinderung der geplanten Aus-
hohlung des VSH-Schutzes (5-jahrige
Nachhaftung); manchmal sind nur
kleinere Gruppen von Kollegen betrof-
fen, wie derzeit die Charta-Mitglieder,
die feststellen, dass die Courtagezusa-
ge des Charta-eigenen Pools Diisev an
die eigenen ,Partner” bzw. Aktiondre
fir diese deutlich ungtnstiger ist, als
die Muster-Courtagezusage, die Charta
den Versicherern vorlegt; manchmal
ist der ganze Berufsstand betroffen, der
klammheimlich oder auch ganz offen
ohne finanziellen Ausgleich auch noch
die Infopflichten der Versicherer nach §
7 VVG auf’s Auge gedriickt bekommen
soll, wihrend ein Direktversicherer wie
die Hannoversche Leben im Bestand
Antragsformulare ohne Versicherungs-
bedingungen und ohne Produktinfor-
mationsblatt (PIB) versendet und paral-
lel anscheinend lediglich den Kunden
die Moglichkeit einrdumt, sich im In-
ternet das PIB durch Eingabe aller kor-
rekten Werte selbst zu erstellen.

:J Und daran wird die IGVM etwas
andern kénnen?

MH: Zunachst einmal artikulieren wir
solche Fehlentwicklungen und neh-
men sie nichtals gegeben hin. Hier sind
aber nicht nur die IGVM oder andere
Verbdnde gefordert: Jede einzelne Kol-
legin und jeder einzelne Kollege ist auf-
gerufen, Missstdnde aufzudecken und
sich zu engagieren, also einen eigenen
Beitrag zu leisten fiir eine bessere Zu-
kunft des Berufsstands. Wer nicht die
Zeit oder Kontakte hat, um aktiv mit-

Welche Ziele vertritt die IGVM e.V.?
Die langfristigen Ziele der IGVM e.V. sind
unter anderem:

B Festigung des Berufsbildes eines Versi-
cherungsmaklers als eines auf der Seite
seiner Mandanten stehenden, unab-
hangigen Beraters und Vermittlers, im
Gegensatz zum Vertreter eines oder
mehrerer Versicherer;

| Versicherungsmakler” als eigenstandiger,
staatlich anerkannter Ausbildungsberuf;

B Schaffung einer Rechtsgrundlage mit
folgenden Bestandteilen:
| Klare Definition von Pflichten und

Rechten eines Versicherungsmaklers
und zwar vor, wahrend und nach der
Versicherungsvermittlung;
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zugestalten, sollte zumindest durch die
Mitgliedschaft in einem Berufsverband
seiner Wahl fiir eine effektive Interes-
sensvertretung sorgen; allerdings wird
man manchmal dabei auch Trennendes
oder personliche Befindlichkeiten der
gemeinsamen Sache unterordnen miis-
sen, was nicht jedem leicht fallt.

;l Welche Vorteile genief3en die
Mitglieder der IGVM?

MH: Hauptaufgabe und Zweck der
IGVM ist die Interessenvertretung
unserer Mitglieder und die Stirkung
ihrer rechtlichen Position. IGVM-Mit-
glieder konnen kostenlose telefonische
Erstberatungen der renommierten Kan-
zlei Michaelis aus Hamburg in An-
spruch nehmen, verschiedene bran-
chenspezifische Informationsdienste
und Recherche-Tools vergiinstigt oder
gar kostenlos nutzen, an Spezialsemi-
naren und Workshops von Koopera-
tionspartnern zu Sonderkonditionen
teilnehmen, Softwareangebote verglin-
stigt nutzen und sich in unserem wer-
befreien Internetforum austauschen
und informieren. Dariiber hinaus be-
schreiten wir neue Wege, indem wir
unseren Mitgliedern den Zugang ent-
weder tiber Kooperationsangebote von
Kollegen zum Beispiel zu KFZ-Tarifen
ohne weiche Tarifmerkmale oder auch
zu courtagefreien Nettotarifen im
Maklermarkt anerkannter Versicherer
ermoglichen. Viele weitere Angebote
sind derzeit in Vorbereitung.

:l Ist die Frage der Makler-Vergitung
ein Schwerpunktthema der IGVM?

B Uneingeschrankte Erlaubnis zur Ver-
sicherungsvermittlung und -beratung
gegentiber jedermann;

B Freie Wahl der Abrechnungsmodali-
taten flr den Maklerlohn;

B Praktikable Deckungsmaglichkeit fir
Versicherungsmakler bei jedem in
Deutschland tatigen Versicherer,
auch ohne Courtagezusage.

Was bietet die IGVM e.V. auBBerdem
ihren Mitgliedern?

Neben der Interessensvertretung bietet
die IGYM elV. ihren Mitgliedern den Zu-
gang zum eigenen Internet-FORUM, das
dem fachlichen Erfahrungsaustausch, der
Anbahnung von Kooperationen und der

MH: Nein, sicherlich kein Schwer-
punktthema: Wenn man sich aber ei-
nen Teil der Probleme des Berufsstands
ansieht, oder manche Auseinanderset-
zungen mit Versicherern, kann man
feststellen, dass es eben doch oft um
Verglitungsfragen geht.

Anders als jiingst ein anderer Verband
sehen wir dabei das Maklergliick nicht
allein seligmachend im ,Versicherer-
zahlt-Courtage-Prinzip“. Die IGVM un-
terstiitzt groflere Gestaltungsspielrdau-
me fiir ihre Mitglieder und letztlich
wollen wir auch gewappnet sein, falls
der Gesetzgeber in diesem Punkt ,re-
gulierend” eingreift.

:J Was erwarten Sie

fiir das Jahr 2009?

MH: Nach dem Jahr 2008 wird auch
2009 ein weiteres Jahr voller Heraus-
forderungen fiir die Versicherungs-
wirtschaft und uns Versicherungsmak-
ler werden. Wer es fristgerecht in das
Vermittlerregister geschafft hat, sieht
sich nach den gesetzlichen Umwadl-
zungen nun den Herausforderungen
der Finanz- und Wirtschaftskrise ge-
geniiber, die neue Fragen aufwirft und
Antworten einfordert. So viel scheint
aber sicher: Fiir iberdurchschnittlich
gute Produkte und Dienstleistungen in
Verbindung mit ehrlicher und offener
Kommunikation wird es immer einen
Markt geben.

:J Herr Helberg, wir danken Ihnen
fur das Gesprach.

Mitbestimmung dient. IGVM-Mitglieder er-
halten eine kostenlose telefonische Erstbe-
ratung durch die Rechtsanwaltskanzlei Mi-
chaelis in Hamburg und Sonderkonditionen
fur Software und Informationsmedien. Das
Leistungsangebot wird kontinuierlich er-
weitert.

Wie hoch ist der Mitgliedschaftsbeitrag?
Der Mitgliedschaftsbeitrag betragt fir Be-
triebe mit bis zu 3 AuSendienstmitarbeitern
240,- € jahrlich.

Weitere Informationen erhalten Sie
unter www.igvm.de
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