BERATER Spezialmakler im Portrét

PAR FUR PAAS

procontra traf Versicherungsmakler Robert Paas, der sich auf die Absicherung von

Golfanlagen spezialisiert hat. Die Besonderheiten seiner Nische, eine selbst verschuldete

Branchenkrise und Voraussetzungen fiir eine erfolgreiche Spezialisierung als Makler

Montagmorgen, 7:20 Uhr. Das Kopfstein-
pflaster am Kaiserswerther Markt ist noch
ruhig. Ein paar FufSgidnger machen sich auf
den Weg zur Arbeit. Hund und Frauchen
verschwinden im Hauseingang, an dem
sich ein Jogger nach seiner morgendlichen
Runde am unweiten Rhein stretcht. Sonst
herrscht noch weitestgehend Stille.

Wihrend der Alltag in Diisseldorf-Kai-
serswerth so langsam erwacht, brennt in
den Birordumen von Hausnummer 28
bereits das Licht. Sie gehoren der Versi-
cherungsagentur Paas & Paas. Ihr Inhaber,
Versicherungsmakler Robert Paas, beginnt
den Tag frith. Wie meistens. Doch heute ist
er schon wieder auf dem Sprung. Denn we-
nig spiter wird er in Duisburg die Einfahrt
des ,,Niederrheinischen Golfclubs“ passie-
ren. Doch nicht, um auf der Driving Range
ein paar Bille zu schlagen oder sein ,,kurzes
Spiel“ zu verfeinern. Vielmehr ist Sturmtief
»Herwart“ der Grund seines Besuchs.

Esist Ende Oktober 2017 und ,,Herwart*
fegte am Wochenende mit orkanartigen
Boen tiber Deutschland hinweg. Millionen-
schidden fiir die Versicherungswirtschaft,
die der Gesamtverband der Deutschen Ver-
sicherungswirtschaft (GDV) spater auf 250
Millionen Euro beziffern wird. Sturmtiefs
und Starkregen lassen auch Makler Paas
stets authorchen, da seine Klientel davon
besonders betroffen ist. Paas hat sich auf
die Absicherung von Golfanlagen speziali-
siert und begutachtet heute mit dem Green-
keeperteam und einem Vorstandsmitglied
die Spielbahnen.

Glicklicherweise blieb die Anlage, bis
auf ein paar abgebrochene Aste, zerwehte
Laubhaufen und vereinzelten Unrat, scha-
denfrei. Doch es hitte schnell auch anders
ausgehen konnen. Entwurzelte Biume auf
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dem Fairway oder durch Starkregen und
Sturm ausgespiilte Bunker verursachen bei
seinen Kunden schnell Schiaden im sechs-
stelligen Bereich.

Der GDV bilanzierte in seinem jiingsten
Naturgefahrenreport Sachschiden an Hau-
sern, Hausrat, Gewerbe- und Industriebe-
trieben von zwei Milliarden Euro. Nur im
Jahr 2017! Allein auf die Unwetterserie
zwischen Ende Juni und Anfang Juli mit
LPaul“ und ,,Rasmund® entfielen davon
rund 300 Millionen Euro. Ein globales Phi-
nomen, denn auch die USA vermeldeten mit
2017 das historisch teuerste Schadensjahr
durch Naturkatastrophen. Der weltweit
grofSte Riickversicherer Munich Re rechnet
fiir die Zukunft angesichts des Klimawan-
dels mit einer Zunahme extremer Wetter-
ereignisse. Der Bedarf an Elementarschutz
wird demnach steigen. Das versucht auch
Paas den Managern und Geschiftsfiihrern
von Golfanlagen zu vermitteln.

DER WEG IN DIE UNABHANGIGKEIT

Zuriick ins Jahr 1990. Robert Paas ist
Anfang 20 und in seiner beruflichen Fin-
dungsphase. Sein Vater fiihrt zu dieser Zeit
eine erfolgreiche Versicherungsagentur. Seit
1975 vermittelt er im Auftrag der DBV.
Der Junior lisst sich ebenfalls von der DBV
zum  Versicherungskaufmann ausbilden
und steigt in die Agentur seines Vaters ein.
Mit Fokus auf Beamte bauen sie in den
»goldenen 90ern® einen Bestand von 2.000
Kunden auf.

Zehn Jahre spiter, die Welt feiert gerade
das Millennium, sucht Paas den Weg in die
unabhingige Beratung. IThm bietet sich die
Chance, wihrend der Umstrukturierung
innerhalb der DBV den AusschliefSlich-

keitsbestand als freier Versicherungsmakler

zu iibernehmen. Wohlwissend, dass das al-
les andere als ublich war, erinnert er sich
heute mit einem zufriedenen Licheln im
Gesicht: ,,Diese Bestandsiibernahme ist fiir
mich damals sicherlich gliicklich gelaufen.
Vor allem aus wirtschaftlicher Sicht kann
er das behaupten. Denn der GrofSteil der
Ubernahme bestand aus Gewerbekunden,
und die iiberwiegend vermittelten Sach-
versicherungen werfen bis heute stabile
Bestandscourtagen ab. Ein hohes Gut, das
gepflegt werden will. Nicht nur aus dieser

»Zahlreiche
Unternehmen siedeln
ihr Selbstverstandnis

der Kundenpflege
mittlerweile weit
entfernt von jeglichen
Benimmregeln an.«

Bestandsstruktur heraus manifestierte sich
ein hoher Servicegedanke bei Paas. ,,Zahl-
reiche Unternehmen siedeln ihr Selbstver-
stindnis der Kundenpflege mittlerweile
weit entfernt von jeglichen Benimmregeln
an“, formuliert er auf der Website seiner
Agentur. Lediglich Neukunden wiirden
noch auf Hinden getragen.

Mit einem hohen Servicelevel, den er sich
und seinen Mitarbeitern abverlangt, will er
vor allem seinen Bestandskunden die notige
Wertschitzung entgegenbringen. >
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>  BRANCHENKRISE SELBST VERSCHULDET

Riickblickend auf seine 25-jahrige Berufs-
erfahrung konstatiert Paas, die Zusammen-
arbeit mit den Versicherern sei schwieriger
geworden. Frither habe man sich als Mak-
ler noch voll auf die Beratung fokussieren
konnen. Heute dchzten die Anbieter unter
enormem Kostendruck und Verwaltungs-
aufwand, den sie am liebsten weiterreich-
ten. In der Folge seien Makler zunehmend
zu Sachbearbeitern geworden, was wert-
volle Beratungszeit fresse. Von den ,,gol-
denen 90ern®, wie er immer wieder sagt, sei
nicht viel uibrig geblieben. Neben gierigen
Vermittlern triigen auch die Gesellschaften
einen groffen Anteil an der heutigen Mi-
sere, befindet Paas. Gekodert mit hohen
Abschlussprovisionen im LV- und PKV-
Bereich, seien kurzfristige Vertriebserfolge
wichtiger gewesen als langfristige Kunden-
beziehungen. Dabei verbildlicht Paas ein
kundenorientiertes Versicherungsgeschaft
mit einem Marathon und hat fiir das kurz-
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»Ein kundenorien-
tiertes Versicherungs-
geschdft ist ein
Marathon und kein
Sprint.«

sichtige Agieren auf einigen Vorstandsebe-
nen kein Verstindnis.

Zwar riicke der Fokus momentan wieder
stirker zum Kunden, doch bade die Bran-
che noch immer die Fehltritte der Vergan-
genheit aus. SchliefSlich basierten auf ihnen
Provisionsdeckel und -kiirzungen sowie
zahlreiche Regulierungen hinsichtlich Bera-
tung, Dokumentation oder Qualifikation,
die die meisten Makler vollends lihmten.
Vom anhaltend schlechten Image des Be-

AUSGESPULTER BUNKER
Regenmassen graben die
Bunkerkante ab. Bei 60

bis 70 Bunkern pro Anlage
schnellen die Kosten fur
das Nachfullen in die Héhe.

UNBEWEGLICHES HEMMNIS
Sturmbden entwurzeln den
Baumbestand und legen
den Spielbetrieb lahm
(links). Schaden nahe der
Millionengrenze - Grofibrand
auf der Golfanlage in Ratin-
gen (unten).

rufsstands und den daraus resultierenden
Nachwuchsproblemen mal ganz abgesehen.

Doch nur Jammern hilft selten. Auch
Paas spiirte, dass seine Zeit zum Agieren
immer knapper wurde, und wollte etwas
Grundlegendes dndern. Er ging in die Ana-
lyse, hinterfragte seine eigene Arbeit, sein
Geschiftsmodell als Makler, seine Struk-
turen innerhalb der Agentur. ,Entweder
richtig oder gar nicht®, lautete schliefSlich
die Erkenntnis. Er ordnete die Struktur und
die Arbeitsabldufe innerhalb der Agentur
neu und stellte zusitzliches Personal ein.
Alles getrimmt auf Prozessoptimierung und
auf Schaffung notiger Ressourcen, um sich
zu spezialisieren. ,,Ich wollte nie ein Gene-
ralist mit einem breiten Bauchladen tber
alle Sparten und Produkte hinweg sein.
Dazu sind die Bedingungswerke der Ge-
sellschaften viel zu spezifisch, als dass man
sie — wie es das Berufsbild eines Maklers
eigentlich verlangt — im Detail, aktuell und
fiir jedes Produkt tiberblicken kann. Lieber

Fotos: Golfplatzversicherungen.de



Profi in einer Nische als Amateur in der
Breite®, sagt Paas.

Zweifellos ist die Spezialisierung auf die
Absicherung von Golfanlagen sehr spitz.
Die potenzielle Zielgruppe ist mit etwas

Spezialmakler im Portrat BERATER

UNWETTER IN DEUTSCHLAND

tber 700 Golfanlagen in Deutschland re- @ D

lativ klein. Aber auf dem Weg zur Spezia-
lisierung durchlief er die gleichen Prozesse
wie ein Makler, der sich auf das Thema Ar-
beitskraftsicherung fokussieren will. Nach
den beschriebenen strukturellen und perso-
nellen Verianderungen innerhalb der Agen-
tur analysierte er akribisch den Markt. Er
studierte unzdhlige Versicherungsbedin-
gungen von der Betriebsgebiude- und In-
haltsversicherung bis hin zur D&O-Police.
Er sprach mit Managern von Golfklub-
Anlagen und bekam beim Blick in die vor-
handenen Versicherungen einen immer ge-
naueren Einblick in ihre Bediirfnisse. Das
Fachwissen und Zielgruppenverstindnis
vertieften sich zunehmend - die Grundla-
gen einer jeden Spezialisierung. 2005 ver-
sicherte Paas seine erste Golfanlage, dachte
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aber damals nie, dass dies ein ,,Markt® sein
konnte. SchliefSlich habe sicherlich jeder
Klub mindestens einen Makler, der sich
um die Versicherungsangelegenheiten kum-
merte.

Dass dies leider nicht immer ausreichend
der Fall ist, zeigte sich 2014. Ein Grof3-
brand auf einer Golfanlage in Ratingen
zog einen Schaden nahe der Millionen-
grenze nach sich. Die Schadensregu- »
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SAND SAVE

Der Golfer
Robert Paas
spielt das Par
aus dem Bun-
ker und hofft
auf einen Anruf
des Bundestrai-
ners.

JAHRLICHER SCHADENSAUFWAND DURCH STURM, HAGEL UND
ELEMENTAREREIGNISSE IN DER SACHVERSICHERUNG'
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» lierung verlief allerdings alles andere
als im Sinne des Kunden, da der damalige
Versicherungsschutz nicht passgenau und
umfassend genug fur die Golfanlage zu-
sammengestellt worden war. Das war quasi
die Geburtsstunde fir Paas’ Spezialisierung
auf Golfanlagen. Die notige Grundaffinitit
zur Thematik brachte er als aktiver Golfer
schon mit. Zusammen mit seinem bereits
vorhandenen Gewerbefokus erschien es als
perfekte Symbiose. Mittlerweile betreut er
bundesweit 27 Anlagen allein, zwolf wei-
tere in Kooperation mit anderen Maklern.
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ECKIGER ODER RUNDER BUNKERSAND?

Beim Erfassen des Versicherungsschutzes
geht es im Detail dann weniger um Schim-
melpilze auf dem Griin oder Maulwiirfe
auf dem Fairway. Auch wenn sie zu den
Erzfeinden jedes Golfers und Greenkee-
pers gehoren. In Absicherungsfragen klart
Paas dann eher, ob die Inhaltsversicherung
auch den gesamten Fuhrpark inklusive
Mih- und Nutzfahrzeugen oder Golfcards
umfasst. Selbst wenn dies der Fall ist, stellt
er sicher, dass nicht zum Zeitwert, sondern
zum Neuwert entschidigt wird. Ebenso,

(20}

dass technische Installationen wie die Be-
regnungsanlage auch dann versichert sind,
wenn sie im Nebengebaude stehen. Es geht
also um Details. Wo ein BU-Profi sicher-
stellt, dass Produktgeber auf abstrakte Ver-
weisung verzichten, klirt Paas mit Klub-
managern, ob das Fassungsvermogen der
vorhandenen Ol- und Diingetanks auch
zu den Maximalangaben in den Versiche-
rungsbedingungen passt. Ferner beriihrt
seine Beratung den Versicherungsumfang
ehrenamtlicher Mitarbeiter, die Haftungsri-
siken auf Managementebene oder die Wahl
des richtigen Bunkersands.

Sand? Ja, Sand! Wihrend fiir den Laien
Sand gleich Sand ist, hat er fiir Golfer eher
etwas Wissenschaftliches. Sollten Sie einen
Golfer kennen, fragen Sie ihn doch spafSes-
halber mal nach der Bedeutung von Bunker-
sand. Doch Vorsicht, es konnte abendfiillend
werden. Durch wetterbedingte Einfliisse
zihlt Bunkersand quasi zu den VerschleifStei-
len einer Golfanlage. Wetterextreme konnen
dazu fihren, dass die Bunker kurzfristig neu
befiillt werden miissen. Das kann, je nach
Design der Anlage, schnell 50 bis 80 Bun-
ker betreffen und mehrere Tonnen Sand be-
deuten. Auch hier berit Paas priventiv. Eine
eckige Kornung verzahne sich besser und sei
gegeniiber Verwehungen standhafter als die
runde Mischung. Eine nachhaltige Investiti-
on fur jede Golfanlage.

In dieser Liebe fiir Details erkennen sich
andere Spezialmakler sicher wieder. Nur
wer diesen Drang zum Perfektionismus
mitbringt, kann auch letzte Schwachstel-
len in Bedingungswerken aufspiiren. Daran
wird auch deutlich, wie hoch der Anteil der
beratenden Titigkeit ist. Die reine Vermitt-
lung ist dann nur noch der logische Schritt
aus der Analyse. Viele Klubmanager sind
Paas dankbar fiir die Offenlegung ihrer De-
ckungsliicken. Ein nicht regulierter Scha-
den bedeutet sonst schnell das wirtschaft-
liche Aus einer Golfanlage.

EIGENE DECKUNGSKONZEPTE ENTWICKELN

Spezialmakler beraten aber nicht nur ihre
direkte Zielgruppe. Hat man sich als Profi
etabliert, weckt man auch das Interesse bei
Produktgebern. So formuliert Paas mittler-
weile eigene Versicherungsbedingungen, die
die Bediirfnisse seiner Zielgruppe im hochs-
ten Grad beriicksichtigen. Mit mehreren
Gesellschaften hat er geeignete Risikotra-
ger fur seine Deckungskonzepte gefunden.
Eine Win-win-win-Situation: Die Golfanla-
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ge bekommt einen passgenauen und umfas-
senden Schutz, die Gesellschaften profitie-
ren vom Zielgruppenverstindnis des Profis
und der Makler selbst erhoht nachhaltig
seine Wahrnehmung als Kompetenztrager.

Aus den konkreten Schwachstellen exis-
tierender Bedingungswerke macht Paas sein
kleines ,,Coca-Cola-Geheimnis“. Verstind-
lich, denn schlieSlich will er keine Vorlagen
fir Nachahmer liefern. Vielmehr will er
kooperieren und stellt Maklerkollegen sei-
ne Deckungskonzepte zur Verfiigung. Da-
runter demnachst auch spezielle Konzepte
fiir Golflehrer und eine Inhaltsversicherung
passgenau fiir ProShops. ,, Wir befinden uns
gerade in einer enormen Wachstumsphase,
in der wir weiteres Personal, vor allem im
Aufendienst, benotigen konnten, ruft Paas
quasi zur Bewerbung auf.

Wenn er von seiner Detailarbeit erzihlt
und sich in der Kérnung von Bunkersand
verliert, spirt man seine Leidenschaft.
Nicht nur fiir Versicherungen im Golfsport,
sondern auch fiir den Status als Makler.
Leidenschaft und Emotionen ebnen dem
beruflichen Erfolg den Weg. Diesen strebt
Paas auch sportlich an. In diesem Jahr fei-
ert er seinen 50. Geburtstag und hat gute
Chancen, fiir die Golf-Nationalmannschaft
nominiert zu werden. ,,Das wire natiirlich
grandios®, traumt er. Beruflich mochte er
irgendwann einmal der Ansprechpartner
fiir Golfanlagen in Deutschland sein.

Visionen zu haben - noch so eine Eigen-
schaft, die Makler fiir eine erfolgreiche Spe-
zialisierung mitbringen sollten. =

SPEZIALMAKLER GESUCHT

Haben Sie sich auf eine bestimmte Klientel oder
ein ausgefallenes Geschaftsmodell fokussiert?
WIr wollen Sie kennenlernen:
spezialmakler@procontra-online.de
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ZEITWEILIGES
WASSER
Regenmassen
I6sen Schlamm-
lawinen aus und
verwandeln

das einstige
Gronin eine
grauschwarze
Katastrophe.




