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Frauen

Beste Beratung fur optimale Absicherung

Der Frauenanteil in deutschen Maklerunternehmen ist noch nicht sehr grof$ — er betragt lediglich 17 Pro-

zent. Frauen in FUhrungspositionen, gleich ob bei Versicherern, im Vertrieb oder in den Vermittlerburos,

sind generell Mangelware. Alexandra Kallmeier ist Geschéftsflhrerin bei der Morgenroth Versicherungs-

makler GmbH und verantwortet dort die Bereiche Gewerbe- und Sachgeschafte. Zusatzlich engagiert

sich die aktive und junge Unternehmerin im Frauen-Netzwerk des VDVM.

<IFrau Kallmeier, zu lhrem personlichen Aufgabengebiet
zdhlen die Bereiche Gewerbe- und Sachgeschaft. Wie gestaltet
sich Ihre Kundenstruktur in diesem anspruchsvollen Umfeld?
Unsere Kundenstruktur ist sehr breit gefichert. Wir betreuen
Einzelunternehmer und Grofbetriebe, vom Autohidndler bis zum

Zahnarzt. Studenten, Restaurants, Bauunternehmen, wie auch
Existenzgriinder! Es gibt in unserem Unternehmen hier keinerlei
Einschrdnkungen.

=1Die Absicherung gewerblicher Risiken ist ein immer komple-
xer werdendes Thema. Was schdtzen lhre Kunden an lhrem
Unternehmen bzw. lhrer Beratung?

Ich denke, esist wohl die umfangreiche und unabhangige Beratung

und Hilfestellung. Unser Hauptaugenmerk gilt der optimalen Ab-

sicherung unseres Kunden. Dabei ist es uns sehr wichtig, nie den

Eindruck zu vermitteln, unbedingt etwas ,verkaufen® zu wollen.

Der Service- und Beratungsgedanke steht bei uns an erster Stelle.



=1Die Zeit, die fiir umfassende Kundenberatung angesetzt wird,
gestaltet sich immer umfangreicher. Die Vergiitungsmodelle
dafiir werden intensiv diskutiert. Was ware |hrer Meinung nach
ein fir alle Beteiligten vertretbares Modell?
Damit sprechen Sie aufgrund der Entwicklung in der Branche
und auf europdischer Ebene wohl ein ganz heiffes Thema an. Ich
personlich denke, dass Kunden im Gewerbebereich den Service
eines Maklers durchaus zu schdtzen wissen, und zum Teil kein
Problem mit einer Beitrags-, Umsatz- oder auch zeitabhangigen
Vergilitung hétten. Generell wiirden aber, bei einem Wegfall der
gangigen Provisionsmodelle, wohl zumindest kurzfristig viele
vor allem Privatkunden einen anderen Weg suchen und auch
gehen.

Man stelle sich einfach vor, ein Autohidndler miisste bei einem
PKW-Verkauf seinen Einkaufspreis mit auf die Rechnung dru-
cken. Auch hier wiirden wohl viele Kunden z. B. erst einmal
im Internet vergleichen. Allerdings soll bzw. muss in unserer
Branche die fachmdnnische Beratung der entscheidende Faktor
sein. Deshalb gehe ich davon aus, dass sich nach vielleicht auch
schwierigen Durst- bzw. Ubergangsphasen die Spreu vom Wei-
zen trennen wird.

=1Frau Kallmeier, Sie sind einerseits Mitglied der Geschéftslei-
tung in einem Maklerbiiro und engagieren sich auch zusatz-
lich im Frauennetzwerk des VDVM. Wie gelingt es Ihnen, der
Vielfalt der Aufgaben gerecht zu werden und dies mit den
Anforderungen der Familie in Einklang zu bringen?
Klar gibt es Situationen, in denen ,Frau“ sich mehr Zeit fiir die
Familie wiinscht, aber ich bin sicher, dass es bei madnnlichen Fith-
rungskraften auch Momente gibt, in denen ,Mann“ lieber mit
dem Sohn auf dem Fufiballplatz oder beim Zelten wére. Letztend-
lich ist es egal, ob Frau oder Mann, der entscheidende Faktor ist
doch, dass es in der Familie stimmt.

Wenn der Partner mitzieht, die Kommunikation und das Mitei-
nander nicht auf der Strecke bleiben und Dinge wie Neid oder un-
notige Gewissensbisse (meist) kein Thema sind, konnen sowohl
betrieblich als auch familidr Berge versetzt werden ...

=IFrauen verfligen haufig iber beste Voraussetzungen fir ver-

antwortungsvolle Aufgaben bzw. Fiihrungsaufgaben. Im Ver-

trieb in der deutschen Versicherungswirtschaft sind sie jedoch

eher selten zu finden. Woran liegt das lhrer Meinung nach?
Sicher sind hier einerseits die klassischen Klischees verantwort-
lich: Eine Frau ist Mutter und kann oder will nicht in Vollzeit
arbeiten oder aber es besteht ein Kinderwunsch in der niheren
Zukunft. Ein wichtiger Faktor ist jedoch, dass sich hier das Anfor-
derungsprofil deutlich gedndert hat.

Wiahrend friher noch der klassische Aufendienstler gesucht
wurde, der sich auch durch relativ harte Abfuhren nicht aus dem
Konzept bringen lie}, geschweige denn dies allzu persénlich neh-
men durfte und das vertriebsorientierte Arbeiten seine Hochzeit
erlebte, gewinnen heute personliche Beratung und Service immer
mehr an Bedeutung. Weg vom Produktverkauf, hin zur kompe-
tenten Beratung.
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Dies sind unter anderem die Griinde dafiir, dass die Tendenz zu
Frauen in unserer Branche stetig steigt und auch weiter steigen
wird.

2IWird sich in den nichsten Jahren eine signifikante
Verdanderung ergeben?

Das hingt wohl auch stark davon ab, inwieweit sich die Politik
hier regulierend einmischen wird. Sollte die Frauenquote kom-
men, wdre das wohl schon eine drastische Veranderung. Aber
unabhdngig davon, werden kiinftig sicher mehr Frauen in Fith-
rungspositionen zu sehen sein als heute. Prozentual aber wohl
den mdnnlichen Vertretern untergeordnet. Schlieflich darf
man nicht vergessen, dass es nach wie vor viele Frauen gibt, die
das ,normale“ Familienleben und das Mutterdasein in Vollzeit
einer beruflichen Karriere vorziehen. Und das ist dann sicher
auch gut so!

IWelche Rolle sollte das Netzwerk des VDVM einnehmen?

Ich denke, das VDVM-Frauen-Netzwerk sollte u. a. sowohl Frauen,
aber unbedingt auch Fihrungskraften Moglichkeiten aufzeigen:
einerseits, wie Frauen, die gerne den ,Karriereweg“ einschlagen
mochten, auf sich aufmerksam machen konnen, und anderer-
seits, wie Firmen eben genau diese Frauen finden konnen.

Durch unsere erste Veranstaltung in Niirnberg konnten wir, wie
auch viele Teilnehmerinnen, erkennen, dass durch den Austausch
und lebendige Diskussionen neue Energien fiir den weiteren Be-
rufsweg freigesetzt werden.

=1Vielen Dank fiir das Gesprach.
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