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Vorwort

Wir legen lhnen heute in unserer Schriftenreihe eine Arbeit von Herrn Dr. Gerd
Umbhau vor, die ein Thema behandelt, das wegen vielféltiger Ricksichtnahme
bisher nicht, oder jedenfalls nicht zukunftsweisend, betrachtet worden ist. Die
deutsche Versicherungswirtschaft befindet sich in einem Umbau, der — so der
Verfasser — auch vor den traditionellen Vergitungssystemen nicht Halt
machen wird. Es ist also Zeit, praxisbezogene Modelle zu entwickeln oder
jedenfalls Parameter aufzuzeigen.

Die Arbeit beginnt mit einer entwicklungsgeschichtlichen Betrachtung und
einem Vergleich Courtage versus Provision, miindend in die Feststellung,
dass die Provisionssysteme mit erhdhter erstjdhriger Provision und geringe-
rer Folgeprovision fir sich alleine genommen heutigen Markterfordernissen
nicht mehr gentigen, weil sie nur beschrankt Ansatzpunkte fir eine Kunden-
bindung enthalten.

Gerd Umhau zeigt weiterhin auf, welche Korrekturbausteine in die Provi-
sionssysteme eingebaut werden, um Storno zu verhindern und Kundenbin-
dung mit Nachdruck als ureigenste Aufgabe des AuBendienstes deutlich zu
machen. Er skizziert Lésungsvorschlége in Form der Ubernahme einer durch-
laufenden Verglitung, sei es Courtage oder Provision, flir die AuBendienste
der Versicherungsunternehmen. Die Institute der Nettoisierung wie auch der
Honorarberatung werden als fortdauernde Faktoren abgehandelt und einge-
ordnet.

Wir meinen, dass diese Arbeit eines groBen Sachkenners der Materie den
Empféngern und Lesern unserer Schriftenreihe neue Impulse fir ihre Arbeit
geben kann und wird.

Hamburg, im Dezember 2002 Der Beirat
Hamburger Gesellschaft zur Férderung
des Versicherungswesens mbH
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