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Wenn man sich richtig um seine Kunden kümmert, kann 
man sehr erfolgreich sein.“ mit dieser eher unprätentiös 

klingenden Philosophie hat Inhaber und Geschäftsführer car-
los reiss (48) das maklerunternehmen Hoesch & Partner zu ei-
nem der zehn größten inhabergeführten Versicherungsmakler 
in Deutschland gemacht. 70 mitarbeiterinnen und mitarbeiter 
kümmern sich am firmensitz im frankfurter Westend um die 
rund 60.000 Kunden. Die meisten davon sind Privatkunden. 
Das Unternehmen ist weiter auf Wachstumskurs. Der größten 
Krise der jüngeren Wirtschaftsgeschichte zum Trotz geht reiss 
davon aus, dass sich sein Unternehmen auch in diesem Jahr 
weiter positiv entwickeln wird. „Geld ist bei den privaten Kun-
den vorhanden. Die frage ist nur, inwieweit dieses Geld tat-
sächlich in Vorsorgeprodukten angelegt wird“, weiß carlos 
reiss und benennt damit eines der grundsätzlichen Probleme, 
mit denen Versicherer und Vermittlerbranche derzeit konfron-
tiert sind. Im Zuge der finanz- und Wirtschaftskrise und mit der 
erfahrung von Verlusten bei Geldanlagen halten sich viele 
Verbraucher bei der anlage ihres Vermögens zurück. Viele 
finanzdienstleister mühen sich daher zurzeit mit ganz unter-
schiedlichen Strategien, das Vertrauen der Kunden zurück zu 
gewinnen. Hoesch & Partner konzentriert sich auf risiko- und 
Vorsorgeprodukte auf der Basis von Versicherungslösungen. 
Geschlossene fonds und risikoreiche anlageprodukte vermit-
teln die makler von Hoesch & Partner nicht.

Trotz der Konzentration auf das Versicherungsgeschäft be-
kommen die Vermittler von Hoesch & Partner in der täglichen 
Vertriebspraxis das grundsätzliche misstrauen der Kunden 
gegenüber finanzanlagen jeglicher art zu spüren. Sie müssen 
ihren Kunden immer wieder erklären, dass es bei Vorsorge-
versicherungen zwar auch um das Thema Geldanlage geht, 
dass die Versicherer jedoch sehr viel konservativer und sicher-
heitsbewusster agieren als Banken und dass die absicherung 
biometrischer risiken wie Berufsunfähigkeit oder Tod trotz der 
finanzkrise eine existenzielle notwendigkeit darstellt.

ein Thema, das die Kunden besonders bewegt, sei die ab-
sicherung der Langlebigkeit, so reiss. Gerade wegen der 
finanzkrise sei eine entsprechende Versicherung noch 
notwendiger geworden. Insbesondere bei älteren Kunden 
sei es jetzt wichtig, angebote für sofort beginnende ren-
tenversicherungen unterbreiten zu können. Diese Kunden 
schätzten die Sicherheit, die vertraglich vereinbarte Summe 
lebenslang als rente beziehen zu können.

Kritik an der Versicherungswirtschaft

Wer als Kunde die Dienste eines maklers in anspruch nimmt, 
kann darauf vertrauen, dass der Vermittler unabhängig ist. 
Diese Unabhängigkeit gegenüber den Produktgebern zu 

Das Hoesch & Partner  
erfolgsrezept: Kümmern
Versicherungsmakler lieben ihre Unabhängigkeit. Die brauchen sie, um 
Kunden gut beraten und deren Interessen gegenüber Versicherungsun-
ternehmen wahrnehmen zu können. Der frankfurter Versicherungsmak-
ler Hoesch & Partner sieht die chancen in der Krise.

Auf den Punkt gebracht

• Hoesch & Partner konzentriert sich auf Risiko- und Vorsorgeversicherungen.

• Die Auswirkungen der EU-Vermittlerrichtlinie auf den Vermittlermarkt sind nach 
Einschätzung von Hoesch & Partner gering. 

• Das Unternehmen will weiter wachsen und seine Aktivitäten ausweiten.  
Dafür werden qualifizierte Mitarbeiter gesucht.
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wahren, erschöpft sich nicht allein in der freiheit der Wahl der 
anbieter und Produkte, sondern erfasst auch die Vertriebsbe-
ziehung zwischen makler und Versicherer. Viele Versicherer 
haben derzeit den Weg eingeschlagen, möglichst viel von 
ihrer Verwaltungsarbeit auf die makler abzuwälzen, kritisiert 
carlos reiss. er hofft, dass dies sich eines Tages mal wieder än-
dern wird. Schließlich gehe es um einen klare arbeitsteilung: 
Die makler zeichneten sich durch ihre vertriebliche Kompe-
tenz aus, die Versicherer seien risikoträger und Produktgeber 
und damit auch für die Verwaltung zuständig.
auch auf den Service der Versicherungsunternehmen könnten 
sich die Makler häufig nicht verlassen, so Reiss. Umfangreiche 
Umstrukturierungsmaßnahmen bei den vielen Versicherern, 
die nachwehen der novellierung des Versicherungsvertrags-
gesetzes sowie die auswirkungen von fusionen führten nicht 
selten dazu, dass makler in den endlos-Telefonwarteschleifen 
der Service-center landen und auf Kundenanfragen letztlich 
keine antwort bekommen. außerdem nehme die Vielfalt und 
Komplexität der Produkte im markt stetig zu. carlos reiss for-
dert, dass Versicherungsunternehmen ihre Produkte künftig 
wieder einfacher, transparenter und damit kundenfreundli-
cher gestalten. Dies würde es auch den Vertrieben erleich-
tern, mehr Versicherungsprodukte zu vermitteln.

Skeptisch ist carlos reiss auch, was die auswirkungen der 
die eU-Vermittlerrichtlinie auf den markt betrifft. Was mit 
der Vermittlerrichtlinie neu eingeführt wurde, sei im Hause 
Hoesch & Partner schon immer Standard gewesen. für die 
Kunden habe die Vermittlerrichtlinie auch keinen nennens-
werten fortschritt gebracht. Zwar sei es für all jene etwas 
schwieriger geworden, die es vorrangig auf das schnelle Ge-
schäft abgesehen haben. Doch das deshalb die „Schwarze 
Schafe“ aussterben werden, glaubt carlos reiss nicht. Bei 
einigen großen Vertrieben, deren mitarbeiter nicht alle über 
die nunmehr gesetzlich geforderte Qualifikation verfügen, 
würden eben diese mitarbeiter dennoch weiter Kunden be-
raten. Der Unterschied zu den Zeiten vor Inkrafttreten der 
Vermittlerrichtlinie: Die mitarbeiter unterschreiben die Ver-
sicherungsanträge nicht mehr selbst, sondern das tun nun-
mehr ihre Vorgesetzten, die über die nötige Qualifikation 
und Zulassung verfügen. Häufig wüssten dies auch die Versi-
cherer, die an dieser Stelle manches mal ein auge zudrück-
ten, weil für sie der Umsatz wichtiger sei als die Qualität des 
Geschäfts, moniert reiss. 

Provision oder Honorar

Wenngleich carlos reiss der eU-Vermittlerrichtlinie nur be-
grenzte Wirkungen auf den markt attestiert erwartet er, dass 

eine abschaffung der Provisionierung von Versicherungsver-
trägen bei gleichzeitiger einführung von Beraterhonoraren 
den markt „richtig durchrütteln“ könnte. „In dem moment, 
wo Kunden etwas zahlen müssen, werden sie eine ganz an-
dere Qualitätsanforderung an den Vermittler stellen“, da 
ist sich carlos reiss sicher. „Wenn man sich von jemandem 
gegen Geld beraten lässt, dann möchte man echte Qua-
lität haben. Derzeit werden Versicherungsvermittler diesem 
anspruch vielfach nicht gerecht.“ 

Doch reiss sieht auch die Probleme. Wenn Kunden auf 
Honorarbasis kaufen, könnte sich die frage stellen, ob 
sie auch bereit wären, ein Honorar zu zahlen, das die ei-
gentliche Versicherungsprämie übersteigt. Bei Hoesch & 
Partner bezweifelt man, dass die Kunden dazu bereit sind, 
ebenso dass Versicherungsprodukte durch die entfallende 
Provision günstiger werden könnten. Die Umstellung wer-
de jedoch nicht nur Veränderungen für die Vermittler bzw. 
Berater bringen. auch auf die Versicherungsunternehmen 
würden neue Herausforderungen zukommen. Ähnlich wie 
im einzelhandel könnte es zwischen anbieter und Vermitt-
ler zum Beispiel Jahresgespräche geben, bei denen dann 
keine Provision, sondern etwa ein Bürokostenzuschuss ver-
einbart würde, dessen Höhe von der menge der vermittel-
ten Versicherungsverträge abhängen könnte.
carlos reiss sieht Hoesch & Partner auf einem guten Weg. 
Das Unternehmen wolle weiter wachsen. Zuletzt hat das 
Unternehmen eine niederlassung in Düsseldorf gegrün-
det. Weitere Standorte sind in Hamburg und in münchen 
geplant. Reiss sucht daher zurzeit bundesweit nach qualifi-
zierten mitarbeitern, die sich um den wachsenden Kunden-
stamm kümmern. 

Birgit Bruns

Carlos Reiss ist Geschäfts-
führer und Mitinhaber der 
Hoesch & Partner GmbH und 
Dozent für Versicherungs-
betriebslehre u.a. an der 
European Business School 
(ebs), Oestrich-Winkel.
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