Wachstum im Maklerbetrieb

Vertriebsorientierte Unternehmensfuhrung als Erfolgsfaktor

B Unternehmensfithrung und Vertrieb,
wenn beide Aspekte bei der Fithrung eines
Maklerbetriebes berticksichtigt werden, dann
ist ein wichtiger Grundstein fiir den finanzi-
ellen Erfolg gelegt. Gerade dieses Zusammen-
spiel von betriebswirtschaftlichem, unterneh-
merischem Know-how sowie der Leistungsfa-
higkeit des Verkaufens und des Vertriebes bil-
den die Basis fiir ein gutgehendes Maklerun-
ternehmen. Aber dieses Zusammenspiel wird
oftmals vernachlissigt, nicht wahrgenommen
oder auch nicht gesehen.

Steuerberater
sorgfaltig auswahlen

Der rein vertricbsorientierte Makler sieht
in der Unternehmensfithrung ein notwendi-
ges ,Ubel“ und widmet diesem zu wenig Auf-
merksamkeit. Der rein unternehmerisch ori-
entierte Makler richtet sich an Zahlen und
Fakten aus und vergisst dabei hdufig seine
Geschiftsgrundlage - den Vertrieb und den
daraus resultierenden Umsatz aus Courtage.

Nun gilt es, aus diesen beiden Komponen-
ten den richtigen, sprich ,goldenen Mittel-
weg" zu finden. Grundsitzlich ist zu bemer-
ken, dass die Grundausrichtung des Maklers
im Vertrieb, im Kundenkontakt und in der
fachlichen Kompetenz liegen sollte. Idealer-
weise sollte er aber auch in der Lage sein, den
unternehmerischen Anforderungen nachzu-
kommen. Stellt sich heraus, dass seine Stdr-
ken im verkauferischen und fachlichen Seg-
ment liegen, dann besteht die Moglichkeit, den
unternehmerischen Part ,einzukaufen®. Oft-
mals hilft hier der Steuerberater. Dieser ist in
der heutigen Zeit ein absolutes , Muss®, denn
standige Anderungen in der steuerlichen Ge-
setzeslage machen es dem Makler mittlerwei-
le fast unmoglich, in diesem Bereich auf dem
Laufenden zu sein.

Beider Auswahl des steuerlichen Bearbei-
ters und Ratgebers sollte man sorgfiltig vor-
gehen. Die hohen steuerlichen Anforderungen
machen es zwingend notwendig, mit einem
ausgesprochenen Fachmann auf dem Fach-
gebiet zusammenzuarbeiten. Fehlende Fach-
kenntnisse in diesem Gewerbebereich fithren,
speziell bei Betriebspriifungen, zu unliebsa-
men Uberraschungcn, die enorme finanzielle
Belastungen mit sich bringen konnen. Folgen-
de Fragen sollte sich ein Makler vor der Beauf-
tragung des Steuerberaters stellen:

1. Verfiigt Thr Steuerberater iiber Kenntnis-
se [hrer Branche?
2. Geht Ihr Steuerberater auf Ihre konkreten

Fragen ein und kann er diese verstindlich
beantworten?

3. Macht Thr Steuerberater eigene Vorschli-
ge fiir Aktivititen, Gestaltungen oder Al-
ternativen?

4. Ist Thr Steuerberater zuverldssig, termin-
treu und wird Thr Jahresabschluss piinkt-
lich und zeitnah erstellt?

5. Findet eine Jahresabschlussbesprechung
statt?

6. Werden die laufenden Steuervorauszah-
lungen mit Ihnen abgestimmt?

Dies sollen nur Anhaltspunkte fiir eine Uber-
legung sein. Eine Garantie fiir einen guten Be-
rater kann auch durch die positive Beantwor-
tung der Fragen nicht gegeben werden, aber die
Auswahl kann zielfithrend eingegrenzt wer-
den. Mancher Makler hat erkannt, dass das
Gebiet der Unternehmensfithrung nicht zu
seinen Starken zdhlt und er sich damit nicht
auseinandersetzen will. Hier gibt es die Mog-
lichkeit, einen Externen als Mitarbeiter oder
auchals Partner im Maklerbetrieb anzustellen
bzw. aufzunehmen. Hierdurch kénnen Syner-
gieen entstehen. Wahrend der eine Mitarbei-
ter oder Partner die unternehmerischen Dinge
besorgt, kann sich der andere um den Verkauf
kiimmern, mit der Entwicklung von Zielgrup-
pen, Verkaufsstrategien oder Kundensegmen-
tierung, um nur einige Beispiele zu nennen.

Genaues Regelwerk
fiir die Zusammenarbeit

Gerade das unternechmerische und verkiu-
ferische Zusammenspiel aus dieser Konstel-
lation kann der Ursprung tiir einen erfolgrei-
chen Maklerbetrieb in der heutigen Zeit sein.
Aber es gilt eines zu berticksichtigen. Gerade
der Zusammenschluss bzw. die Zusammenar-
beit mit einem Partner sollte wohlbedacht wer-
den. Viele Makler sind es gewohnt, als ,Einzel-
kimpfer” ihr Geschaft zu betreiben. Teamfi-
higkeit ist unbedingt notwendig. Die Partner
miissen sich tiber ihre gemeinsame Arbeits-
weise und iiber ihr gemeinschaftliches Denken
und Handeln im Klaren sein und es aufeinan-
der abstimmen. Genaue Regularien, Arbeits-
teilung und Kompetenzen missen festgelegt,
aber auch eingehalten werden. Denn nichts ist
schlimmer, als wenn bei einer eventuell spa-
teren Trennung, und diese ist nicht generell
auszuschlieflen, finanziell ,verbrannte Erde”
hinterlassen wird.

B Peter Brandmann, Unternehmensberater und
Trainer der Deutschen Makler Akademie.

VERTRIEB & MARKETING

Ausbildung fiir Ausbilder
Ausbilder und Ausbilderinnen haben fiir die
Ausbildung in anerkannten Ausbildungsbe-
rufen nach dem Berufsbildungsgesetz den
Erwerb der berufs- und arbeitspadagogi-
schen Fertigkeiten, Kenntnisse und Fahig-
keiten nach der Ausbilder-Eignungsverord-
nung nachzuweisen. Die Ausbildung der
Ausbilder dient als Vorbereitung auf die da-
fur notwendige IHK-Prifung. Die DMA hat
jetzt ein spezielles Blended-Learning-Kon-
zept fUr Ausbilder entwickelt , das die Pra-
senzschulung mit Online-Modulen verbindet.

Neuer Forderer

Seit 1. Juli 2012 ist die Wistenrot Bauspar-
kasse AG Forderer der Deutschen Makler

Die Wiistenrot-Zentrale in Ludwigshurg,
Foto: VVW
Akademie (DMA). Sie ist die erste Bauspar-
kasse im Forderverein des Weiterbildungs-
anbieters flir Makler und Mehrfachagenten.

Gepriifter
Finanzanlagenfachmann

Das Gesetz zur Novellierung des Finanz-
anlagenvermittler- und Vermogensanlage-
rechts schreibt neue Regeln vor: Die Tatig-
keit als Finanzanlagenvermittler ist ab dem
kommenden Jahr erlaubnispflichtig. Da-

flr bendtigen Vermittler dann einen Sach-
kundenachweis gemaR § 34 f GewO. Die
schriftliche und verkaufspraktische Sach-
kundeprufung wird von der IHK abgenom-
men. Wer die Priifung besteht, darf sich
als ,Gepriifter Finanzanlagenfachmann
(IHK)* bezeichnen. Die DMA hat einen Lehr-
gang konzipiert und bereitet Makler ge-
zielt auf die geforderten Qualifikationen des
Sachkundenachweises vor. Makler konnen
sich aussuchen, ob sie fir Investment-
fonds, Geschlossene Fonds oder beides
qualifziert werden. Der Vorbereitungskurs
ist modular aufgebaut und erméglicht eine
individuelle Zusammenstellung der jewei-
ligen Lern-Bausteine. Die DMA bietet so-
wohl Prasenzseminare als auch E-Learning-
Selbstlernprogramme und Studienbriefe an.
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