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VERTRIEB & STRATEGIE

Viele Maklerinnen und  Makler 
jenseits der 60 führen ihr 
Büro mit Routine: Bestände 

sind gewachsen, Kundenbeziehun-
gen belastbar, Entscheidungen fallen 
schnell. Wer über Jahre „so wie 
immer“ gearbeitet hat, bemerkt Ver-
änderungen oft erst, wenn sie teuer 
werden – etwa durch Dokumentati-
onslücken, unklare Vertretungs -
regeln, fehlende Datensicherheits-
routinen oder durch einen Bestand, 
der sich zwar stabil anfühlt, aber 
schwer übertragbar ist. Spätestens 
wenn Kunden oder Produktpartner 
Auskünfte nachfordern, wenn sich 
ein Haftungsfall anbahnt oder wenn 
eine Nachfolgelösung konkret wird, 
zeigt sich, ob der Betrieb nicht nur 
„läuft“, sondern auch belastbar orga-
nisiert ist. Der Druck kommt dabei 

Maklerbüro 60 plus: Stabil führen, 
sauber arbeiten, Wert sichern

Routine kann trügen: Was im Maklerhaus lange „so wie immer“ und gut lief, 
zeigt seine Schwächen oft erst, wenn Haftungsfragen, Auskunftsersuche oder die 
Nachfolge drängen. Was entscheidet darüber, ob ein Maklerbüro nur funktioniert 
oder wirklich belastbar aufgestellt ist?

selten aus dem Tagesgeschäft, 
 sondern aus dem Umfeld. Kunden 
erwarten digitale Erreichbarkeit, 
kurze Reaktionszeiten und nachvoll-
ziehbare Abläufe. Gleichzeitig 
 werden Vermittlerbetriebe daran 
gemessen, ob Beratung belegbar 
dokumentiert ist, ob Interessenkon-
flikte sauber adressiert werden und 
ob der Betrieb auch bei Ausfall der 
Inhaberin oder des Inhabers hand-
lungsfähig bleibt. Wer die späte 
Berufsphase als Erntephase versteht, 
braucht deshalb kein Technik-Feuer-
werk, sondern Standards, die Risiko 
senken und Freiraum schaffen.

Dokumentation  
als Schutzschild

Dokumentation wird oft als 
 lästige Formalie erlebt. Tatsächlich 
ist sie das zentrale Schutzinstrument 
gegen Haftungsfälle. Entscheidend 
ist nicht die Menge, sondern die 
Logik: Beratungsanlass, Bedarf, 
Alternativen, Empfehlung und 
 Kundenentscheidung müssen er -
kennbar zusammenpassen. Ein 
 häufiger Schwachpunkt in eta -
blierten Büros sind historisch 
gewachsene „Mischakten“: Informa-
tionen liegen verteilt in E-Mail, 
CRM, Notizen, Cloud-Ordnern oder 
Papier. Im Ernstfall ist das kaum 
beweisfest. Wirksam ist eine klare 
Ablagelogik mit wenigen Pflichtbau-
steinen: einheitliche Gesprächsnotiz, 
nachvollziehbare Begründung der 
Empfehlung, dokumentierte Abwei-
chungen („Kunde wünscht …“) und 
eine saubere Versionierung. Weniger 
Dokumente, aber richtig abgelegt, 
schlagen viel Papier ohne Struktur.

Prozesse, die Delegation  
ermöglichen

Mit zunehmender Erfahrung 
wächst die Zahl der Einzelfallent-
scheidungen. Das ist menschlich, 
verhindert aber Delegation. Ein 
pragmatischer Ansatz ist die Prozess-
kette mit Haltepunkten: Welche 
Schritte müssen bei Neukunde, 
Bestandsbetreuung, Schaden, Ver-
tragswechsel und Beschwerde min-
destens passieren – und wer bestätigt 
sie? Solche Haltepunkte sind keine 
Bürokratie, sondern Entlastung: Sie 
machen Arbeit verlässlich wieder-
holbar, reduzieren Rückfragen und 
verbessern die Servicequalität. 
Besonders relevant sind Vertretungs- 
und Notfallregelungen. Viele Büros 
sind faktisch nicht dokumentiert 
handlungsfähig, falls die Inhaberin 
oder der Inhaber kurzfristig ausfällt. 
Ein Notfallordner (digital und phy-
sisch) mit Zuständigkeiten, Voll-
machten, Zugangsdaten-Manage-
ment und Prioritätenlisten wirkt 
hier wie eine Betriebsversicherung.

Sicherheit als Betriebsroutine

Cyberrisiken sind kein reines 
IT-Thema, sondern Organisations-
risiko. Häufig scheitert Sicherheit 
nicht an Technik, sondern an 
Gewohnheiten: schwache Pass-
wörter, fehlende Updates, unklare 
Rechtevergabe, private Geräte ohne 
Regeln, Back-ups, die nie getestet 
werden. Ein realistisches Zielbild 
lautet: „Sicher genug, um hand-
lungsfähig zu bleiben.“ Dazu gehö-
ren Back-ups nach 3–2–1, ein fester 
Update-Rhythmus, Rollen- und 

Wer über  Jahre  

„so wie immer“  

gearbeitet  hat,   

bemerkt   

Veränderungen 

 oft  erst ,  wenn sie   

teuer  werden.
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Rechtekonzepte sowie eine geübte 
Reaktion auf Vorfälle (Wer infor-
miert wen? Welche Systeme werden 
getrennt? Wo liegt der Wiederanlauf-
plan?). Wer Sicherheit in Routine 
überführt, reduziert nicht nur 
Risiko, sondern auch die latente 
Angst vor dem „einen Klick“.

Transparenz schafft  
Unternehmenswert

Gerade in der späteren Berufs-
phase lohnt der Blick auf Kenn-
zahlen, die früher „nebenbei“ liefen: 
Ertragsstruktur nach Sparten und 
Kundensegmenten, Stornoquote, 
Abhängigkeit von wenigen Produkt-
gebern, Kosten je Vorgang, Produkti-
vität und Auslastung. Wer diese Grö-
ßen kennt, kann gezielt verein-
fachen: unrentable Sonderfälle 
reduzieren, Servicelevel definieren, 
Standardisierung erhöhen. Das 
erhöht Lebensqualität und Unter-
nehmenswert. Denn ein Bestand 
wird nicht dadurch wertvoll, dass er 
groß ist, sondern dadurch, dass er 
verlässlich betreut, sauber dokumen-
tiert und nachvollziehbar gesteuert 
werden kann.

Übergabe: „Übertragbar“ ist 
das neue „Erfolgreich“

Ob Verkauf, Nachfolge, Zu -
sammenschluss oder schrittweiser 

 Rückzug: Übergabe gelingt selten 
spontan. Typische Stolpersteine 
sind unklare Courtagezuord-
nungen, fehlende Vollmachten, 
unvollständige Daten oder eine 
Kultur, in der nur eine Person alles 
entscheidet. Der wichtigste Schritt 
ist die Entpersonalisierung von 
Wissen: Wo sind Prozesse beschrie-
ben? Wo liegen Zugänge? Welche 
Kunden sind kritisch? Welche Fris-
ten laufen? Je besser Wissen, Daten 
und Entscheidungen dokumentiert 
sind, desto eher entsteht Wahl-
freiheit – und desto geringer ist der 
Preis, den man für „kurzfristige 
Lösungen“ zahlt.

Dreimal Nutzen

1 Weniger Haftungs- und Orga -
nisationsrisiko durch nachvoll-
ziehbare Dokumentation und 
klare Zuständigkeiten

2  Mehr Ruhe im Alltag durch 
Standards, die Delegation 
 ermöglichen und Ausfälle  
abfedern

3 Höherer Unternehmenswert, 
weil Bestände, Daten und 
 Prozesse übertragbar und 
 prüfbar werden

Umsetzung im eigenen Betrieb 

• Einstieg über kleine, wirksame 
Bausteine (Notfallplan, Ablage-

logik, Prozess-Haltepunkte) statt 
Großprojekt

• Messbare Fortschritte über 
 wenige Kennzahlen (Daten -
qualität, Durchlaufzeiten, 
 Storno, Kosten je Vorgang)

• Mehr Entscheidungssicherheit 
bei Nachfolge oder Verkauf, 
weil die Organisation unab -
hängiger von Einzelpersonen 
funktioniert

Fazit: Erfahrung verfügbar  
machen

Erfahrung wird dann zum 
 Vermögenswert, wenn sie struk -
turiert verfügbar ist. Wer sein 
 Maklerbüro 60 plus konsequent 
ordnet, reduziert Risiken, gewinnt 
Zeit und schafft Handlungs frei -
heit – heute und für jede Form der 
Weiterführung morgen. P
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Peter Brandmann

Inhaber von pb beratung & training,

Betriebswirt (VWA), zertifizierter  

Krisenmanager  (ASAS/Allensbach), 

externer Datenschutzbeauftragter 

(Mitglied im BvD), Fachkraft DSGVO


