Peter Brandmann

ist Unternehmercoach,

spezialisiert auf Versicherungsvermitt-

ler und Fihrungskrafte fiir die Versicherungswirtschaft. Mit seinem Unternehmen

pb beratung & training begleitet der studierte Betriebswirt auch Existenzgriinder, die sich mit

einer Agentur oder einem Maklerbiiro selbststandig machen. Der Versicherungsbote hat mit

Brandmann dariiber gesprochen, was die Neugriinder antreibt, welche Schwierigkeiten sich

ihnen bieten und ob der Versicherungsvertrieb iberhaupt eine Zukunft hat.

Versicherungsbote: Sie sind Unternechmercoach fiir Versi-
cherungsvermittler. Die Branche hat ein Nachwuchsprob-
lem, der Altersschnitt niihert sich den 50 Jahren an. Haben
Sie junge Unternchmen in der Griindungsphase betreut?

Und was liuft da eigentlich schief in der Branche?

Peter Brandmann: Ja ich betreue auch Versicherungsver-
mittler, also Vertreter, Agenturinhaber und Makler, im
Bereich der Existenzgriindung. Zudem habe ich einen
Lehrauftrag an der DHBW Baden-Wiirtcemberg in Hei-
denheim. Die Vermittlerbranche krankt zum einen unter
ihrem schlechten Ruf und ich denke auch, dass die Bran-
che die positiven Errungenschaften nicht entsprechend
vermitteln und in die Breite tragen kann. Manch junger
Griinder vergisst neben dem durchaus vorhandenen fach-
lichen Know-how die unternchmerischen Aspekee als

Unternchmer/ Selbststindiger.

Zuniichst das Positive: Was versprechen sich junge

Griinder, wenn Sie in den Versicherungs— und Finanz-

vertrieb gehen? Was sind ihre Motive?

Zunichst einmal spiele durchaus die Aussicht auf ein
attraktives Einkommen cine Rolle. Ob dieses erzielt
werden kann, hingt natiirlich von vielen Faktoren ab.
Einem Selbststindigen wird nichts geschenkt — so sind
30 Tage Urlaub, die oftmals einem Angestellten zustehen,
mehr als illusorisch. Aber auch die Aussicht auf eigene
Entscheidungsgewalt und das Durchsetzen von eigenen

Ideen spielt eine nicht zu vernachlissigende Rolle.

...und was sind hiufige Angste und Sorgen, wenn junge
Vermittler eine eigene Agentur oder ein eigenes Makler-

biiro griinden?

Angste und Sorgen basieren in der Regel auf einer nicht
tiberlebensfihigen Unternehmensstrukeur. Also die Fra-

ge: Kann ich geniigend Einnahmen erzielen, um meinen
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Lebensunterhalt bedienen zu kénnen? Gerade wenn der
junge Vermittler vorhat eine eigene Familie zu grﬁnden,
steht das Thema Finanzen ganz oben auf der Tagesord-
nung. Daher ganz wichtig — eine fundierte P]anung mit
Experten (Steuerberater, Berater, IHK—Criindungsbcra—
ter) erstellen und Chancen und Risiken abwiigen.

Leider erlebe ich aber auch ab und zu, dass junge Griin-
der cine falsche Vorstellung von der zu investierenden
Arbeitszeit haben. Den ,geregelten Arbeitstag gibt es
in dieser Branche nicht, wie auch generell nicht in der
Selbststindigkeit.

Friither fanden viele Vermittler tiber die Familie oder als
Quereinsteiger den Weg in die Branche: zum Beispiel,
weil die Eltern Versicherungen vermittelten. Wie schen

heutige Berufseinstiege aus? Hat sich das geiindert?

Mann kann cigentlich nicht sagen, dass sich dies grund-
sitzlich geindert hat. Ich habe erst vor kurzem wieder
cinen Griinder betreut, der die Agentur des Vaters iiber-
nimmt. Aber dieser hat auch die besten Voraussetzungen.
Es handelt sich um einen gut eingefithrten Betrieb mit
einem gewachsenen Kundenstamm. Und der junge Nach-
folger hat das Handwerk von Grund auf gelernt — aller-

dings nicht im viterlichen Betrieb, sondern extern. So-

mit steigt er jetzt gut vorbereitet ein. Er weild genau, was
auf ihn zukommrt und ist vertrieblich, fachlich aber auch
kaufminnisch bestens geriistet. Ein Aspeke, der nicht zu
Vernachliissigen ist, ist die Ausbildung im Maklerbetrieb.
Dies ist nach wie vor ein guter Zugangsweg, um Vermitt-
lernachwuchs zu rekrutieren. Ich habe mit Mandanten in
den letzten Jahren gute Erfolge in diesem Bereich erzielen
konnen. Naciirlich heifdc das niche generell, dass der aus-
gelernte Azubi dann im Betrieb bleibt, aber die Chancen

sind nicht unrealistisch.

Empfehlen Sie einen méglichst hohen Bildungsab—
schluss, wenn man als Vermittler titig werden will?

Wenn ja, welche bieten sich an?

Ich bin nicht der Meinung, dass der Bildungsabschluss
cine entscheidende Rolle spiele. Als wichtig sche ich
cigentlich Kompetenzen an, die man nicht lernen kann
oder nur erlernbar ist wenn eine gewisse Grundbegabung
vorhanden ist. Hierzu zihle fiir mich vor allem die soziale
Kompetenz — eben der Umgang mit Menschen.

Aber ohne Wcitcrbildung, neben der gcsctz]ich vOr-
geschriebenen Weiterbildung, geht es auch in der Ver-
mittlerbranche nicht. Grundsitzlich ist eine Hoher-

oder Weiterqualifikation jederzeic méglich, natiirlich




verbunden mit dem entsprechenden Zeitaufwand. Hier-
zu gibt es auf dem Markt eine ganze Reihe von sehr gut

qua]ifizierten \X/Citerbildungsanbietern.

Entsprechend Threr Webseite betreuen Sie sowohl Agen-
turen als auch freie Makler bei der Existenzgriindung.
Angenommen, ein junger Griinder weifd noch nicht, ob
er Makler oder Vertreter werden will: Wo sind hier die
wesentlichen Unterschiede? (vielleicht zugespitzt auf
drei Thesen).

Das ist ein schr schwieriger Aspekt. Grundsiczlich ist
eine Entschcidung, die der Griinder auch auf Grund
seiner eigenen Ausrichtung treffen muss. Will ich mich
an ein Unternchmen binden und deren Erﬁ'illungsgchi]—
fe sein oder will ich als freier Vermittler auf Seiten des
Kunden stehen, verbunden mit allen Risiken, die sich da-
raus ergeben? Natiirlich hingt dies auch vom Markt ab.
Und hier befinden wir uns in einem Vcrdringungswctt—
bewerb. Auf den Punkt gebracht, wiirde ich es keinem
Existenzgriinder in dieser

Branche empfehlen, wenn

er vorhat sich als Makler

niederzulassen, ohne einen

schon vorhandenen Kun-

denstamm oder Bestand zu

griinden. Die sogenannte

,,Griindung auf der griinen

Wiese* ist mit sehr vielen

Risiken verbunden, die

nicht abschitzbar sind.

Der Griinder als gebunde—

ner Vermittler (also Aus-

schliefflichkeit) tut sich in

diesem Falle etwas leichter.

Gesellschaften Vergeben Bestinde und unterstiitzen zum
Teil auch finanziell. Aber die Entscheidung, in welche
Richtung ich gehen will, h';ingt von vielen Faktoren ab
und erfordert somit eine sorgfiltige Planung und ecinen

intensiv ausgearbcitctcn Business-Plan.

Braucht die Existenzgrﬁndung als Vermittler eigentlich

viel Startkapital? Woher bekommt man es?

Auch das hingt natiirlich von der Form der Griindung
ab. Will ich als Makler meine Sclbststﬁndigkeit aufbau-

en und ecinen Kundenbestand eines verkaufswilligen

Mitbewerbers iibernchmen, brauche ich in der Regel fi-
nanzielle Mittel, um dies realisieren zu konnen. In ande-
ren Fillen halcen sich die Investitionskosten in Grenzen.
Bﬁrocinrichtung, technische Ausstattung und vielleicht
noch ein Kfz (was dann in der Regel geleast wird) sind In-
vestitionen, die anfallen. Gerade bei gebunden Vermite-
lern helfen zum Teil wieder die Gesellschaften. Ist dies
nicht der Fall, bleibt in der chc] der Gang zur Bank —
und dieser will sehr gut vorbereitet sein. Denn eine Exis-
tenzgriindung und dann noch in der Branche der Versi-
cherungsvermitclung 18st bei den Kreditinstituten niche

gerade Begeisterungsstiirme aus.

Vertrauen ist ein Wichtiges Kapital; doch der Ruf der
Branche insgesamt schlecht, wie Umfragen immer wie-
der bestitigen. Was kdnnen denn gerade junge Vermitt-
ler tun, um das Vertrauen der Kundinnen und Kunden

zu gewinnen?

Ich denke, dass die gesamte Branche mehr fiir die Verbes-
serung des Rufes unternch-
men muss. Die Regu]ierun—
gen der letzten Jahre haben
dazu beigetragen, dass der
Berufsstand der Versiche-
rungsvermittler mehr Qua-
litit erfahren hat. Als Ver-
mittler sollten speziell die
EXistenzgrfmder sich  bei
Thren Kunden eine Vertrau-
ensbasis aufbauen. Gerade
aus Empfehlungen heraus
lassen sich wieder notwen-
dige Neukunden gewinnen.
Eine seriose und vor allem

bedarfsgerechte Beratung ist hierbei das A und O.

...konnen Sie — unabhiingig von Threr Expertise — Netz-
werke und Anlaufstellen empfehlen, wo sich junge Ver-
mittler vernetzen und austauschen kénnen? Wer leistet
Starthilfe?

Hier unterstiitzen durchaus verschiedene Vermittler-
verbinde, der Bundesverband Deutscher Versicherungs-
kaufleute (BVK) oder auch die Industrie- und Handels-
kammern. Den Besuch eines Existenzgriinderseminars
halte ich durchaus fiir empfehlenswert. Eine interessante
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M{jglichkeit ist auch die Nurtzung der Existenzgriinder—
plactform startothek®. Hier kann der Griinder einen Fahr-
plan mit relevanten Informationen erhalten und ist somit,
was die Voraussetzungen betrifft, bestens geriistet. Hier
gibt esaucheinenFachartikel zum Thema Griindung inder

Versicherungsbranche.

Macht es aus Threr Sicht Sinn, Altbestinde aufzukau-
fen — auch wenn man selbst vielleicht bisher wenig

Erfahrung hat?

Diese Frage ist nicht einfach und auch nicht in weni-
gen Sitzen zu beantworten. Gerade der Bestandskauf ist
mittlerweile ein schwieri-
ges Unterfangen, bei dem
es viele Parameter zu be-
riicksichtigen gilt. Das geht
natiirlich vom Kaufpreis
iiber die technische Auf-
bereitung bis hin zu den
rechtlich sauberen Voraus-
setzungen. In jedem Falle
sollte sich hier professionel-

le Hilfe geholt werden.

Unterstiitzen die Versiche-
rer aus lhrer Sicht die Existenzgriindung von Vertriebs-

kriiften ausreichend? Was konnte besser funktionieren?

Es gibt sicherlich immer Optimicrungsbedarf. Es muss aber
auch die Frage gestellt werden, inwieweit dies eine Aufga-
be des Versicherers ist. Gehen wir auf die Ausschliefllich-
keit ein, dann unterstiitzen die Versicherer durchaus mehr
oder weniger die Schritte in die Selbststﬁndigkeit. Hier ist
die Notwendigkeit erkannt und Versicherungsgesellschaf-
ten bedienen sich interner oder externer Coaches. Beim
Maklernachwuchs liegt der Fall etwas anders. Prakeisch
konnen hier die Versicherer nicht unterstiitzen, da der
Makler ja als unabhiingiger Vermittler, als Sachwalter des
Kunden agiert. Somit ist der ,,Maklergri’mder“ mehr auf’
sich selbst angewiesen, kann sich aber hier Unterstiitzung
durch Maklerverbinde oder spezialisierte externe Berater
holen.

Bei externen Beratern wiirde ich immer darauf achten,
dass dieser aus der Branche kommt und diese auch inten-
siv kennt. Wir zum Beispicl beraten ausschliefflich Versi-

cherungsvermittler (Agentur/Vertreter und Makler). Die
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Branche ist schr komplex und mic vielen Fallscricken gera-

de bei der Griindung verschen.

Beratungsfirmen wie Adcubum prophezeien einen bal-
digen Vermittlerschwund, weil digitale Technik die Be-
rater ersetzen konnte: Alexa beriit statt Herr Kaiser. Wie
bewerten Sie die Chancen fiir Berufseinsteiger, langfris—
tig einen guten Job zu haben? Macht es aus Threr Sicht

ﬁberhaupt noch Sinn, in der Branche titig zu werden?

Ich halte die Branche nach wie vor interessant und auch
fiir die Zukunft lebensﬁihig, mit einer vemiinftigen Er-
trags—/ Gewinnspanne. Sicherlich werden einfache Ver-

sicherungsprodukte immer

stirker in den Direktab-

schluss gehen. Dies ist be-

triebswirtschaftlich  auch
sinnvoll, denn hier ist die
Rentabilitit fiir den Ver-
miccler (Kosten—Ertrags—
betrachtung) nicht mehr
gegeben. Erklirungsbediirf-
tige und komplexe Losun-
gen brauchen nach wie vor
einen fachlich kompetenten
Vermittler, der eine Losung

— zugeschnitten auf die jeweilige Problematik - findet.

Nicht ganz aufler Acht lassen diirfen wir bei dieser Be-
trachtung den Gesetzgeber. Wie entwickelt sich die Zu-
kunft? LVRG II oder Provisionsdeckel sind ja in aller
Munde und kénnen Auswirkungen auf die Ertragssitua-
tion der Vermittler haben.

Der Vermittlerschwund laut Vermittlerregister hat in
den letzten Jahren ja bereits auf allen Ebenen eingesetzt
— hier entsteht durchaus eine gesunde Marktbereinigung.
Sicherlich geht der Trend in den nichsten Jahren hin zu
gréﬂeren Vermittlerbetrieben. Zusammenschliisse, um
Synergiceffekte zu erzielen sind hierfiir ein adiquates
Mittel. Also weg vom Einzelvermittler — hin die Gemein-

schaftsagenturen oder gréfleren Maklerbetrieben.



