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Versicherungsmakler haben groRRes Vertrauen in ihre

Verkaufskiinste. In die Verbesserung ihrer unternehmerischen Fahig-

keiten investieren sie selten. Vermeidbare Pleiten sind die Folge

Zeitfresser im Biiro: Mehr als ein Drittel der Arbeitszeit (15,4 Stunden) von Fach- und Flihrungskriften
geht durch unproduktive Tétigkeiten verloren. Die schlimmsten Zeitverluste pro Woche:
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Unterbrechen Ausharren in Nachgehen Suchen von Aufklaren von
der Arbeit durch zu langen von fehlenden Unterlagen oder schlecht delegier-
Stérungen Besprechungen Informationen Kollegen ten Aufgaben
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- .Derideale bAV-Versicherer bietet mir
Losungen, mit denen ich erfolgreich bin.”

->| 15 Jahre lang ging alles gut. Herbert

Mller, Inhaber einer Makleragentur in

Bayern, hatte den Schritt aus dem Au- -

Rendienst einer groffen Versicherung hin HDI-Garling Lebensversicherung A?@'“"? *
/

. . . bAV-Kompetenz
zum Arbeiten auf eigene Rechnung nie p

T . Beratung Haftung [
bereut. Dann erkrankte plotzlich seine s W he S
Service Verwaltung

Innendienstkraft schwer und fiel fiir ein Ak khkk KAk kok

Jahr aus. Wiahrend Miiller sich allein um
die Beratung kiimmerte, hatte sie sein
komplettes Backoffice organisiert. Plotz-
lich stand der Makler vor dem Abgrund
und bhekam selbst einfachste Abldute
nicht mehr auf die Reihe.

Kein seltener Fall, meint Peter Brand-
mann, Trainer der Deutschen Makler-
akademie (DMA) fiir erfolgreiches Agen-
turmanagement. ,Viele Makler sehen
Unternehmensfithrung und -organisati-
on als untergeordnet an und sind extrem
beratungsresistent.” Wenn Brandmann
nach betriebswirtschaftlichen Kennzah-
len, Kosten- und Gewinnplanung fragt,
hort er auch von gestandenen Maklern
hiufig Ausreden wie ,Keine Zeit”,
»Macht keinen Sinn*” oder ,Ich erreiche
meine geplanten Zahlen nicht. Das frus-
triert mich, also lass ich es sein”.

Keine Zeit fiir Planung

In zahlreichen Maklerbetrieben fiih-
ren Controlling und Planung ein Schat-
tendasein. Kein Wunder, mehr als ein
Drittel der Agenturen in Deutschland
sind Ein-Mann-Betriebe. Diese betreuen
pro Jahr zwischen 300 und 400 Kunden.
Abends nach einem Tag voller Kunden-
termine und Telefonate haben sie oft kei-
ne Energic mehr, um sich in Kalkulatio-
nen und Tabellen zu versenken. Laut ei-
ner aktuellen Erhebung planen lediglich
43 Prozent der Vermittler ihren Gewinn.
Dabei sind kaufminnische Defizite der AIS ﬁjhrender bAV-Anbieter steht HDI'Geriing fur |deen und Ser\fices,
Haufigste Grond &ir das Scheitern: von die weiterbringen. Wir entwickeln klare Konzepte, klare Prozesse und klare H D I

o Ergebnisse, damit Sie bestens arbeiten knnen. Gern begleiten wir Sie ziel-
Neugriindern (siehe Grafik Seite 70). 2 3 9

fiihrend durch den gesamten bAV-Prozess und liefern lhnen Vertriebs- und

Einzelkdimpfer begehen hiufig den Verkaufsansatze fiir anspruchsvolle bAV-Themen. GERLING
gleichen Fehler, weify Vertriebsexperte 5 :
Jorg Laubrinus: Sie vermarkten ihr Know- er denken WEITET

how nicht richtig. ,Kontakte iiber Emp-
fehlungen allein reichen nicht aus, ein
Marketingbudget fir die Neukunden-
akquise sollte Pflicht sein.” Doch zum
Start in die Selbststindigkeit scheuen
Makler gern die Ausgaben fir eine eige-
ne Webseite, Broschiiren, einen Newslet- www.hdi-gerling.de
ter und Informationsveranstaltungen.

L.Niemand kann garantieren, dass sich

diese Investition auszahlt, das ist das =
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Risiko eines Unternehmers”, rdumt Lau-
brinus ein. Aber wer kein Profil entwi-
ckelt, das aus der Masse heraussticht, wer-
de es im umkampften Finanzdienstleis-
tungsmarkt schwer haben.

Brennpunkt Steuerberater

Als besonderer Schwachpunkt gelten
steuerliche Angelegenheiten. In der Re-
gel geben Makler ihre Buchhaltung ein-
mal im Jahr zumn Steucrberater, bisweilen
wird dann auch der bertihmte Schuhkar-
ton mit losen Belegen {iberreicht. Eine
unterjahrige, quartalsmiflige oder mo-
natliche Kontrolle der wichtigsten Kenn-

., Viele Makler sehen
Unternehmensfiihrung
und -organisation

als untergeordnet an”

Peter Brandmann,
PB Beratung & Training

ziffern besteht so nicht. Anstelle cines
Steuerexperten, der sich auf die Speziali-
titen von Vermittlern spezialisiert hat,
orientieren sich Makler oft regional und
werden nicht optimal betreut.

Warum Unternehmer scheitern

Kaufmannische Defizite stehen an erster Stelle der Probleme, mit denen
angehende Unternehmensgriinder kimpfen. Versicherungsmakler bilden da laut

IHK keine Ausnahme,

kaufménnische Defizite
Alleinstellungsmerkmal nicht klar umrissen
unklare Vorstellungen zur Zielgruppe
Anfangs-/Ifd. Kosten werden unterschatzt
Finanzierung nicht griindlich durchdacht
unrealistisch hohe Umsatzerwartungen
Produktidee nicht klar beschreibbar
unzureichende Fach-/Branchenkenntnisse
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Angaben in Prozent der Unternehmensgriinder, Mehrfachnennungen zulédssig

Quelle: DIHK Griindungsreport 2010

Was Vermittler planen

Nur eine Minderheit der Makler und Vermittler
plant regelmalig Gewinn, Liquditat oder das steuerliche

Betriebsergebnis.
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,Iragen Sie den Steuerberater, was ei-
ne Stornoreserve ist, dann konnen Sie
seine Befihigung abschétzen”, rait DMA-
Kursleiter Brandmann. Nicht jeder Steu-
erfachmann weifs, wann und wie die
Stornoreserve zu versteuern und in der
Bilanz anzusetzen ist. Etwa bei der Ein-
nahmen-Uberschuss-Rechnung:, Wenn
die Stornoreserve verzinst wird und die-
ser Ertrag dem Makler zufliefit und er da-
von Kenntnis hat, gilt sie als zugeflossen
und damit als steuerpflichtig”, erkldrt
Brandmann, der reichlich Makler beraten
hat, die bei einer Betriebspriifung bose
Uberraschungen erlebt haben. Provisi-
onsabrechnungen etwa mitssen zehn
Jahre aufbewahrt werden. Wer vergisst,
sie an den Steuerberater weiterzuleiten,
ist selbst schuld. Denn dieser haftet nur
fiir das, was cr auch vorgelegt bekommt.

Rechtsform: Makler miissen haften
Auch die Wahl der Rechtsform will
uiberlegt sein. Ein Einzelkaufmann haftet
mit Haut und Haar. Daher wihlen viele
angchende Makler die Rechtsform der
GmbH. Hier muss ein StammKkapital von
25.000 Euro zur Unternehmensgriin-
dung bestehen, und die Haftung ist be-
schrankt. Das Stammkapital bleibt zu-
dem nicht geblockt, sondern kann etwa
zum Kauf eines Firmenwagens verwendet
werden, was viele Makler auch tun.

Die personliche Haftung bei Maklern
ldsst sich indes nicht komplett umgehen.
Versicherungsgesellschaften  verlangen
von Ein-Mann-GmbHs  zunehmend
Biirgschaften, bevor eine Direktvereinba-
rung geschlossen wird. Einige Asseku-
ranzen verweigern aus Haftungsgriinden
gar Vertrige mit Maklern, die als Limited

firmieren. | Oliver Lepold

Mehr zum Thema unter
www.dasinvestment.com/
thema/service-und-support



