MANAGEMENT & VERTRIEB

Rentabilitat im Maklerbetrieb:
Unternehmensfiihrung als Erfolgsgarant

Wie rentabel ein Unternebhmen ist, ldsst sich mit bestimmten Zahlen berechnen. Die Unternehmensrentabilitat ist ein
wichtiger Indikator fiir die finanzielle Gesundbeit und den langfristigen Erfolg eines Unternehmens. Um sie zu
erbohen, gibt es einige MafSnahmen, die Makler fiir thr eigenes Unternebmen priifen sollten.

Die Erhohung der
Rentabilitdt bei
Versicherungs-
maklern erfordert
eine ganzheitliche
Betrachtung des
Unternehmens
sowie die Bereit-
schaft, sich an neue
Gegebenheiten

anzupassen.
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ch arbeite viel, aber letzt-

endlich bleibt unter dem

Strich nicht viel dbrig“ -
ges ist eine Aussage von Versiche-
rungsmaklern, die man als Berater
oft hort. Aber warum ist das so?
Uberbordende Administration steh-
le dem Versicherungsvermittler die
notwendige Vertriebszeit, ist ein
vielgebrachtes Statement. Aber ist
das tatsichlich so?

Was Unternehmensrentabilitat
bedeutet

Es gilt, erst einmal tiefer in das
Unternehmen und hier speziell in
die Unternehmenszahlen einzustei-
gen. Es ist auch der richtige Zeit-
punkg, sich einmal mit dem Thema
der betriebswirtschaftlichen Unter-
nehmensrentabilitit auseinanderzu-
setzen. Grundlage hierfir ist aller-
dings, dass diese Zahlen (definiert
durch Betriebseinnahmen, Betriebs-
ausgaben und Gewinn) in aktueller
Form vorliegen. Daher ist meine

Empfehlung zur unterjahrigen
Buchhaltung grundsatzlich: die
Unternehmenszahlen nicht erst
nach Jahresende dem Steuerberater
tibergeben, sondern laufend. Der
Idealfall waren monatliche Auswer-
tungen, der Turnus kann aber auch
auf vierteljahrlich gestreckt werden.
Genau diese Zahlen sind dann die
Grundlage fir die Berechnung der
Unternehmensrentabilitit. Um hier
tiefer einsteigen zu koénnen, muss
erst einmal der Begriff der Renta-
bilitat definiert werden. Hier ein
Versuch:

Die Unternehmensrentabilitat
ist ein Maf§ dafiir, wie profitabel ein
Unternehmen ist und wie effizient
es seine Ressourcen einsetzt, um
Gewinne zu erzielen. Sie wird oft als
Prozentsatz ausgedriickt und zeigt
das  Verhiltnis zwischen dem
Gewinn eines Unternehmens und
seinem Umsatz oder investiertem
Kapital. Eine hohe Unternehmens-
rentabilitit deutet darauf hin, dass
ein Unternehmen gut gefihrt wird
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und in der Lage ist, aus seinen Akti-
vititen ~ einen  angemessenen
Gewinn zu erzielen. Es ist ein wich-
tiger Indikator fir die finanzielle
Gesundheit und den langfristigen
Erfolg eines Unternehmens.

Weitere Faktoren
beriicksichtigen

Diese Kennziffer der Unterneh-
mensrentabilitit ergibt nur Sinn,
wenn die ausgewiesene Prozentzahl
auch in einen entsprechenden Ver-
gleich gesetzt werden kann. Hierbei
sollten  verschiedene  Faktoren
berticksichtigt werden: In welcher
Rechtsform ist der Maklerbetrieb
organisiert? Ist es eine Einzelfirma
(und somit kein Geschiftsfithrerge-
halt ausgewiesen und nicht in den
Personalausgaben enthalten) oder
handelt es sich um eine Kapitalge-
sellschaft, wie z. B. eine GmbH (hier
gibt es ein ausgewiesenes Geschifts-
fahrergehalt in den Personalaus-
gaben)?  Dieses  Gehalt  des
Geschaftsfihrers  fithrt  hierbei
durch den Betriebsausgabenabzug
zur Gewinnreduzierung und muss
in der Kennzahlenberechnung
bertcksichtigt werden. Weiterhin
ist die UnternehmensgrofSe, defi-
niert nach den Umsatzzahlen, zu
bertcksichtigen. Hier lasst sich ein
Effekt feststellen: Je grofer das
Unternechmen (also der Umsatz),
desto geringer wird in der Regel die
Kennzahl Unternehmensrenta-
bilitit. Dies ldsst sich einfach
begrinden: Eine hdhere Umsatz-
zahl bedingt mehr Personal und
somit eine steigende Personal-
kostenquote. Dieser Effekt muss
nicht unbedingt eintreten, ist aber
haufig zu beobachten.

Somit ergibt sich aus unseren
Beratungen der letzten 17 Jahre
(unter Berticksichtigung der oben
genannten Faktoren) eine Band-
breite der Kennzahl Unternehmens-
rentabilitit von 37% bis 42,4%.
Diese Zahlen koénnen hier als
Benchmark (Durchschnittszahlen
aus den verschiedenen Unterneh-
mensgrofen) dienen.

Ziel: Rentabilitat verbessern

Es ist nun erforderlich, aus den
selbst ermittelten Werten Schluss-

folgerungen zu ziehen. Liegt der
eigene Unternehmenswert inner-
halb der oben genannten Band-
breite, kann von einer vergleich-
baren  Unternehmensrentabilitit
ausgegangen werden. Aber was tun,
wenn diese Kennziffer unter diesem
Wert ermittelt wird? Ziel muss es
sein, die Rentabilitat zu verbessern.

Die Erhohung der Rentabilitat
bei Versicherungsmaklern erfordert
eine ganzheitliche Betrachtung des
Unternehmens sowie die Bereit-
schaft, sich an neue Gegebenheiten
anzupassen. Durch die Implemen-
tierung  digitaler Technologien,
die Optimierung von Geschifts-
prozessen sowie eine verstarkte
Kundenorientierung konnen Makler
ihre Effizienz steigern, Kosten
senken und letztlich ihre Gewinn-
margen verbessern. Die Zukunft
wird zeigen, dass Flexibilitit, Inno-
vationsbereitschaft und ein klares
Verstindnis fir die Bedtrfnisse der
Kunden entscheidend sein werden,
um in einem dynamischen Markt
umfeld erfolgreich zu sein.

Konkrete Maf3nahmen
und Ansdtze

Folgend einige Maffnahmen, die
in Erwdgung gezogen werden
konnen. Grundlage ist die Hinter-
fragung von verschiedenen Faktoren,
wie im Folgenden (ohne Anspruch
auf Vollstindigkeit) beispielhaft auf
gefihre:

* Umsatz und Kosten: Ziel sollte
es sein, da es gerade bei kleine-
ren Unternehmen schwierig ist
Kosten signifikant zu senken,
den Umsatz unter Bertcksichti-
gung der Kostenstruktur zu
erhohen.

* Vertriebliche Ansitze: Analyse
der Kundenstruktur, aber
speziell nicht ertragreiche Ein-
Vertragskunden ermitteln. Als
Konsequenz daraus Analyse und
Erhéhung der Cross-Selling-
Quote, um die Rentabilitat der
einzelnen Kunden zu erhéhen.
Man geht hierbei von einer
Quote von mindestens finf
Vertrigen pro rentablem Kunde
aus. Dies ist nur ein Durch-
schnittswert, der auch von den
jeweiligen Vertragsarten
abhangig ist.
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* Bestandssegmentierung (mit
der ABC-Analyse) mit einem
abgestimmten Betreuungs-
programm: Hier ist kritisch zu
hinterfragen, ob jeder Kunde
alle Betreuungsleistungen
bekommt oder entsprechende
Abstufungen vorgenommen
werden (z. B.: Wer betreut den
Kunden?, Wird der Kunde
besucht oder erfolgt Betreuung
nur im Maklerbtro?). Gerade
diese Methode wird immer wie-
der in Frage gestellt. Ist sie sinn-
voll, zeitgemaf§ und effekeiv?
Aus Beratersicht gibt es hier ein
klares ,,Ja“ Oftmals stellen
Makler fest, dass sie nicht in der
Lage sind, ihren Kundenbestand
umfassend zu betreuen. Aber
welcher Kunde soll wie betreut
werden? Genau hier setzt die
Bestandssegmentierung an.
Welche Kunden sind wichtig
und vor allem welches Potenzial
steckt in einer definierten
Kundengruppe?

* Organisatorische Mafnahmen
mit Hinterfragung der Aufbau-
und Ablauforganisation des
Maklerburos: Stimmen die
Arbeitsprozesse — gibt es
Standards hierfiir? Sind die
eingesetzten Mitarbeiter richtig
eingesetzt, qualifiziert und aus-
gebildet? Stimmt die technische
Ausstattung, z. B. ist ein funktio-
nierendes Maklerverwaltungs-
programm vorhanden? Wie weit
ist der Stand der Digitalisie-
rung, kénnen bestimmte und
definierte Prozesse automati-
siert werden?

Dies ist nur ein kleiner Ausschnitt
der Moglichkeiten, um die Rentabili-
tat des eigenen Maklerunternehmens
zu erh6hen. Der Versicherungsmakler
muss entscheiden und gegebenenfalls
entsprechende  MafSnahmen  ergrei-
fen, um seinen Betrieb zukunftsfihig,
erfolg- und ertragreich aufzustellen. o
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