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Nun istimmer mehr erkennbar, was bereits Beispiele aus dem Ausland
angekiindigt haben: Die Konzentration der Vermittlerlandschaft nimmt zu und
zwar in den Ausschlief3lichkeitsorganisationen wie im Maklervertrieb.

Ein wesentlicher Treiber fiir die

Konzentration im Vermittler-

markt ist die Kleinteiligkeit in
der Maklerschaft. Viele Maklerhauser
werden von nur drei oder vier Personen
betrieben. Kleinteiligkeit heif3t aber auch,
nur eine kleine Basis zu haben, um die ak-
tuellen technischen, administrativen und
regulatorischen Anforderungen zu bewil-
tigen. Das ldsst sich mit geringen Ressour-
cen an finanziellen und zeitlichen Mitteln
oft nur schwer stemmen. Dazu kommt
noch ein hohes Durchschnittsalter bei den
Akquisiteuren, circa 55 Jahre. Das alles
fihrt zu einer Konzentration durch Ver-
kauf und Erwerb von Bestinden oder des
Maklerunternehmens.

Nicht zu unterschitzen ist auch der
Nachfrageaspekt der potenziellen Uber-
nehmenden, die ihr eigenes Geschift
durch Zukauf erweitern méchten, um
eben eine sinnvolle und lukrative Gro-
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Benordnung zu erreichen. Dann kom-
men Interessenten hinzu, die Einfluss auf
Makler nehmen méchten, um den eige-
nen Vertrieb abzusichern, also die Pro-
duktgeber. Aber auch Risikokapitalgeber
steigen in die Maklerszene ein, zum Bei-
spiel um dort eine erwiinschte Rendite zu
bekommen.

Wandel vom Polypol

zum Oligopol

Viele Betriebswirte sagen, dass der Mak-
lermarkt sich vom Polypol zum Oligopol
entwickelt. Dadurch entsteht ein neues
Marktverhiltnis - vor allem zwischen
den Produktgebern und den Akquisiteu-
ren. So kommt es seit einiger Zeit zu sehr
vielen Verkaufs- und Kaufaktionen. Fiir
den anbietenden Makler ist dies ein be-
sonderer, in aller Regel einmaliger Vor-
gang. Oft die Beendigung seiner berufli-
chen Titigkeit und oft die Verabschie-

dung von seinen Kunden, aber auf jeden
Fall die finanzielle Realisation seines be-
ruflichen Lebenswerkes. In vielen Féllen
ist ein Verkaufspreis auch in die eigene
Altersversorgung eingepreist.

Der wichtigste Baustein des Verkaufs
ist der Bestand, er macht den absolut
grofiten Teil des Wertes des Maklerhau-
ses aus. Aber am Bestand hingt kein
Preisschild. Was also tun? Aufjeden Fall
handelt es sich um ein Ereignis, das soli-
de geplant sein will, wenn ein guter Ver-
kaufspreis herausspringen soll. Die Pla-
nung ist ein sehr wichtiger Faktor. Zwi-
schen der Entscheidung, verkaufen zu
wollen, und dem Verkauf sollte zum ei-
nen ausreichend Zeit sein, um dem Be-
stand ein Format zu geben, das attraktiv
fiir einen moglichen Kaufer ist. Zum an-
deren, um den Markt zu sondieren und
sich tiber seine eigenen Preisvorstellun-
gen Klarheit zu verschaffen. Die eigene
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Luxxprofile: Eine wissenschaftliche Methode zur Personlichkeitsdiagnostik hilft Vermittlern,

erfolgreich zu fusionieren

Der Markt der Versicherungsmakler befindet sich in einem
dynamischen Umbruch. Das bedeutet im Detail: Unterneh-
men werden Gbernommen oder fusionieren, Nachfolger
Ubernehmen etablierte Marktteilnehmer und treten in die
FuBstapfen des bisherigen Inhabers.

Vielen der abgebenden Inhaber liegen ihr Unternehmen
und ihre Angestellten am Herzen. Sie suchen nach jeman-
dem, mit dem sie auch kiinftig zusammenarbeiten kénnen
und der ihrem Lebenswerk Respekt entgegenbringt. Dem
Nachfolger ist in aller Regel wichtig, dass die Kundenbezie-
hungen stabil bleiben, er schnell Zugang zu den Mitarbei-
tern aufbauen kann, die Mitarbeiter motiviert sind und neue
und alte Unternehmensteile produktiv zusammenarbeiten.
Dem Ubernehmer ist wichtig, beide Teile zu einem leis-
tungsfahigeren Unternehmen zu verschmelzen. Das neue
Unternehmen soll produktiver aus der Fusion hervorgehen
und eine starke kulturelle Identitat entwickeln.

Mitarbeiter schnell kennenlernen und dann
passend positionieren

Das Luxxprofile ist eine wissenschaftlich fundierte Methode
zur Personlichkeitsdiagnostik. Die entsprechende Grafik fin-
den Sie auf der folgenden Seite. Mit dessen Hilfe kann der
Unternehmer den Nachfolgekandidaten auswahlen, der
seine Werte berticksichtigt. Und der Nachfolger kann seine
Mitarbeiter schnell kennenlernen und auf dieser Basis seine
Entscheidungen fundierter treffen und klaren, wie er seine
Mitarbeiter optimal einsetzen kann. Zudem kann der Uber-
nehmende den Mergerprozess zielgerichtet begleiten und
eine starke Unternehmenskultur entwickeln.

16 Motive beschreiben die Personlichkeit eines jeden
Menschen wertfrei, umfassend, trennscharf und in ihren
Wechselwirkungen. Motive sind langfristig angelegte Treiber
fur das ,Wie" und ,Was" von Menschen. Es gibt kein gut oder
schlecht. Emotional betrachtet fihrt die Umsetzung der Moti-
ve zur Ausschittung von Gluckshormonen. Daher strebt jeder
Mensch danach, geméR seinen Motiven zu handeln.

Was Menschen mit roter und blauer
Auspragung auszeichnet

Und was heift dies nun konkret? Das Motiv Struktur be-
schreibt die Unterschiede im Bestreben, die eigene Um-
welt einfach und klar zu strukturieren. Menschen mit ,ro-
ter” Auspragung handeln gerne nach Plan und sind auf-
merksam fur Details. Personen mit ,blauer” Auspragung
praferieren spontane und flexible Ablaufe. Im beruflichen
Kontext wird ein Mensch mit einer ,roten” Auspragung
durch Aufgaben und Bedingungen zu Leistungen ange-
regt, die seinen Bedarf nach Planbarkeit spiegeln. Ein
Mensch mit ,blauer” Auspragung geniel3t es, zu improvisie-
ren, und findet ein Umfeld stimulierend, das ihm erlaubt,
diese Starke auszuspielen.

Dampit bei hoher Zufriedenheit der
bestmdgliche Output erzielt wird

Fur den Arbeitsalltag bedeutet das, dass Menschen mit
Jroter” und ,blauer” Auspragung im Motiv Struktur ein
sehr unterschiedliches Verstandnis von Planung haben.
Eine Person mit ,roter” Ausprdgung empfindet emotiona-
len Stress, wenn sie spontan handeln oder entscheiden
muss. Eine Person mit ,blauer” Auspragung fuhlt sich hin-
gegen sehr wohl, wenn es immer wieder zu Uberraschun-
gen im Arbeitsablauf kommt und sie spontan reagieren
kann. Beide Ausprdgungen im Team zu haben ist ideal.

Im Auswertungsgesprach wird erldutert, wann eine Per-
son Stress beziehungsweise Glick oder Zufriedenheit emp-
findet, wie die im Unternehmen tatigen Mitarbeiter und
Mitarbeiterinnen am besten zusammenarbeiten, welche
Rolle der Chef fir wen wahrnehmen sollte und wie sich die
Motive am besten kombinieren lassen, um bei hoher Zufrie-
denheit den bestmaglichen Output zu erzielen.

Das Luxxprofile ist bei Ubernahmen von kleinen sowie
mittel-standischen Unternehmen geeignet. Gleichwohl un-
terstlitzt es auch grofSe Unternehmen, den Umgestaltungs-
prozess erfolgreich zu bewerkstelligen.

Klarheit zum Preis ist nicht einfach. Der
Einstieg in die Preisfindung ist immer
wieder die Courtage-Einnahme des
Maklerhauses. Aber da geht es schon los,
Courtage ist nun mal nicht Courtage.
Courtagen, die Abschluss-Courtagen
sind, sind fiir einen Kéufer nicht von In-
teresse, da sie mit dem Abschluss gezahlt
und im Unternehmen verwendet sind, ob
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fir unternehmerische Belange oder
schlussendlich fiir private, ist dabei un-
erheblich. Anders sieht es bei laufenden
Courtagen, Sach-Courtagen, Dynamiken
oder Folge-Courtagen aus. Aus diesen
ldsst sich auch in Zukunft ein Mittelzu-
fluss generieren. Zudem bietet sich an, die-
se Courtagesystematik in eine Preisfindung
einflieflen zu lassen, um einen seridsen

Preis zu erzielen. Dabei stellt sich auch die
Frage: Ist es fiir ein Maklerhaus sinnvoll,
sich einer externen Begutachtung zu unter-
ziehen? Ja und Nein. Wird die Begutach-
tung frei von Interessen an dem Verkaufs-
akt selbst erstellt, so ist ein gewisses Mafd an
Unabhangigkeit zu unterstellen. Anders ist
es, wenn Eigeninteressen ins Spiel kom-
men. Das ist das eine, das andere ist, dass
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l Luxxprofile: Was fiir eine Personlichkeit sind Sie?
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ein nachvollziehbares Verfahren angewen-
det wird, das betriebswirtschaftlich sinn-
voll ist und der Individualitit des Bestan-
des Rechnung tragt.

Womit wir beim Thema Verfahren
wiren. Es gibt kein allgemeingiiltiges
Verfahren, nach dem ein Bestand bewer-
tet werden sollte. Und da es aktuell eine
Vielzahl von Bestands- oder Unterneh-
mensverkdufen gibt, ist der Tummelplatz
fiir Berater jeder Couleur grof3.
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Erfillt ein Berater die Qualititsstan-
dards, wie zuvor gefordert, dann ist es
sinnvoll, wenn der Makler, zu dessen Ex-
pertise nicht unbedingt eine Preisfin-
dung gehort, externen Rat einholt. Dabei
sollte er nicht vergessen, dass eine Wert-
feststellung nicht gleichbedeutend mit
dem zu erzielenden Preis ist, das ist das
Ergebnis der Verhandlungen. Aber der
gutachterliche Wert sollte auf jeden Fall
die Untergrenze bilden. B
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