
Die Versicherungsmakler als 
Unternehmer

Herausforderungen im Versicherungsvertrieb



Vorweg…

• Die Versicherungsbranche steht vor 
einem Umbruch/ist mitten in einem 
Umbruch.

• Nicht das Produkt selbst – das ist 
genial - sondern vielmehr die 
Veränderungen in der Gesellschaft 
(Markt und rechtl. Rahmen), der 
Kundenerwartungen und die 
Digitalisierung wirken sich auf die 
Dienstleistung aus.

Wenn der Wind der Veränderung weht, 
bauen die einen Mauern und die anderen Windmühlen! 

Veränderung durch:

• Rechtlichen Rahmen, wie IDD, DSGVO,…

• Veränderte Kundenerwartungen

• Digitalisierung

• Verdrängungswettbewerb am Markt

• Neue Vertriebskanäle

• … und was passiert, wenn mir etwas 
passiert?



Konsequenz

• Die Erlöse reduzieren sich! Bleibt der Privatkunde produktiv?

• Aufwände und notwendige Investitionen um dies zu sichern steigen.

• Klein- und Kleinstunternehmen stoßen an ihre Grenzen – aus für Einzelkämpfer = 
EPUs!

• Die Herausforderungen werden komplexer! Verkaufen alleine reicht für den Erfolg 
nicht mehr aus, ist und bleibt aber wichtig.

• Die Situation hat sich bereits verändert, die Auswirkungen kommen!

• Der Mensch gewinnt an Wichtigkeit, besonders in der Versicherungsvermittlung.

• Unternehmertum als neue Herausforderung. Das Managen notwendiger und 
wichtiger Veränderungen als entscheidender Erfolgsfaktor!



Blackbox, die wichtigsten Leistungstreiber

Blackbox OutputInput

Prozesse
Kunden
Qualität
Service

OutputInput

In der Komplexität der anstehenden Themen gilt es, die „richtigen“ herauszufinden!

• Der Begriff der Leistungstreiber!
• Erkennen der wichtigsten Wirkungszusammenhänge
• Fokus auf wenige, aber wirkungsvolle Themen!
• Das Notwendige erfüllen, das Sinnvolle steigern!



Wesentliche Themen

KundenUSP

Prozesse Mitarbeiter



Effizienz und Effektivität

• Die richtigen Dinge richtig tun….

• Effektivität bedeutet, die Dinge zu tun, die uns näher an unsere Ziele 
heranbringen. 

• Effizient zu sein bedeutet hingegen, eine gegebene Aufgabe (wichtig 
oder nicht) so ökonomisch wie möglich zu bewältigen.

• Spürbare Steigerung der Produktivität

• In unserer Gesellschaft ist es leider normal, effizient zu sein, ohne 
nach der Effektivität zu fragen!



Das Potenzial in der eigenen Organisation

• Die größten Potenziale der eigenen Organisation 
sind vordergründig nicht sichtbar

• Es geht nicht nur um die Büroorganisation, sondern 
vielmehr um alle erfolgsrelevanten Aktivitäten in 
der eigenen Organisation

• Die Alltagsroutine ist der größte Feind von 
Veränderung

• Das Potenzial ist bei 25% nachhaltiger 
Gewinnsteigerung zu sehen

• Die besten Agenturen investieren in Personal und 
Prozesse



Unique Selling Proposition

Das Zauberwort lautet „Alleinstellungsmerkmale“ - USP 

Um auf dem Markt auf sich aufmerksam zu machen, braucht es 
ein authentisches Erscheinungsbild, das sich über den gesamten Auftritt 
des Unternehmens erstreckt! 

Zeigen Sie dem Kunden Gründe auf, warum er sich für Ihre Firma 
entscheiden soll

• Warum sollte ein Kunde sich für Ihr Unternehmen entscheiden, wenn 
er die Leistung auch von anderen Unternehmen bekommen kann? 

• Die Entscheidung des Kunden wird in diesem Fall entweder durch 
den Preis oder eines Ihrer Alleinstellungsmerkmale beeinflusst. 



Spezialthema EPU – 1-Personen-Unternehmen

… sind 49% aller Versicherungsmakler!

Eine Frage 

der Quantität  

„Hab ich noch genügend Zeit?“ 

und

der Qualität 

„Macht das Sinn, alles selber zu tun?“



Herausforderung EPU 

…von allem ein bisschen, aber nichts ordentlich

• Können die zukünftigen Herausforderungen nicht/nur sehr schwer abdecken. Aus für den 
Einzelkämpfer!

• Makler ist Mädchen für alles und kann sich nur selten um seine Kernkompetenzen 
kümmern

• Bei notwendigen Investitionen stoßen die Makler oft rasch an ihre Grenzen

• Die Erreichbarkeit für die eigenen Kunden ist stark eingeschränkt

• Als Einzelkämpfer ist man oft von den neuen, sich stellenden Herausforderungen 
überfordert.

• Die immer mehr notwendige Administration- und Bürotätigkeit geht oft zu Lasten der 
kostbaren und produktiven Verkaufszeit. Zudem steigt der Zeitaufwand für den Verkauf.

• Es ist zu erwarten, dass der Verdrängungswettbewerb besonders stark auf die Gruppe 
der EPUs wirkt! Sie ist jedenfalls am leichtesten angreifbar!

• Und sparen sich zu Tode!



Was an Potenzial liegen bleibt!

Modelle zur Steigerung der Produktivität:
• Geringfügig Beschäftigte bringen bereits pro Tag eine Zeitersparnis von 2 Stunden für den  

Versicherungsmakler.

• Ein Versicherungsmakler produziert im Jahr (40 Arbeitsstunden/Woche) im Schnitt pro Stunde 
zwischen 

 alle Makler Ö im Schnitt 75 €

 produktive Makler 120 € und mehr

• Eine Mitarbeiterin im Büro kostet pro Stunde

 Geringfügig 15 €

 Teil- oder vollzeitbeschäftigt 20 € – 25 €

• Verbesserung des Kundenservices

• Jeden Kundenkontakt nutzen, professionelles Bestandsmanagement, Einhaltung rechtlicher 
Vorschriften, …



EPUs – Steigerungspotenzial!

Nutzung der Zeiteinsparungen bereits im Bereich der geringfügigen 
Beschäftigung:

+ 25% Steigerung der Verkaufsleistung! Dies führt im Bereich der Erlöse zu Steigerungen bis 
zu 40%

Das Kostenrisiko ist gering und durch entsprechende Umsatzsteigerung mehr als 
abgedeckt. Natürlich gilt es, die entsprechende Entwicklung im Auge zu behalten 
(einfaches Controlling) 

+ durch verbesserte Erreichbarkeit steigt die Kundenzufriedenheit und damit Image, 
Empfehlungen, Loyalität

+ Austausch und verbessertes Arbeitsklima steigern Zufriedenheit und Motivation (der 
Erfolgsfaktor im Bereich Verkauf mit 37% Steigerung der Produktivität) – es gilt, sich auf 
die eigenen Stärken zu fokussieren!



Spezialthema Nachfolge

Makler

Agenturen

Verkäufer

über 50 

60%

50%

40%

50% bereits 
über 50 Jahre 
und langjährig 

tätig

35% sind 
noch weniger 
als 3 Jahre im 

Unter-
nehmen

15 % 
Mittelbau

In den nächsten Jahren werden 
bis zu 20% der Verkäufer in 
Pension gehen, dies entspricht 
jedoch etwa 35% des 
Bestandes! 

Anzahl

4.200

8.900

12.500

Die Struktur der 
Verkäuferlandschaft



Follow me - Leistungen

• Käufer-/Verkäufer Check kostenlos (ca. 2 Stunden anhand Checkliste und 
Interview)

• Vorstellung Notfahrplan für das eigene Unternehmen kostenlos  

(ca. 1,5 Stunden)

• Seminare (Follow me) und Infoveranstaltungen zu begünstigten 
Teilnehmerpreisen

• Life Ticker – das gute Gewissen, das mich an wichtigen Zeitpunkte in meiner 
Unternehmer-/Lebensplanung ab dem 55. Lebensjahr erinnert.

• Regelmäßige Newsletter

14



Wo stehe ich mit meinem Unternehmen?

Nutzen Sie den Folder für einen ersten Blick!

• betriebswirtschaftlich

• Qualität im Büro und Mitarbeiter/innen

• Kundenbestand und Bestandsqualität

• Herausforderungen IDD

• …. bis hin zur Nachfolge. 



… oder eine professionelle Begleitung

Danke für Ihre Aufmerksamkeit!


