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100 Fragen, 100 Antworten,
100 Bilder + 3 Zugaben. Was ist das?




In den letzten zwei Jahrzehnten hat das Institut Rit-
ter eine sehr, sehr grole Zahl Trainings, Workshops
und Einzelberatungen in der deutschen Finanz-
dienstleistung und Assekuranz durchgefithrt. Ich
selbst war (und bin) ebenfalls in sehr vielen Vortra-
gen, in ausgewahlten Trainings und auch in unseren
Entwicklungstagen auf Rigen und auf der Zugspitze
unterwegs.

So konnten wir und konnte ich eine sehr grofie
Zahl Vertriebsunternehmer, Finanzdienstleister und
Vermittler, Makler und Agenturleiter kennenlernen.
Die unternehmerische Entwicklung eines Vermittlers
zu begleiten, sie zu forcieren, einen Betrieb zu wirk-
lich erstklassigen Umsitzen und Ertragen zu fihren,
seine interne Organisation und alle Ablaufe zu opti-
mieren ist eine hochspannende, immer wieder aufs
Neue herausfordernde Aufgabe. Das Schéne ist: Jeder
Betrieb ist inhabergepriagt und damit ,irgendwie an-
ders®. So helfen die Rezepte, welche bei A 100 Prozent
Wirkung haben, bei B mitunter nur wenig und fithren
bei C vielleicht sogar zu gegenteiligen Folgen.

Aber - und das war der Ausloser dieses Buchs — es
gibt zugleich auch sehr viele Gemeinsamkeiten, sehr
viele dhnlich gelagerte Herausforderungen. Es gibt
Fragen, die vermehrt und immer wieder gestellt wer-
den. Es gibt Probleme, die kein Einzelfall sind. Diese
haufigsten meinem Institut und mir gestellten Fragen
rund um die unternehmerische Entwicklung eines
Vermittlerbetriebs mochte ich in diesem Buch beant-
worten. Pro Frage habe ich mir eine Seite gegeben, um
kurz und pragnant auf den Punkt kommen zu miis-
sen. Das zwingt zur Konzentration, fihrt aber auch
hier und da zum Weglassen eines weiteren, manch-
mal ebenfalls noch wichtigen Gedankens. Denken Sie
also tiber meine Antworten hinaus weiter nach! Spezi-
fizieren Sie meine Anregungen und Ideen auf Ihr Un-
ternehmen! Durchdenken Sie manche vorgeschlagene
Schrittfolge, erginzen und individualisieren Sie Ihr
eigenes Vorgehen! Nehmen Sie meine Antworten auf
die fur Sie spannenden Fragen als Startschuss, sich
mit dem einen oder anderen Thema kuinftig intensiver
zu beschiftigen!

Sie kénnen das Buch ,,von vorn nach hinten lesen
und sich im Anschluss konzentriert den Fragen wid-
men, die unmittelbar fiir Sie bedeutsam sind. Meine

PROLOG

Antworten bauen nicht aufeinander auf, so dass Sie
das Buch alternativ auch in ,Ihrer” Reihenfolge lesen
konnen. Da sich manche Frage etwas tberschneidet,
kommt der eine oder andere Impuls mitunter noch
ein weiteres Mal. Dies ist natiirlich vor allem dann der
Fall, wenn es sich um wirklich wichtige unternehme-
rische Aspekte handelt.

Ganz besonderen Dank an Herrn Andreas Ger-
hardt und sein Unternehmen ,IDEEVISUELL.DE*“! Er
begleitet Sie bildlich mit dem kleinen blauen Ritter-
Mann durch das gesamte Buch. Jede Frage und Ant-
wort hat er in einer — wie ich finde - sehr passenden
Form visualisiert. Seine Bilder sollen auf dem Spa-
ziergang durch die 100 + 3 Fragen Ihre rechte Gehirn-
hilfte ansprechen, wihrend meine Antworten — das
ist bei den meisten Themen fast unvermeidbar — vor
allem Ihre linke Gehirnhilfte fordern. So haben beide
Seiten etwas zu tun und bewirken so bei Ihnen viel-
leicht die eine oder andere zusitzliche Idee ...

Die Anforderungen an Finanzdienstleister und
Vermittler haben sich in den letzten Jahren veriandert,
u. a. die drei Zusatzfragen zum Segment Social Me-
dia in dieser zweiten Auflage sind Beweis dafiir. Das
Management der eigenen Firma, das durchdachte, vo-
rausschauende Unternehmersein wird immer wichti-
ger. Mein 10 x 10 soll dazu beitragen, die Assekuranz
und Finanzdienstleistung weiter zu professionalisie-
ren.

Es macht groflen Spaf, einen Vermittlerbetrieb
zum ,Funktionieren” zu bringen. Es macht groflen
Spaf}, auf dem Fundament erstklassiger Abliufe er-
folgreich Vertrieb zu machen. Und es macht unserem
Institut und mir groflen Spaf}, die Professionalisie-
rung der deutschen Finanzdienstleistung und Versi-
cherungsvermittlung weiter begleiten zu kénnen.

Geben Sie durch die richtigen Entscheidungen
Ihrem Wachstum spiirbaren Riickenwind! Sorgen Sie
fur steigende Vertriebserfolge, durchdachte Betriebs-
abliufe und stabile Unternehmensertrige!

Ich winsche Thnen viel Erfolg bei IThrer weiteren
Entwicklung! Vielen Dank!

Ihr Steffen Ritter
Geschiiftsfiihrer der Institut Ritter GmbH
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Sollte ich mich mit einem
Vermittlerbetrieb selbstandig
machen?




Diese Frage wird von potenziellen Griindern immer

wieder gestellt, oftmals weit vor deren Schritt in die

Selbstandigkeit. Mitunter von Angestellten von Ver-

sicherern oder Banken, die sich neu orientieren, die

sich nochmals verandern méchten. Oder von jungen

Menschen, die den Weg in die Selbstindigkeit wagen

wollen.

Ich mochte keinesfalls — die Frage ist zu wichtig,
fur das gesamte Erwerbsleben zu bedeutsam - undif-
ferenziert in eine ,Ja, sofort!“-Antwort stolpern, son-
dern etwas weiter ausholen.

Unser Institut betreut seit Anfang der 90er Jah-
re in vielen Praxistrainings, in Einzel- und Gruppen-
beratungen, in vielfiltigen Unternehmerseminaren
Vermittler und auch Fihrungskrifte der gesamten
Branche. Hinzu kommen Monat fiar Monat zahlrei-
che Vortrige auf den Jahrestagungen der Versicherer,
Banken und Finanzdienstleister. Zudem haben wir
iiberaus umfangreiche Erfahrungen in diversen ande-
ren Branchen, ebenfalls in der Entwicklung Selbstin-
diger.

Im Vergleich zu anderen Branchen ist ein Ver-
mittlerbetrieb durchaus etwas Besonderes. Warum?
1. Die Produkte sind wenig spektakular und emoti-

onal aufgeladen. Zwischen einem 5er BMW und

einer Rurup-Rente liegen (gefiihlt) Welten.

2. Einem Kunden wird nicht nur ,irgendetwas ver-
kauft®. Ein Kunde ,erwirbt” zugleich auch einen
Betreuungsanspruch, mitunter lebenslang.

3. Durch diesen Langfrist-Gedanken ist das Vertrau-
en zum Gegeniiber viel wichtiger als in anderen
Branchen. Allein Hausarzt und Steuerberater sind
vergleichbar.

4. In keiner anderen Branche ist der gelungene Spa-
gat zwischen ,Neukunden gewinnen® und ,Be-
standskunden betreuen® so bedeutsam und glei-
chermafien so komplex.

5. Durch das so wichtige Vertrauensverhiltnis zum
»Kopf der Firma“ ist es deutlich anspruchsvoller
als in anderen Branchen, Mitarbeiter in den eige-
nen Betrieb zu integrieren.

Allein diese funf Aspekte konnten dazu fihren, das

eigene Vorhaben abzublasen. Und es stimmt: Ich ken-

ne durch meine Beratungsarbeit der vergangenen
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Jahre eine sehr grofe Zahl Selbstiandiger unterschied-
lichster Branchen. Eine Grundung in der Finanz-
dienstleistung und Assekuranz gelingt nicht so ohne
weiteres, sie ist aus Management-Sicht durchaus sehr
anspruchsvoll. Das erscheint auf den ersten Blick gar
nicht so, sind es doch ,nur kleine“ Betriebe ...

Noch in den 80er Jahren war der Versicherungs-
vermittler in der Regel ein Vertreter, der Policen ver-
kauft. Nicht weniger, aber auch nicht mehr. Heute ist
der Finanzdienstleister und Versicherungsvermittler
mehr als nur ein Verkaufer.

*  Er hat neben seiner Verkaufsarbeit — wenn er gut
ist — ein (hoffentlich) wachsendes Unternehmen
zu managen.

*  Er hat eigenes Personal zu integrieren, zu fithren,
zu entwickeln und zu binden.

*  Er bietet fiir seine Kunden eine Langfrist-Heimat
in Versicherungs- und Finanzfragen.

*  Er zeichnet sich im besten Falle durch Besonder-
heiten in seiner Region aus, die ihn wirklich ein-
zigartig machen.

*  Er ist oft einer der Unternehmer in der Region,
der die gréfite Bekanntheit hat, weil er hochgra-
dig vernetzt sowohl bei Privatkunden als auch bei
Gewerbekunden aktiv ist.

Sollten Sie sich als Vermittler selbstindig machen?
Klares JA. Wenn Sie sich der spannenden Auf-

gabe eines Verkiufers, Managers und Unternehmers

stellen mochten, gehen Sie den Schritt in die Selb-
standigkeit.

Es gibt in den nachsten Jahrzehnten aus meiner
Sicht zwei Bereiche, in denen der Beratungsbedarf
exponentiell wachsen wird: Die Bereiche Gesundheit
und Finanzen. Sie entwickeln Thr Unternehmen also
in einer Branche mit Zukunft.

Auch heute - da hat sich in den letzten Jahrzehn-
ten nichts geindert — ist die alles entscheidende Basis
erfolgreiche Vermittlerarbeit Thre Freude am Vertrieb,
Thr Spafy am Verkaufen. Neu sind die gewachsenen
Anforderungen in der Fithrung des eigenen Vermitt-
lerbetriebs. Wenn Sie also obendrauf noch Lust haben,
einen wirklich funktionierenden Betrieb zu entwi-
ckeln, dann treffen Sie mit der Finanzdienstleistung
und Assekuranz eine hervorragende Wahl.

-
(o]

—
(o]



FRAGE 2

Gibt es fiir Vermittlerbetriebe
einen idealen personellen Aufbau?




Ein ganz klares Nein!

Ich habe schon sehr viele extrem erfolgreiche
Vermittler kennengelernt. Deren personelle Struktu-
ren waren nahezu durchgehend verschieden. Sicher
gibt es hier und da Gemeinsamkeiten zwischen den
einzelnen Firmen. Da der personelle Aufbau aber im-
mer sehr eng mit der eigenen Unternehmensstrategie
verbunden ist, wire es falsch, teilweise sogar kontra-
produktiv, einen angeblich idealen Aufbau anderer zu
ubernehmen.

Es gibt aber fiir die personelle Struktur der eige-
nen Firma ein paar Grundsatzfragen. Diese sollten Sie
sich unbedingt stellen. So kénnen Sie erkennen, ob in
Threr Struktur, ob in IThrem personellen Aufbau Op-
timierungsbedarf besteht. Meine Antwort beinhaltet
deshalb nun Fragen.

*  Wie professionell liuft Ihre Terminierung,
wie intensiv widmen Sie sich Threm
Vertriebsgeschaft?

Hiermit steht und fallt alles. Wenn Vertriebsun-

ternehmen keinen Vertrieb mehr machen, be-

steht Handlungsbedarf. Hinterfragen Sie, ob Ihr

Unternehmen an dieser, der wichtigsten Stelle gut

besetzt ist.

*  Wie professionell liuft Thr
Vertriebsprozess?

Hat Thre Vertriebsarbeit eine klare, nachvollzieh-

bare Struktur? Ist die Arbeit mit Thren Kunden

der Kern Ihrer Tatigkeit? Oder haben Sie bereits
den Weg zur Behorde mit dem Schwerpunkt ,All-
gemeine Verwaltung® beschritten?

*  Wie professionell liuft die Vor- und
Nacharbeit Ihrer Termine?

Machen Sie die vielfaltigen Aufgaben auf Sach-

bearbeitungsebene selbst oder haben Sie hierfiir

kompetente Entlastung? Haben Sie eindeutige

Standards, die zu erfiillen sind oder ist immer al-

les anders?

*  Erhalten Ihre Kunden den Service, den Sie
in Threm Konzept geplant haben?

Kommen Sie noch hinterher und kénnen (pro)ak-

tiv Kunden betreuen? Oder erhalten Ihre Kunden

nur dann Service, wenn sie sich melden und ,ein

Problem haben*?
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*  Erhalten Ihre Kunden die Betreuung in
Schadensfillen, die Sie in Threm Konzept
geplant haben?

Nutzen Sie Schadensfille als einmalige Gelegen-

heit, Thre Leistungsqualitit zu zeigen, Thre Kun-

den zu binden und auszubauen? Oder wickeln Sie
das Ganze notgedrungen nur irgendwie ab?

* Realisieren Sie mit IThren Kunden die
Terminfrequenz, die Sie in Threm Konzept
geplant haben?

Sehen Sie Thre Kunden in der Haufigkeit, die ir-

gendwelche anfangs fremden Menschen tatsich-

lich zu vertrauten Kunden macht, deren Bedarf

Sie kennen und mit ausgesprochen hoher Cross-

Selling-Quote decken?

*  Wie professionell konnen Sie sich um all die
Unternehmeraufgaben kiimmern, die neben
dem Tagesgeschift noch wichtig sind?

Haben Sie neben all den operativen Aufgaben

noch Zeit, als Unternehmer nachzudenken, wo-

hin es geht? Haben Sie Zeit, das eigene Profil zu
schirfen? Haben Sie Zeit, immer wieder die eige-
nen Abliufe zu optimieren? Haben Sie Zeit, sich
um eventuelle Mitarbeiter zu kiitmmern? Haben

Sie Zeit, Thr Unternehmen zu etwas ganz Beson-

derem zu machen?

Sie sehen, der personelle Aufbau ist Resultat Ihres ge-

samten Geschiftskonzepts. So kann eine ideale, pau-

schal giiltige Personalstruktur fiir Vermittler schon
deshalb nicht existieren, weil die Konzepte viel zu
verschieden sind.

Wenn Sie aufgrund all der Fragen zum Nachden-
ken gekommen sind: Bitte héren Sie damit nicht auf.
Das professionelle Fithren eines Vermittlerbetriebs
ist eine anspruchsvolle Aufgabe. Das Ganze funktio-
niert vor allem nicht von selbst.

Hinzu kommt: Um sich den idealen personellen
Aufbau auch leisten zu kénnen, um ihn bezahlen zu
koénnen, sind wirklich ertragsstarke Kundenbezie-
hungen erforderlich. Mit ihnen steht und fillt alles.
Arbeiten Sie also an Threm Konzept, entwickeln Sie
einen , Plan fiir Thr Business®. Erst aus ihm kann der
empfehlenswerte und auch bezahlbare personelle
Aufbau abgeleitet werden.
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FRAGE 3
Wie sollte ein Businessplan
aufgebaut sein?




Diesem Thema widmen sich Finanzdienstleister und
Vermittler im Branchenvergleich sehr selten.

Hauptgrund ist, dass fur die eigene Selbstandig-
keit nur in wenigen Fillen grofivolumige Kredite not-
wendig sind. Und da ein Businessplan zumeist nur fiir
Geldgeber erstellt wird, bleibt er aus, wenn diese nicht
notwendig sind.

Ich empfehle jedem Selbstindigen, einen - ger-
ne einfach aufgebauten - Businessplan zu erarbei-
ten. Zu schnell lauft ansonsten das ,eigene Business
ohne Plan“und damit auch oft ohne Erfolg. Und selbst
die Erfolgreichen sollten sich die Frage stellen, ob es
nicht noch viel erfolgreicher ginge, wenn Sie sich ein-
mal hinsetzen, nachdenken und aufschreiben, wie ihr
Geschift sinnvollerweise laufen sollte. Die Entwick-
lungstage meines Instituts auf Rugen sowie auf der
Zugspitze sind fur Sie offen ...

Was gehort in einen solchen Plan hinein, wie soll-
te er fiir Vermittler und Finanzdienstleister aufgebaut
sein? Folgende Struktur empfehle ich Thnen:

1. Ubersicht (,,Summary“) der wichtigsten

Aspekte

Worum genau — kurz beschrieben - geht es Threm

Unternehmen?

Was ist das ganz Besondere an IThrer ,Geschifts-

idee*?

Wie werden Sie IThre Planung erreichen?

2. ,,Geschiftsidee” und Kerndienstleistung

Thres Unternehmens

Welchen Ansatz verfolgen Sie: Rundum- oder

spartenfokussierte Beratung?

Wollen Sie eine Region oder eine Zielgruppe er-

schlieflen?

Von welchen Besonderheiten, von welchem Nut-

zen profitieren Thre Kunden?

3. Aufbau und Ablauf Ihres Unternehmens -
heute und morgen

Wie genau wird der Geschiftsprozess bei Thnen

laufen?

Wie erfolgen die Kundengewinnung und die Kun-

denbetreuung?

Welchen personellen Aufbau hat Thr Unterneh-

men aktuell und in Zukunft?

4. Marketing und Vertrieb Ihres

Unternehmens

Wie wird Thre Kundengewinnung im Detail funk-

tionieren?
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Welche flankierende PR- und Werbeaktivititen

planen Sie?

Wie werden Sie die Vertriebsarbeit systematisch

angehen?

5. Wettbewerber Ihres Unternehmens

Welche maf3gebenden Wettbewerber missen Sie

im Auge behalten?

Auf welchem Wege kénnen Sie einen Wettbe-

werbsvorsprung erarbeiten?

Wie kénnen Sie Thren Kunden dauerhaft grofe-

ren Nutzen bieten?

6. Unternehmens- und Rechtsform

In welcher Unternehmensform wird Thr Vermitt-

lerbetrieb firmieren?

Sind Sie alleiniger Inhaber oder werden mehrere

Gesellschafter agieren?

Werden besondere Regelungen getroffen?

7. Finanzen Ihres Unternehmens - heute und
morgen

Welche Einnahmen werden Sie aus welchen Berei-

chen erzielen?

Welche Ausgaben planen Sie?

Welche Steuerlast, welchen Unternehmerlohn

und welche Rendite planen Sie?

Welchen Umfang Ihr Businessplan haben sollte, lasst
sich nicht pauschal festlegen. Sofern Sie einen Plan
fur Thr Griindungsvorhaben erstellen, ist ein Umfang
von finf bis zehn A4-Seiten passend. Handelt es sich
zum Beispiel um eine Unternehmensfusion grofieren
Umfangs kann es durchaus auch etwas ausfithrlicher
werden.

Welchen Sinn hat das Ganze? Ist es nicht besser,
einfach mal zu arbeiten, statt sinnlos Papier voll zu
schreiben? Es geht nicht um das Schreiben, es geht
um das Denken. Schnell ist ein Vermittler in seinen
operativen Aufgaben gefangen und merkt gar nicht,
dass vieles anders und effizienter ginge. Es geht dar-
um, sich iiber den bestméglichen Aufbau und Ablauf
des eigenen Geschifts, vor allem tber die eigene Ziel-
richtung klar zu werden und dies alles zu formulieren.
Also gehen Sie es an, planen Sie Ihr Geschift! Han-
deln kann jeder, nachdenken vorher nur wenige. Oder,
wie Johann Wolfgang Goethe es auf den Punkt brach-
te: ,Handeln ist leicht, Denken schwer. Nach dem Ge-
dachten handeln unbequem.”
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Wie kann ich meinen Erfolg
langfristig sichern?




Gar nicht! Eine Langfrist-Erfolgsgarantie gibt es nicht,

sonst wiirden nicht immer wieder - in den so genann-

ten schwierigen Zeiten — ehemals sehr erfolgreiche

Unternehmen in Schieflage geraten. Aber es gibt Ver-

haltensweisen, die den Misserfolg minimieren helfen.
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Bleiben Sie wachsam!

Die Gegebenheiten, in denen Ihr Vermittlerbe-
trieb agiert, dndern sich. Unbemerkt, ein wenig -
jeden Tag, jeden Woche, jeden Monat, jedes Jahr.
Sie gewinnen neue Kunden, [hr Bestand entwi-
ckelt sich, der Markt verandert sich, die Technik
wird vielseitiger, die Gesetzgebung variiert, das
Kundenverhalten 4ndert sich. All dies kann Aus-
wirkungen auf Thren kiinftigen Erfolg haben. Blei-
ben Sie also wachsam! Unternehmer sein, heif3t
denken bis es weh tut ...

Denken Sie voraus!

Alle Anderungen Thres Umfelds und auch die
Entwicklung Threr eigenen Firma haben Auswir-
kungen auf Thr Geschift. Denken Sie voraus, in
welcher Form und mit welchen Kunden Sie Thren
Erfolg morgen und tbermorgen erzielen werden.
Denken Sie voraus und handeln Sie bereits heute
entsprechend!

Seien Sie verinderungsbereit!

Neue Produkte, neue Technik, verinderte Kun-
denwiinsche? Beharren Sie nicht stur auf den
Gewohnheiten, die Sie liebgewonnen haben. Mit
Mitteln von gestern, gibt es kein morgen! Gehen
Sie den Verinderungen entgegen, anstatt von
Ihnen iiberfallen zu werden. Seien Sie bereit fiir
Neues!

Erkennen (und bewahren) Sie Ihre
Erfolgsverursacher!

Zwischen Verindern und Bewahren ist ein Spa-
gat notwendig. Jeder Vermittler hat ganz eigene
Geheimnisse fiir seinen Erfolg. Werfen Sie diese

— trotz Threr Verinderungsbereitschaft — nicht un-
bedacht uber Bord. Sorgen Sie dafur, ,lhre eige-
ne, unverwechselbare Farbe“ nicht zu verlieren.
Gehen Sie behutsam mit den Besonderheiten um,
die Ihren Erfolg verursachen.

* Setzen Sie jeden Tag Ihren Erfolg neu ,,auf
die Schiene“!

Erfolg hat derjenige, der immer wieder etwas da-
fur tut, statt tatenlos abzuwarten, ob dass, was
vorgestern getan wurde endlich Wirkung hat. Das
bedeutet in der Praxis: Werden Sie nicht miide,
neue Kontakte zu kntipfen. Lassen Sie nicht nach,
neue Kunden zu gewinnen. Machen Sie es sich zur
Gewohnheit, keinen Tag ohne Akquisitionsblick
verstreichen zu lassen. Jeder Tag steckt voller Po-
tenzial und Chancen, Sie miissen sie nur sehen

(wollen). Sorgen Sie dafiir, dass Sie jeden Tag min-
destens einmal den Vertriebserfolg von morgen
und tbermorgen auf die Schiene setzen.

Langfristigen Erfolg sichert sich nur derjenige, ...

* derjeden Tag erneut etwas dafur tut.

*  der sich nicht von seiner Firma gefangen nehmen
lasst.

*  der laufend dafiir sorgt, dass die Vertriebsarbeit
von allen anfallenden Aufgaben im Unternehmen
die mit Abstand wichtigste ist (und bleibt).

*  der sich deswegen auch nicht hinter all den ande-
ren Aufgaben seines Unternehmens versteckt.

* der vielmehr seine Firma immer wieder weiter
entwickelt und neu organisiert, wenn seine Ver-
triebszeit abzunehmen droht.

Héren Sie nicht auf, hieran zu arbeiten!
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FRAGE 5
Wie schaffe ich es, systematisch
mehyr Gewinn zu erzielen?
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