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Nicht erst seit der Corona-Krise gestalten sich die be-
triebswirtschaftlichen  Rahmenbedingungen - Stich-
WOTL: riick]éiuﬁgc Einnahmcqucllcn bei stcigcndcm
Organisationsaufwand - gerade auch fiir Versiche-
rungsmakler als duflersc herausfordernd. Insofern ist
nachvollziehbar, dass sich aufgrund dessen immer mehr
Berater vor allem dem gewerblichen Kompositgeschiift
zuwenden, da sich in diesem attraktiven Segment nach
wie vor vielversprechende und vergleichsweise solide
Einnahmequellen ausmachen lassen. Allerdings: Der un-
mittelbare Mitbewerberkreis um dieses atcrakrive Kun-
denklientel wiichst damit unausweichlich im gleichen

Tempo.

So gilt auch fiir den Vermittler mit (kiinftiger) Gewerbe-
fokussicrung, sich in dieser lukrativen Marktnische mog-
lichst von Beginn an mit exklusiven Betreuungs-
angeboten vom Wettbewerb positiv abzuheben. Ein
dicsbczﬁglich Viclvcrsprcchcndcr Erfo]gsfaktor tangiert
dabei den fiir ein Unternchmen wichtigen Bereich der
systemorientierten Risikoanalyse und -bewiltigung. Zu-
mal die Implementierung eines durchdachten Risikoma-
nagements fiir Unternchmen praktisch jedweder Art
generell empfehlenswert ist — sie ist fiir AGs und grofiere
GmbHs gemifl dem KonTraG (Gesetz zur Kontrolle und
Transparenz im Unternchmensbereich) sogar obligate
Pflichtauflage. Und exakt an dieser Stelle kann fiir den
Unternehmensverantwortlichen der qualifizierte Makler
— oder besser noch: ein in Sachen Risikomanagemcnt
DIN-zertifiziercer Makler des Vertrauens — eine dufferst

wertvolle Hilfestellung sein.

Risikomanagement: fiir viele Betriebe von
essenzieller Bedeutung

Bekanntermaflen gehen unternchmerische Titigkeiten
immer auch mit Unsicherheiten und Risiken einher. Die
Aufgabe eines durchdachten Risikomanagements ist es
nun, diese Gef‘ahrenquellen systematisch zu identifizieren
und sie hinsichtlich potenzieller Auswirkungen auf das
Unternchmen zu bewerten. Insoweit férdert und stirke
cin reibungslos gelcbtcs Risikomanagement im Unter-
nehmen eine Kultur der priventiven Herangehensweise,
da man dergestalt und im Falle cines Falles reaktions-
schnelle und passgenaue Losungen zum Umgang mit dem
eingetretenen Risiko parat hat. So kénnen etwa plsezliche
Umsatzeinbuflen, Ausfille in der Datenverarbeitung, Ha-
ckcrangriffc, ein Brand im Produktionsbereich oder dro-
hende Reputationsschiiden in ihrer Auswirkung micunter
entscheidend abgemildert werden.



DIN-zertifizierter Support nach ISO 31000

Als duflerst probatcs Mittel erweist sich in diesem Zusam-
menhang die Anwendung des Risikomanagements nach
ISO 31000, welches nach dem sogenannten Top-Down-
Prinzip einen hervorragenden = systemiibergreifenden
MafSstab fir einwandfreies technisches Verhalten dar-
stellt. Die in 2009 als weleweit giiltiger Standard fiir das
Risikomanagement implemen—
tierte Norm ISO 31000 ist explizit
daraufhin ausgelegt, den Prozess
des Risikomanagements an ein
bereits bestehendes Management-
system anzugliedern. Im Rahmen
des auf diesem Ansatz basieren-
den Risikomanagcmcms werden
in einem ersten entscheidenden
Schrite alle Gefahrenquellen des
Unternehmens einer Cingchcndcn
Analyse unterzogen und anschlie-
flend mit dem Kunden bespro-
chen. Dabei klas-

sischen unternehmerischen Risiken wie Finanzierungs-

werden die

und Markerisiken, Nachfolgesituation ete. gleichermafien
beleuchtet.

Der Makler seinerseits kann diesen wertigen Support
offerieren, indem er entweder selbst die erforderlichen
Kenntnisse erwirbt und sich zertifizieren lisst oder indem
er sich eines Dienstleisters fiir die Vor-Ort-Begleitung bei
Kundenterminen im Bereich Gewerbe und Industrie
durch einen nach ISO 31000 zertifizierten Risikomana-
gers bedient. Nicht selten ist die zweite Variante vorzu-
zichen, da fiir die Titigkeit als Risikomanager méoglichst
langjﬁhrigc Erfahrungcn in den Bereichen Unternehmens-

beratung, Recht und Underwriting von Vorteil sind.

Aber auch ungeachtet dessen bictet sich fiir Makler dieser
Weg an, da cin Teil des Risikomanagements — die Gefah-
renbewiltigung/ Mitigation — direke zur Ubertragung
von Risiken auf Dritte fithrt und somit zu passgenauen
Versichcrungslésungen. Dies bedeutet schlussendlich
nicht weniger, als dass die Leistungen eines Versiche-
rungsmaklers immer auch einen Teil der Lésung in einem
Risikomanagcmcntprozcss darstellen. An den Schnitt-
stellen zwischen dem Risiko und der vom Makler vermit-
telbaren Losung wird dann jeweils der Bezug zur
Vcrsichcrungsvcrmittlung hcrgcstcllt. Dies kann die Ein-
fiihrung einer betrieblichen Krankenversicherung oder

von Nettolohnoptimierungsmafinahmen zur Erhéhung

Bekanntermaf3en
gehen unternehmeri-
sche Tatigkeiten
immer auch mit
Unsicherheiten und
Risiken einher.

der Mitarbeiterbindung sein. Dies kénnen auch klassi-
sche Kompositthemen sein wie etwa die Cyber-Versiche-
rung oder die D&O.

Wiederkehrende Ankniipfungspunkte
inklusive

Die Vorteile fiir Makler liegen dabei auf der Hand. Denn
der umfassende Ansatz, eine Fir-
ma von Grund auf unter Risiko-
aspekten zu beleuchten und den
Risikomanagement-Prozess nach
ISO 31000 mit dem Kunden zu
durchlaufen, bewirkt, dass der
Makler am Ende von seinem
Auﬂraggcbcr als hochqualiﬁzicr—
ter Ansprechpartner erster Wahl
betrachtet wird. Diese hervorge-
hobene Stellung als Berater mit
exzellenter Expertise zu allen Ri-
siken des Unternehmens — auch
bei Hinzuzichung von externen
Spezia]isten — kann sowohl hervorragend bei Bestands-
kunden zur Kundenbindung als auch bei Neukunden zur
erfolgsversprechenden Akquise genutzt werden. Da im
Risikomanagementprozess daneben auch die turnusmi-
Rige Uberpriifung der getroffenen Mafinahmen und der
Risikosituation vorgesehen ist, ergibt sich damit quasi
automatisch eine vertrauensvolle wie langﬁ‘istig ausge-
legte Kundenbezichung zwischen Versicherungsmakler
und Unternehmer/ Gewerbetreibenden. Somit wird die
besondere Qualitit der Beratung durch den Risikomana-
gement-Ansatz auch mit der notwendigen Nachhaltig-
keit verkniipft, um Kunden dauerhaft an sich zu binden
und sie dariiber hinaus zu begeisterten Empfehlungsge-

bern zu machen.
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