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Drei Modelle fir
drei Vermittlertypen

Ob Makler, Mehrfach-Generalagent oder Vermittler — das
Familienunternehmen vfm Versicherungs- & Finanzmana-

Courtagevorschuss bei vier ausgewahlten
Produktpartnern als Starthilfe erhalten.
Dieser ist zinslos im 4. und 5. Jahr der

gement, Pegnitz, bietet allen drei Expertentypen einen in-  zusammenarbeit zuriickzuzahlen. Wer

dividuellen Weg fiir eine unabhangige Partnerschaft.

Rund 15.000 Einwohner hat
Pegnitz, malerisch gelegen zwi-
schen Niirnberg und Bayreuth,

nicht unbedingt ein Fleckchen am Puls der
Zeit. Das Gesplir fiir diesen hatte aber der
gebiirtige Pegnitzer Kurt Liebig, als er sich
vor 23 Jahren aus der Ausschlieflichkeit
verabschiedete und die Maklerfirma vfm
griindete. Heute leitet er mit seinen S6h-
nen Klaus und Stefan Liebig erfolgreich
die vfm Versicherungs- & Finanzmanage-
ment GmbH (www.vfm.de), mit gutem
Gespir flr die aktuellen Trends in der
Branche.

Mittelstandisch und modern

Neben dem Fiihrungstrio arbeiten heute
mehr als 30 Mitarbeiter in der modernen
Zentrale im frankischen Pegnitz. Beson-
deren Wert legt der Firmengriinder Kurt
Liebig auf die Tatsache, dass sich seine
Firma - trotz stetigem Wachstum - als
mittelstindisches Familienunternehmen
versteht. Ein sehr wichtiger Faktor auch
flir seine Partner, ist sich Liebig sicher. Die
Zahl der Kooperationspartner belduft sich
augenblicklich auf etwas mehr als 200,
aus der Versicherungssparte sind 71 Pro-
duktpartner im Boot, weitere renommier-
te Partner kommen aus den Sektoren

Banken, Bausparkassen und Investment-
gesellschaften. Um den familidren Cha-
rakter des Unternehmens beibehalten zu
koénnen, soll die Zahl der Kooperations-
partner 300 aber nicht tiberschreiten.

Ausschlieflichkeitsvertreter, die den
Weg in die Selbststandigkeit wagen, sollen
bei vfm die addquate Unterstiitzung fin-
den. Um angehenden Maklern, Mehr-
fach-Generalagenten oder Vermittlern
gezielt helfen und mit den richtigen Ser-
vices versorgen zu konnen, haben die Lie-
bigs ihr Unternehmen dreigeteilt: vfm
Management ist der Ansprechpartner flir
Makler, und die Adminova GmbH betreut
Mehrfach-Generalagenten. Die dritte
Sparte, vfm Service GbR, hat die Vermitt-
ler im Blick, wobei diese nur die Vorstufe
auf dem Weg zum Makler sein sollen. Das
Einstiegspaket flir Makler kostet 1.900
Euro. Die Kosten setzen sich zusammen
aus 975 Euro Einstiegsgebiihr und 925
Euro flir ein dreitagiges Einfithrungssemi-
nar. Der angehende Mehrfach-Generala-
gent muss 1.265 Euro in die Hand neh-
men (490 Euro Einstiegsgebiihren, 775
Euro flr das Einfithrungsseminar).

Fir diesen Kostenblock erhalten die
Geschiftspartner diverse Leistungen, zu
denen unter anderem gehort, dass neue
Partner in den ersten zwei Jahren einen

Partner wird, erhilt einen Platzschutz im
Umbkreis von 50.000 Einwohnern zugesi-
chert. Fiir jedes abgelaufene Geschaftsjahr
organisiert und bereitet vfm die Jahres-
zahlen auf, so den Bestand, die Schaden-
entwicklung und das Neugeschaft.
Grundsatzlich sollten sich die Partner
fir finf Jahre binden, nur so kann laut
Liebig das attraktive Preis-Leistungs-An-
gebot gewdhrleistet werden. Partner, aber
selbststindig, das ist die vfm-Maxime.
Liebig kommentiert dies so: ,,Wir sind le-
diglich als Backoffice fiir die Partner tatig,
in die Beziehungen zum Kunden oder zur
Gesellschaft greifen wir nicht ein. Sie be-
treiben ihr Geschaft weitgehend unab-
hangig.“

In diesem Artikel lesen Sie:

[0 vfm hateinen Franchise-Beirat, arbei-
tet mit rund 70 Versicherern und mit tiber
200 Kooperationspartnern zusammen.

0 vfm-Partner bekommen einen Platz-
schutz im Umkreis von 50.000 Einwoh-
nern zugesichert.

[0 Neue Partner erhalten in den ersten
zwei Jahren einen Courtagevorschuss bei
vier ausgewahlten Produktpartnern als
Starthilfe.

Meris Neininger

www.all4finance.de



WEITERBILDUNG

vim

Das Geheimnis

es Erfolges

Das Konzept von vfm scheint einzigartig in der Branche.

Das Unternehmen unterstiitzt AusschlieBlichkeitsvertreter

beim Schritt in die Unabhangigkeit. Die dreikdpfige Ge-

schaftsfihrung von vfm skizziert, was das heif3t.

VM: Herr Liebig senior, welche
Aufgaben libernehmen Sie,
welche Thre S6hne?

Kurt Liebig: Unsere drei Firmen vfm
Management, Adminova und vfm Ser-
vice GbR sind drei streng getrennte Un-
ternehmen. So sind auch unsere Aufga-
ben klar aufgeteilt. Mein Sohn Stefan
ist flir die Einflihrung neuer Kooperati-
onspartner, Veranstaltungen, die ver-
bundeigene Ausbildungsgruppe und das
komplette Marketing verantwortlich.
Ich bin zustdndig fiir die Gesamtpla-
nung der Firma und die Akquise neuer
Kooperationspartner. Fiir alle anderen
Themen ist mein Sohn Klaus zustindig.

VM: Ihre Partner beginnen als Vermitt-
ler, werden dann Mehrfachagent, am
Ende Makler? Ist das der tibliche Weg?
Klaus Liebig: Ja, die meisten beginnen
bei uns als Vermittler. Augenblicklich
haben wir 24 Mehrfach-Generalagenten
als Partner, 74 Makler-Kollegen und 114
Vermittler.

VM: Was sind die Voraussetzungen fiir
denjenigen, der vfm-Makler werden
mochte?

Kurt Liebig: Der Makler sollte fachlich
kompetent sein, seit mehreren Jahren
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in der Branche tatig sein und auch iiber
einen entsprechenden Kundenkreis ver-
fligen. Zudem erwarten wir eine Min-
destbestandsgrofle im Kompositbereich
von 500.000 Euro.

VM: Sie lassen sich stetig von Ihren Part-
nern priifen. Wie lauft dies ab?

Kurt Liebig: Bei unseren Jahresge-
sprachen befragen wir unsere Kooperati-
onspartner, ob sie mit unseren Dienst-
leistungen zufrieden sind. Bei diesen Be-
fragungen haben wir immer einen No-
tendurchschnitt von 1,7 erreicht. Das ist
auch ein wichtiger Motivationsmotor fiir
unsere Mitarbeiter.

VM: Sie haben einen Franchise-Beirat.
Wer ist das und was tut dieser?

=

Klaus Liebig: Der Beirat ist ein Geheim-
rezept von uns. Er besteht aus acht Koo-
perationspartern, wird alle zwei Jahre
von den vfm-Maklern gewahlt und
kommt dreimal im Jahr zusammen.
Nach dieser Zusammenkunft teilt uns

,,Dass wir ein Familienunter-

Kooperationspartner viele

Vorteile.“
Kurt, Klaus und Stefan Liebig (von links nach

rechts), Geschiftsfiihrer von vfm Versicherungs-

& Fnanzmanagement, Pegnitz bei Niirnberg

der Beirat seine Anforderungen an uns
mit, ganz gleich, ob dies die Produktpa-
lette, EDV oder Werbung betrifft.

VM: Gibt es eine neue Dienstleistung,
die Sie in Zukunft anbieten wollen?
Stefan Liebig: Ein Bereich, den wir aus-
bauen wollen, ist die Schadenabwick-
lung. Dabei werden wir fiir unsere Part-
ner qualifizierte Backoffice-Arbeiten
iibernehmen. Hierfiir haben wir bereits
einen Abteilungsleiter Schaden einge-

stellt. Meris Neininger und Bernhard Rudolf








