Eine erfolgreiche Betriebsubergabe
braucht gute Gesprachsbasis und Zeit

Lasst sich erfolgreiches Unternehmertum vererben? Thomas NuBBbaumer, MBA,
Geschaftsfuhrer der exacta-Versicherungsmakler GmbH & Co KG in Bregenz, hat es wohl
in den Genen. Der GroBvater war Gastwirt, Viehhandler und Transportunternehmer, Vater

. Peter NuBbaumer hat 1996 das erfolgreiche Maklerbiro gegriindet. Nach einem Wirt-

. schaftsstudium und einer kurzen, aber steilen Karriere in der Industrie hat Thomas

: NuBbaumer die kdufmannische Leitung bei exacta Ubernommen und damit einen span-
nenden Betriebstibernahmeprozess eingeleitet.

frih in Berithrung. Sein Vater, Sohn eines Gastwirts,

Viehhéndlers und Transportunternehmers, hatte seine
Laufbahn 1974 in der Tarifabteilung der Vorarlberger Landes-
versicherung (VLV) gestartet und eine fundierte Ausbildung im
Versicherungswesen erhalten, die ihn in Fithrungspositionen
der VLV und an die Spitze der Wilder Versicherung fiihrte.

M it dem Thema Versichern kam Thomas NufSbaumer

Der Drang in die Selbststdndigkeit war schlieSlich starker: Pe-
ter NuSbaumer, der 20 Jahre lang als Biirgermeister der Ge-
meinde Langenegg fungierte, griindete 1996 sein eigenes
Maklerbiiro: ,Wir haben uns kontinuierlich sehr gut entwi-
ckelt und im Schnitt einen Mitarbeiter pro Jahr eingestellt. Ein
Meilenstein war, dass wir den Breakeven nach drei und nicht
wie geplant nach fiinf Jahren geschafft haben. Wir haben bei
Null begonnen, ohne Kundenstock, und haben alles frisch ak-
quiriert, erinnert sich Peter Nuf$baumer.

Sohn Thomas begann nach der HAK-Matura und dem Wehr-
dienst ein Wirtschaftsstudium: ,,Ich absolvierte den Bachelor
in International Management an der Universitit Liechten-
stein, gefolgt vom berufsbegleitenden Master. Dabei kam der
erste Kontakt mit der exacta zustande. Da mein Vater schon
tiber 40 Jahre in der Branche ttig ist, bekam ich von klein auf
mit, wie das so lduft. Ich war dann zu 80% in der exacta tétig
und habe dort samtliche Bereiche kennengelernt - alles, was
man administrativ ohne vertiefende Kenntnisse in den einzel-
nen Sparten machen kann.“

Nach  Abschluss
des Studiums woll-
te Thomas Nuf3-
baumer aber noch
etwas anderes ken-
nenlernen und be-
gann im Control-
ling eines Indus-
trieunternehmens
mit ca. 3.500 Mit-
arbeitern, stieg ins
Senior  Manage-
ment und spéter in
Thomas NuBbaumer (rechts) mit seinem Vater Peter ~ die  Geschéftslei-
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tung auf, wo er u.a. fiir das Versiche-
rungswesen im Konzern verantwortlich
zeichnete.

»Nach acht Jahren, nicht zuletzt auch
durch familidre Veranderungen - die
Geburt unseres ersten Kindes - hat sich
dann ein gewisses Séttigungsgefiihl ein-
gestellt. So begannen die Gespriache mit
meinem Vater tber die Perspektiven
und Strategien der exacta. Dabei haben
wir auch mit den Gesellschaftern Riick-
sprache gehalten, denn uns war wichtig,
dass sie auch dahinterstehen und es
nicht nur ein Vater-Sohn-Ding wird,
sondern von allen anerkannt wird und
auf Basis einer Qualifikation erfolgt.
Wir haben die Stelle ausgeschrieben, ich
habe mich darauf beworben, eine Eig-
nungsdiagnostik gemacht und bin dann
als kaufmannischer Leiter in die exacta
eingestiegen’, sagt Thomas Nufibaumer,
»alles, was nicht mit Vertrieb zu tun hat,
habe ich unter meine Fittiche genom-
men. Das Gesicht nach auflen war und
ist teilweise noch mein Vater. Da haben
wir uns jetzt zwei bis drei Jahre Zeit ge-
geben, das zu tiberfithren.“

Den Faktor Zeit halt Thomas Nuflbau-
mer fiir ganz wesentlich: ,,Ubergaben im
Zwei- oder Dreimonatsrhythmus oder in
einem halben Jahr sind viel zu kurz ge-
griffen. Wir sind in einem Kontaktbusi-
ness, der Ubernehmer kann den Betrieb
in wenigen Monaten nicht so kennenler-
nen, dass er von Grund auf versteht, wie
er funktioniert. Zweitens sollte man sich,
bevor man eine definitive Entscheidung
trifft, grundsatzlich einmal dariiber un-
terhalten, wie man konform geht mit den
wesentlichen Eckpunkten der Philoso-
phie und Strategie und welche Vorstel-



lungen die jeweilige Partei von der weite-
ren Vorgehensweise hat. Wenn man sich
schon dartiber nicht einig wird, ist das
Vorhaben wahrscheinlich nicht unbe-
dingt von Erfolg gekront.”

Dann gelte es, die Vorhaben mit einer
konkreten Timeline zu hinterlegen und
den Kompetenzbereich klar zu regeln.
»Eine gewisse Sensibilitdt von Uberneh-
mer und Ubergeber ist ebenfalls gefor-
dert: Vom Ubergeber Sensibilitit fiir
neue Ideen und die Sicht von auflen,
vom Ubernehmer ein gewisses Ver-
stindnis fiir die Unternehmenshistorie
zu entwickeln und nicht mit dem Bull-
dozer Winde einzureiflen. Das wiirde
auch von den Mitarbeitern nicht unbe-
dingt honoriert, wenn einer von auflen
kommt und alles besser weif3!“

Seniorchef Peter Nufibaumer fithrt auch
eine emotionale Komponente ins Tref-
fen: ,,Gliicken wird eine Betriebsiiberga-
be dann, wenn der Nachfolger Freude an
der Titigkeit hat. Es ist eine Grundvo-
raussetzung, dass man nicht in ein Un-

Steckbrief:

Geburtsdatum: 16.04.1983
Familienstand: ledig

Meine Kunden schatzen an mir:
Verlasslichkeit und Flexibilitat, Hand-
schlagqualitat

personliche Starken: Ehrgeiz, An-
passungsfahigkeit, Lernfahigkeit

persoénliche Schwachen: Ungeduld
und manchmal zu verstéandnisvoll

Dieses Buch hat mich beeindruckt:
Dirk Stermann: ,6 Osterreicher unter
den ersten 5

Lebensmotto:
Um klar zu sehen, reicht oft ein
Wechsel der Blickrichtung

Meine Freizeit verbringe ich:
mit Kindern, Freundin, FuBball,
Reisen, Wandern

Auf meinem Nachtkasten liegt:
ein Babyphone

Als Kind wollte ich werden:
irgendetwas mit FuBball

Das kann ich nicht leiden:
Unehrlichkeit, falscher Ehrgeiz, Gier

ternehmen gezwungen wird, sondern das aus freien Stiicken
machen mochte und sagen kann: Das ist mein Ding! Natiirlich
hilft man und steht zur Seite. Aber es braucht auch die Bereit-
schaft, gewisse Verantwortungsbereiche relativ frith zu tber-
tragen und zu sagen: Das ist jetzt dein Part! In unserem Fall
tiibernahm Thomas das Personal und die Finanzen, ich kiim-

mere mich nur noch um das versicherungstechnische Ge-
schaft.

Thomas NufSbaumer hat den Schritt bisher nicht bereut: ,,Ich
komme aus einem internationalen Unternehmen, das europa-
weit und im amerikanischen Raum tétig war. Da ist die eigene
Entscheidungsbefugnis begrenzt. Die flachen Hierarchien,
wie wir sie in der exacta haben, erméglichen wesentlich ra-
schere Entscheidungen und schnelleres Handeln.*

Hat der Beruf fiir ihn auch Schattenseiten? ,,Die Erreichbarkeit
ist hoher als in anderen Branchen. Wenn Samstagmittag oder
-abend ein Schaden passiert, kann ich dem Kunden nicht sagen,
er soll bis Montag warten. Denn das Schadenereignis 1ost beim
Kunden eine gewisse Erwartungshaltung an die Schadenerledi-
gung und Unterstiitzung aus.“

Das Versicherungsmaklerbiiro exacta gilt als DER Versicherer
von Gemeinden in Vorarlberg. Wie hat sich dieses Geschifts-
feld entwickelt? ,,Aus meiner Tétigkeit als Biirgermeister he-
raus‘, sagt Peter Nuflbaumer, ,,die Gemeinden schitzen es, dass
ich das Versicherungsgeschift aus beiden Seiten sehe. Und das
Netzwerk gab das Ubrige.“ Was braucht es, um Gemeinden op-
timal zu versichern? ,,Es braucht ein Grundverstindnis fiir die
andere Seite — was braucht die Gemeinde? Dann ein Konzept,
das auf die Gemeinde abgestimmt wird, sowie einen Versiche-
rer, der dieses Konzept auch zeichnet. Da geht es nicht so sehr
um die Sachversicherung, sondern ganz stark in Richtung
Amtshaftung, Rechtsschutz und die Absicherung der Mandata-
re, der politischen Entscheidungstriger®, sagt Peter NufSbau-
mer. Rund 60% des Kundenstocks bilden kommunale Einrich-
tungen sowie kleine und mittlere Unternehmen.

Als Mitglied des OVM hat exacta gerade in den vergangenen
Monaten die Benefits dieser Kooperation — mafigeschneiderte
Infos und Veranstaltungen zur IDD und zur DSGVO - genutzt.

Was die Kommunikation mit den Kunden betrifft, setzt exacta
auf Flexibilitit: ,Der Kundenstock ist ja nicht nur in der Grof3e,
sondern auch vom Alter her mit uns mitgewachsen. Die ersten
Kunden sind schon im Pensionsalter. Wir richten unsere
Kommunikationsmittel hauptsachlich danach, wie es der
Kunde gerne haben mochte. Es gibt nach wie vor Kun-
den, die hauptséchlich iiber Telefon oder im persénlichen
Gesprach Kontakt wollen, andere wiederum nur per
E-Mail oder Skype. Ansonsten haben wir die klassische
Kundenzeitung, mit der wir unsere Informationspflich-
ten abwickeln. Die Homepage gehort natiirlich zum
Stand der Technik, soll aber kiinftig mehr in Richtung »

Von Mag. Peter Kalab, Chefredakteur AssCompact




Thomas NuBbaumer mit seinem Sohn Liam

Portallosung gehen’, so Thomas Nufibaumer. Ein personliches
Erfolgsrezept hat der Mittdreifliger nicht: ,Es ist das ganze
Team, das die exacta tragt. Das Erfolgsrezept der exacta ist das
Miteinander als Team. Wir haben eine sehr geringe Mitarbei-
ter-Fluktuation und kénnen daher das Know-how im Betrieb
behalten, hegen und pflegen!“

Seine Freizeit verbringt Thomas Nufibaumer am liebsten mit
seiner Partnerin Evelyn und dem zweieinhalbjéhrigen Sohn

Liam, der bald ein Geschwisterchen be-
kommt. ,,Hobbys habe ich nur mehr re-
lativ wenige. Fuflball ist eine meiner
groflen Leidenschaften, fiir eine Profi-
Karriere haben aber Talent und Ehrgeiz
nicht ausgereicht®, schmunzelt der Fa-
milienvater. Seine Laufbahn in der
Amateurliga musste er verletzungsbe-
dingt frith aufgeben. ,Lesen zahlt unter
anderem zu meinen liebsten Hobbies,
wenn es die Zeit zuldsst. Die IDD lege
ich mir jetzt nicht gerade auf den
Nachtkasten, aber ansonsten lese ich
von Sachbiichern bis zu Romanen alles,
was mich anspricht!“ u

exacta Versicherungsmakler

Grundungsjahr: 1996
Standort: Bregenz
Mitarbeiterzahl: 20
Nettogesamtbestand:
ca. 15 Mio. Euro

m  Kundenzahl: ca. 6.500

3 Fragen an Thomas NuBB3baumer

Was wiirden Sie sich von den Versicherern wiinschen, wenn
Sie drei Wiinsche frei hitten?

Dass man den Strategien und Worten auch Taten folgen lief3e,
gerade was die Digitalisierung anbelangt. Statt sich zu streiten,
ob nun OMDS 3.0 oder BiPRO der neue Standard ist, wire so-
wohl den Versicherern als auch der Maklerschaft sehr gehol-
fen, wenn ein standardisierter, automatischer Datenaustausch
erfolgen wiirde. Sei es Polizze, Schadenanlage, Schadenzah-
lung oder Indexregulierung - alles, was wir nicht mehr per
Post oder E-Mail, sondern automatisch dem Verwaltungssys-
tem zugeordnet bekommen, spart den Versicherungen und
uns Handgriffe.

Ein weiterer Wunsch ist, dass der Individualitat wieder mehr
Raum gegeben wird und sich zumindest die wesentlichen Play-
er zu ihren Standorten bekennen. Wir kennen das alles — Abzug
der Landesdirektionen, der Kompetenzen, der Schadenbearbei-
tung in Servicecenter. Das ist alles gut und recht, aber funktio-
nieren muss es halt. Einen gewissen Kompetenz- und Indivi-
dualitétsspielraum brauchen wir einfach auch beim Kunden.

Wie sehen Sie die Zukunft des Versicherns?

Ich sehe der Digitalisierung, InsurTechs und Onlinediensten
positiv entgegen. Sie bringen Bewegung in die Branche. Wir
arbeiten mit Kunden zusammen, fiir die ,,Industrie 4.0“ gang
und gibe ist. Ein informierter Kunde ist nicht per se ein

32 AssCompact | Juni 2018

schlechter Kunde. Man kann mit ihm
auch auf einem anderen Niveau begin-
nen. Die Kehrseite der Medaille ist, dass
Preis und Leistung nicht mehr stimmig
sind. Aus einer Online-Primie kann
man die Deckung nur sehr schlecht ab-
leiten.

Sie setzen seit Jahren auf eine eigene
Kundenzeitung fiir die Gewerbekun-
den. Was sind die Griinde dafiir: In-
formationspflicht, Imagewerbung,
Vertriebsunterstiitzung?

Es ist eine gute Kombination aus allem.
Zunichst kann man zeigen, dass man
Kompetenz hat. Wenn Themen abseits
der Unfallversicherung wie Cyber oder
Betriebshaftpflicht angesprochen wer-
den, sehen die Kunden: Wir beschifti-
gen uns auch mit diesen Themen. Ne-
ben der Imagewerbung haben wir auch
eine gewisse Informationspflicht, der
man damit zum Teil nachkommen
kann. Summa summarum lohnt sich die
Investition Kundenzeitung, die wir
nicht nur an Gewerbekunden, sondern
auch an Privatkunden versenden. u



