Mehr als Kaffeesatzleserei: Die
Preisentwicklung beim Maklerverkauf

Jetzt oder spater? Diese Frage stellen sich Makler mit Blick auf den Unternehmens- oder
Bestandsverkauf. SchlieBlich will jeder einen guten Verkaufspreis erzielen — und der hangt
auch vom Zeitpunkt ab. In die Zukunft zu blicken, ist dabei oft Kaffeesatzleserei. Aber es gibt
ein paar Parameter, an denen sich eine mogliche Kaufpreisentwicklung festmachen lasst.

einer Erniichterung gewichen. Wenn sich Makler aktu-

ell mit der Unternehmensnachfolge beschiftigen, riickt
bei ihnen wieder die Veriuflerung des Betriebs oder der
Bestinde in den Vordergrund. Zu den bestimmenden Krite-
rien gehort dabei, den richtigen Zeitpunkt fiir den Verkauf zu
finden. Und da wiederum spielt die erwartete oder geschitzte
Entwicklung des Kaufpreises eine wichtige Rolle.

Dcr Hype um Maklerrentenmodelle ist mittlerweile

Die vier wichtigsten EinflussgréBen

Eine alte Regel unter Volkswirten besagt, dass Prognosen
immer am schwierigsten sind, wenn sie die Zukunft betreffen.
Das lasst sich auch auf die mogliche Entwicklung von Kauf-
preisen von Maklerunternechmen oder -bestinden tibertragen.
Die Gefahr der Kaffeesatzleserei besteht. Dennoch gibt es
cinige Parameter und Einfliisse, die zumindest auf eine Rich-
tung der Kaufpreise schlieflen lassen,

Von Verkiufern und Kiufern werden im Allgemeinen immer
diese vier Punkte diskutiert:

Demografische Entwicklung

Personalqualitit

Fehlende Finanzierungsoptionen durch Banken
Gesetzliche Regulierung des Sektors
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1. Demografische Entwicklung

Die Deutschen bekommen zu wenig
Kinder. Diese Entwicklung hat bereits
unmittelbar nach den Babyboomer-
Jahrgingen 1958 bis 1965 begonnen.
Nimmt man den Geburtendurchschnitt
(ca. 1,2 Millionen pro Jahr) dieser Jahre
- das sind die Verkiufer der nichsten
zchn Jahre - und stellt ihnen den
Geburtendurchschnitt der heute 30- bis
45-Jahrigen (ca. 700.000 pro Jahr)
gegeniiber - das sind die heutigen und
kiinftigen Kiufer -, erkennt man
unschwer die Liicke. Es gibt auf der
Kéuferseite zukiinftig zu wenig jingere
Menschen, die Unternehmen erwerben
konnten. Eine Tatsache, die nicht nur
Versicherungsmaklern, sondern dem
kompletten deutschen Mittelstand
schlaflose Nachte bereiten wird.

2. Fehlende Personalqualitat

Zahlreiche Gespriche des Nachfolge-
Beraters Dr. Adams mit Maklern -
sowohl Verkaufern als auch Kaufern -
bestitigen, dass es nahezu keinen

Unternechmer gibt, der sich rundum
zufrieden mit der Personalqualitit in
seinem Betrieb duflert. Die Work-Life-
Balance-Generation und deren Ansprii-
che an Arbeitgeber und Arbeitsumfeld
tiberfordern haufig die Entscheider im
Mittelstand. Gehen dann noch die
bewihrten, langjihrigen Mitarbeiter
nach und nach in Rente, steht der Makler
in absehbarer Zeit allein den wachsenden
Anspriichen der Kunden gegeniiber.

3. Fehlende Finanzierungs-
optionen durch Banken

Die Banken haben Geld. Nur verleihen
sie nichts an kaufwillige Makler. Diese
Aussage lasst sich allen Erfahrungswer-
ten nach durchaus unterstreichen.
Kapital ist vorhanden und grundsatzlich
schr giinstig. Kaufwillige Makler miis-
sen aber sehr hohe (bankverwertbare)
Sicherheiten bieten, um an einen Kre-
dit zu kommen. Die entsprechende
Quote liegt hiufig bei 70 bis 90% des
benotigten Kredits, Fiir viele insbeson-
dere jiingere Marktteilnehmer ist das
absolut unrealistisch.

4. Gesetzliche Regulierung

Die Regulierungs-Tsunamis  finden
vorerst vor allem im Personenversiche-
rungsgeschift statt - Stichwort Provisi-
onsdeckel. Dieses Geschift ist weniger
kaufpreisrelevant. Juristen und Versi-
cherungsfachleute befiirchten aber
bereits ein Ubergreifen auf den Scha-
denversicherungsbereich. Diesbeziig-
lich kann man nur hoffen, dass diese
~Kaffeesatzleser” das Gras bereits wach-
sen héren, bevor wirklich cingesit wurde.
Denn Honorarvergiitungen im Kompo-
sitgeschift fuhren im Durchschnitt zu
Einnahmeminderungen von 35 bis 45%.
Fir den Grofteil der Sachmakler ist das
kaum wirtschaftlich darstellbar.

Welche Fragen lassen sich aus
den genannten Punkten ableiten?

Aus den genannten Punkten leiten sich
schliefllich wichtige Fragen zur Kauf
preisentwicklung ab:

Wie kann man als Verkiufer den Fol
gen der demografischen Entwicklung
entgegenwirken? Hier gibt es lediglich
zwei Handlungsoptionen: Zeitnah ver-
kaufen oder dic ,Abarbeitung” des
Ungleichgewichts von Angebot und

Nachfrage durchstechen. Dies bedeutet dann, mindestens
15 Jahre weiterzuarbeiten.

Was kann gegen die mangelnde Personalqualitit getan
werden? Hier konnten Investitionen in Software oder das
Outsourcing personalintensiver Tatigkeiten helfen. Mit dem
Einsatz kiinstlicher Intelligenz auch in der Kundenberatung
steht ein immer breiter werdendes Handlungsspektrum zur
Verfiigung. Manches ist hier aber noch Zukunftsmusik und
natiirlich auch kostenintensiv.

Wo finden sich Finanzierungslosungen? Da sich Banken
zuriickhaltend verhalten, ist die Suche nach alternativen Geld-
gebern, dic auf der
Suche nach Rendi-

teobjekten sind, Mit dem Einsatz kinstlicher Intelligenz in der

der Kénigsweg. Kundenberatung steht ein immer breiter werdendes
Verkiufer springen  Handlungsspektrum zur Verflgung. Manches ist
hier gelegentlich hier aber noch Zukunftsmusik [...].

auch ein, indem sie

mit Verkauferdar-

lehen dem Erwerber aushelfen. Allerdings stehen sie in Folge
auch weiterhin in einem unternchmerischen Risiko.

Wie ist die Regulierung in den Griff zu bekommen? Grund-
satzlich gilt: Die regulatorischen Vorgaben miissen eingehalten
werden. Den Themen muss man sich entsprechend stellen, so
stark sie auch diec Maklerbetriebe treffen. Damit bleiben auch
Auswirkungen auf den Kaufpreis in Zukunft nicht aus.

Grund genug, um nervos zu werden?

Jede(r) der dargestellten Parameter und Entwicklungen ist -
zumindest im Ansatz - bereits heute real spiirbar. Jeder einzelne
Punkt hat das Potenzial, sich negativ auf Unternehmens- und
Bestandswerte auszuwirken. Kumulieren diese Parameter, so
lasst sich nach dem Prinzip von Angebot und Nachfrage nur
ein weiterer Abrieb der Unternchmenswerte prognostizieren.
Sollte man sich aber durch diese Kaffeesatzleserei nervos
machen lassen? Nein, insbesondere fiir jiingere Marktteilneh-
mer besteht dazu kein Grund. Denn es ist dhnlich wie bei
ciner Immobilie: Wer schaut schon tiglich auf den marktgan-
gigen Kaufpreis seines Eigenheims? -

Von Dr. Stefan G. Adams, Geschaftsfiihrer der
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