Der Altersarmut
gegensteuern

Die Halfte der derzeit in Deutschland aktiven 47.000 Versicherungsmak
Jahre und dlter. Zumindest fiir diese stellt sich die Frage, wie es mit ihren
in Zukunft weitergehen soll und wann sie sie verkaufen oder an einen Na
ubergeben wollen, akut. Gibt es einen Konigsweg fur die Nachfolgeplan_ﬂ




Zum Teil geistern dramati-

sche, ja deprimierende Mel-

dungen tiber den Werteverfall
von Maklerbetrieben durch die Medien.
Zu viele Maklerbestinde bei fehlendem
Nachwuchs und sinkende Ertrige durch
immer mehr Regulierung wiirden dazu
fihren, dass Makler von einem Verkauf
ihres Betriebes kaum noch auskémmlich
im Ruhestand leben kénnten und daher
bis ins hohe Alter weiterschuften miiss-
ten. So hat das Analyse- und Beratungs-
haus Resultate Institut fir Unterneh-
mensanalysen und Bewertungsverfahren
in einer aktuellen Untersuchung heraus-
gefunden, dass 25 Prozent der Makler ihr
Unternehmen auch weit nach dem 67. Le-
bensjahr weiterfithren wollen. Dabei
kann Resultate diesen Preisverfall tiber-
haupt nicht bestitigen. Gut organisierte
Maklerunternehmen mit klaren und
transparenten Strukturen, einem starken
Marktauftritt und nachvollziehbarem,
zukunftsfihigen Geschdftsmodell wiir-
den nach wie vor sehr gute Preise erzie-
len. Immer mehr Makler und Investoren
wiirden Versichertenbestande suchen,
wesentlich weniger — nur 20 Prozent - su-
chen GmbH-Anteile.

Kleine Firmen hingegen, die dem bii-
rokratischen oder wirtschaftlichen
Druck irgendwann entnervt nachgeben
und hinschmeiflen, versuchen oft gar
nicht erst, eine vermutet langwierige und
wenig erfolgreiche Suche nach einem
Nachfolger zu starten, oder geben nach
wenigen erfolglosen Versuchen auf. Da-
mit aber bringen sie sich um die Friichte
ihrer Arbeit - zumal es Nachfrage gibt.

Nicht nur Zahlenwerk

,Viele Makler wissen nicht, wie sie das
Thema Nachfolge am besten angehen
sollten und welche Moglichkeiten sie
grundsdtzlich hitten, wiirden sie das
Thema frithzeitiger und umfassender an-
gehen. Dabei geht es auch bei kleineren
Maklerhdusern sehr schnell um mehrere
10.000 Euro Verkaufserlds®, sagt Andre-
as Grimm, Geschiftsfithrer von Resulta-
te, das sich auf die Analyse und Bewer-
tung von Maklerunternehmen und Ver-
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mogensverwaltern spezialisiert hat. Das
bestitigt auch Thomas Suchoweew, Vor-
stand des Makler Nachfolger Clubs, der
sich seit 2014 gemeinsam mit zahlreichen
Experten um das Thema faire Nachfolge-
regelung kiimmert.

Suchoweew betont, dass der Club den
Schwerpunkt nicht auf das reine Zahlen-
werk lege, um die Berechnung eines
Kaufpreises oder Barwertes mit hoch
wissenschaftlichen Formeln und Heran-
gehensweisen. Vielmehr liege der Fokus
auf dem Lebenswerk von Maklern und
ihrem Wunsch, die Kunden in guten
Héanden zu wissen. Dazu bediirfe es eines
wiirdigen Nachfolgers, der nicht allein

unter Ertrags- und Renditeaspekten den
Bestand beziehungsweise das Unterneh-
men iibernehmen mochte. Willkommen
im Club sind daher gern und ausdriick-
lich auch kleine Maklerfirmen. ,,Der stei-
gende Verwaltungsaufwand und die an-
gekiindigten Provisionsreduzierungen
bringen gerade kleinere Makler in
Schwierigkeiten®, berichtet Suchoweew.
Daher betreffen Ubergabewiinsche zwar
zu einem Grofiteil - zu gut 85 Prozent der
vom Club betreuten Makler - Menschen
zwischen 60 und 76 Jahren, die wegen Al-

= Die Ubergabe des Maklerbetriebes
sollte etwa drei Jahre vor dem ge-
planten Termin gestartet werden.

= Neben dem Verkauf sollten weitere
Exit-Strategien bedacht werden.

® £s kann sich fir Makler lohnen,
auch Dienstleistungen zur Unter-
nehmensnachfolge in Anspruch zu
nehmen.

»Es lohnt sich auf alle Fille, eine
solche Transaktion einem Profi zu

tiberlassen.”

Volker Henkel, Geschaftfiihrer,
VdVA-Unternehmensgruppe
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Zitiert:

,Es ist schon erstaunlich, wie freizligig
manche Makler ihre Bestandszahlen,

Einnahmen bis zu Bilanzen auf Inter-
netportalen oder Bestandsborsen
eingeben. Wenn es sich erst einmal
herumgesprochen hat, dass ein Mak-
ler schon langer versucht, seinen Be-
stand zu verkaufen, wird er wohl
kaum noch einen optimalen Verkaufs-
preis erzielen. Wir kennen Flle, die
dadurch fast schon unverkauflich
geworden sind ... Wir bieten unseren
Mitgliedern im ersten Schritt einen
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ters und oft auch wegen Krankheit nicht
mehr die Kraft haben, den Anforderun-
gen zu entsprechen. Aber zu fast 15 Pro-
zent sind es jiingere Makler zwischen 35
und 60 Jahren, die durch die standigen
einschneidenden Verdnderungen ge-
zwungen sind, sich neu zu orientieren.

Verschiedene Exit-Strategien
prifen

Viel zu oft, findet der Club-Vorstand, wird
lediglich iiber Verkauf gesprochen bezie-
hungsweise dieser als der optimale Weg
dargestellt. Sein Club hingegen spreche
bereits zu Beginn der Zusammenarbeit
iiber unterschiedliche Exit-Strategien.
Kann ein Nachfolger aus der Familie oder
dem Mitarbeiterbestand eingesetzt wer-
den? Konnte ein Personalberater einen ge-
eigneten Nachfolger finden? Sind Zusam-
menschliisse mit einem befreundeten
Makler oder Unternehmen moglich? Oder
wire eine Anbindung an ein Unterneh-
men, das spiter einen angepassten Aus-
stieg garantiert, die bessere Losung? Auf
diese Fragen werde nach seiner Einschat-
zung allgemein viel zu wenig eingegangen.
Nattrlich sei auch Verkauf eine Option,
wobei die Auswahl des geeigneten Kéaufers
eine entscheidende Rolle spiele. ,,Kaufin-
teressenten haben komplett unterschiedli-

Thomas Suchoweew, Vorstand
Makler Nachfolger Club:

kostenlosen Makler-Nachfolge-Check
an und prufen, ob der Bestand oder
das Unternehmen grundsatzlich
Ubertragungsfahig ist, und zeigen das
Wertpotenzial, das in ihrem Bestand
steckt. Nach Abwagung der voraus-
sichtlich erfolgversprechendsten
Ubergabe- oder Verkaufsstrategien
identifizieren wir die wichtigsten
Werttreiber und schétzen die zu pla-
nenden Vorbereitungszeiten und den
Vorbereitungsaufwand fir einen er-
folgreichen Ubergabeprozess ab.”

che Kaufmotive und Vorstellungen an den
zu erwerbenden Bestand beziehungsweise
Unternehmen®, erklart Suchoweew weiter.
,Wir haben Kéufer, die fiir einen perfekt
passenden Bestand auch das Drei- bis
Vierfache der Jahrescourtage bezahlen.”
Es wiirden immer auch verschiedene Ren-
tenmodelle, die im Markt angeboten wer-
den, gepriift und verglichen. ,,Hier muss
sehr genau geschaut werden, wer hinter
dem Rentenmodell steckt, wie die Kunden
weiter betreut werden und wie sicher die
Zahlung ist“, mahnt er an.

Immer mehr Makler interessieren sich
fir den so genannten Run-off. Dabei
bleibt der Makler Besitzer des Bestandes,
setzt aber einen Dienstleister ein, der ihm
ein Backoffice Management bietet — von
Komplettlosungen bis zu einzelnen Mo-
dulen des taglichen administrativen Auf-
wands. So kann er seinen Run-off nach
seiner Lebenssituation anpassen und am
Ende den Bestand noch verkaufen oder
vererben.

Probate Methode der
Ubertragung

Unabhingig von unternehmensinternen,
familidren oder externen Nachfolgerege-
lungen hat sich nach Beobachtungen von
Dr. Stefan Adams, Geschiftsfihrer der
Dr. Adams & Associates GmbH & Co.
KG, in den vergangenen Jahren aufgrund
gesetzlicher Regelungen die Ubertragung
auf einen Nachfolger in Form einer juris-
tischen Person wie GmbH, GmbH & Co.
KG oder AG durchgesetzt. Seine Firma
berit und begleitet in der Regel grofiere
Maklerunternehmen und Vertriebsge-
sellschaften bei Kauf- und Verkaufstrans-
aktionen sowie bei Expansionsprojekten
und -strategien. ,,Bei diesem so genann-
ten Share Deal dndern sich durch die
Ubernahme der Gesellschaftsanteile le-
diglich die Eigentumsverhaltnisse an ei-
ner Gesellschaft. Alles Weitere kann
identisch fortgefithrt werden®, berichtet
er. Dagegen stelle sich eine Bestandsiiber-
tragung (Asset Deal) aus heutiger Sichtin
den meisten Fallen als undurchfithrbar
dar, da jeder einzelne Vertrag tibertragen
werden miisse — mit allen daran hangen-
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den zu schiitzenden personlichen Daten
und nur mit Zustimmung der Kunden.
»Aus diesem Grunde verlangen viele Ver-
sicherungsunternehmen die Vorlage ei-
ner neuen Maklervollmacht durch den
Kaufer, die diese Rechte beinhaltet. Bei
einem grofleren Kundenbestand ist eine
solche Vorgehensweise nahezu unmog-
lich umzusetzen®, so seine Erfahrung.

Zuschnitt auf die nachste
Generation erfolgreich

Volker Henkel hat die vorgesehene voll-
stindige Ubergabe des Staffelstabes an
seinen Sohn Markus genutzt, um seine
VdVA-Unternehmensgruppe umzu-
strukturieren und Teile davon zu verkau-
fen. Schon seit Jahren arbeitete der Sohn
in der Geschiftsfithrung der Gruppe mit,
zu der neben dem Versorgungswerk fiir
deutsche Verbdnde und Arbeitgeber
(VdVA) und der angeschlossenen Unter-
stiitzungskasse (beides eingetragene Ver-
eine) auch drei Versicherungsdienstleis-
ter gehorten: ein Versicherungsmakler
mit Schwerpunkt in der betrieblichen Al-
tersversorgung und gleichzeitig Hauptge-
sellschafterin einer Assekuradeursgesell-
schaft und einer Maklervertriebsgesell-
schaft. Mit bald 68 Jahren sei es fiir ihn
an der Zeit gewesen, die Verantwortung
sukzessive auf die nidchste Generation zu
iibertragen, so Henkel.

Die Geschiftsanteile der Assekur-
adeurs und der Maklervertriebsgesell-
schaft wurden komplett verkauft. Seit
Anfang des Jahres ist das Unternehmen
entsprechend geschrumpft und beschaf-
tigt sich schwerpunktméf3ig mit der be-
trieblichen Altersversorgung. ,Wir sind
im Moment beide noch Geschiftsfiihrer,
Markus leitet das operative Geschift
selbststidndig, aber ich unterstiitze ihn
noch eine gewisse Zeit in den Geschifts-
bereichen Recht, Steuern und Finanzen®,
erklart der Senior das Vorgehen. Neben
dem eigenen Alter war fiir Henkel vor
allem der hohe Verwaltungsaufwand
ausschlaggebend, der mit dem Betrieb
eines Assekuradeurs zusammenhingt.
,Unsere Familie ist eher vertriefsaffin,
braucht den Kontakt zum Kunden und
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Herr Dr. Adams, wann ist aus lhrer
Erfahrung der richtige Zeitpunkt, um
sich mit der Unternehmensnachfolge
zu befassen?

Die Nachfolgeplanung sollte idealer-
weise drei Jahre vor dem anvisierten
Ubertragungszeitpunkt beginnen,
damit gegebenenfalls betriebswirt-
schaftliche Notwendigkeiten zur Opti-
mierung des Unternehmenswertes
noch umgesetzt und strukturelle,
steuerliche sowie gesellschaftsrechtli-
che Anderungen vorgenommen wer-
den kédnnen. Oftmals sind auch noch
einige Bilanzpositionen zu bereinigen,
die einen gewissen Zeitraum bendti-
gen. Selbst bei einer familidren Nach-
folge sind die Auswirkungen und
Konsequenzen einer Ubertragung
vorher sehr genau zu analysieren und
anzupassen, damit es im Nachhinein
zu keinen ungewollten Uberraschun-
gen kommt.

Worauf sollten Makler achten, wenn
sie einen Berater mit der Ubertragung
beauftragen?

Bei Beratern ist eine seridse Vorselekti-
on zwingend notwendig. Neben um-
fassenden betriebswirtschaftlichen,
bilanziellen, steuerlichen und juristi-
schen Kenntnissen sollte der Berater
Uber eine langjahrige Expertise mit
entsprechenden Transaktionsreferen-

mag den hohen Verwaltungsaufwand
nicht sonderlich®, begriindet er die Ent-
scheidung. Der Verkauf wurde daher in
der Familie beschlossen und durch Dr.
Adams & Associates erfolgreich abgewi-
ckelt. Da es beim Verkauf nur um die
Gesellschaftsanteile ging und das Ge-
schift eins zu eins weitergefiihrt wird,
gab es keine Probleme. ,,Es lohnt sich auf
alle Falle, eine solche Transaktion einem
Profi zu iiberlassen, weil der erstens die

Drei Fragen an Dr. Stefan Adams,
Geschaftsfihrer der
Dr. Adams & Associates GmbH & Co. KG

zen verfligen und Zugang zu poten-
ziellen und bonitdtsgepriiften Kauf-
kandidaten haben. Und: Kann der
Berater keine entsprechende Vermo-
gensschadenhaftpflicht-Versicherung
fur Transaktionsberatungen (M & A)
vorweisen, hat man es meist mit ei-
nem der zahlreichen Hobbyvermittler
zu tun, die in der Regel nicht Uber die
notwendige Erfahrung verfigen.

Wie kann der Wert eines Maklerunter-
nehmens serios ermittelt werden?
Am besten Uber ein neutrales Bewer-
tungsgutachten durch branchener-
fahrene Spezialisten auf Basis aner-
kannter betriebswirtschaftlicher Krite-
rien und Methoden. In diesem Gut-
achten muss das Unternehmen mit
allen seinen Parametern — Chancen
und Risiken — umfassend beschrieben
werden und alle wertbestimmenden
guantitativen und qualitativen Daten
und Fakten transparent gemacht wer-
den. Diese Vorgehensweise fihrt am
schnellsten zu einem fir alle Seiten
nachvollziehbaren objektiven und
marktgerechten Bestands- bezie-
hungsweise Unternehmenswert. Ver-
handlungen, die dann auf dieser ob-
jektiven Basis geflihrt werden, schlie-
Ben nach unserer Erfahrung den ori-
entalischen Basar von vorneherein
aus.
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Pool kauft Bestdande von
ausscheidenden Partnern

Mit einem ganz besonderen Service
geht der Maklerpool Jung, DMS & Cie.
auf langjahrig aktive Partner zu: Im
Falle ihres Ausscheidens aus dem Mak-
lergeschéft garantiert der Pool ihnen
ein Anrecht darauf, ihren Bestand an
den Pool zu verkaufen und zwar auf
Basis einer fairen Bewertungsanalyse,
wie das Haus mitteilt. Auf ihren
Wunsch hin kénnen die ehemaligen
Makler noch eine Zeit lang als An-
sprechpartner ihrer Kunden fungieren.
Die Kundendaten werden in das Kun-
denverwaltungsprogramm und die
Kundendatenbank von Jung, DMS &
Cie: Ubernommen. Der Briefwechsel

Analyse und Wertermittlung beherrscht
und zweitens potente Kdufer an der
Hand hat*, fasst er zusammen.

Einen anderen Weg geht das Angebot
der Provisor GmbH. Das Maklerunter-
nehmen mit Sitz in Baden-Wiirttemberg
bietet die aktive Betreuung von Makler-
bestanden deutschlandweit als Outsour-
cing-Losung an, das Prinzip nennt sich
»Rent a Makler und wurde erstmalig auf

mit den Kunden wird dokumentiert
und im System hinterlegt. Der Schrift-
verkehr mit den Kunden wird doku-
mentiert und revisionssicher im Sys-
tem hinterlegt, sodass abgebende
Makler sich damit nicht mehr befassen
mussen. Auch sdmtliche organisatori-
schen und regulatorischen Anforde-
rungen der Bestandstibergabe regelt
der Pool. Mit dem Gesamtpaket, das
unter dem Namen ,DMR Deutsche
Makler Rente” firmiert, konnen Makler
ihr Lebenswerk kapitalisieren und so
ihren Ruhestand finanzieren.

Mehr Infos unter:
www.deutsche-makler-rente.de

der DKM 2015 vorgestellt. Die Leistun-
gen von Provisor basieren auf einem Un-
tervermittlervertrag, das heif3t, die Ei-
gentumsverhiltnisse und Kundenbezie-
hungen der Makler sowie ihre Courtage-
vereinbarungen mit den Gesellschaften
bleiben unverdandert bestehen. Fiir die
Mandanten ergeben sich keine merkli-
chen Anderungen, da die Provisor GmbH
stets unter der Firmierung ihrer Ge-

Die Maklerrente der SDV AG

schéftspartner auftritt. Die Makler erhal-
ten von Provisor einen Anteil des Ge-
samtcourtageeingangs ihres Bestands,
dhnlich einer monatlichen Mieteinnah-
me. Zusitzlich profitieren sie von einer
Wertsteigerung der Bestdnde durch Neu-
ordnung und Ausbau. Zeitdauer und
Umfang der Leistungen kénnen indivi-
duell festgelegt werden. Somit eignet das
Modell sich fiir unterschiedliche Lebens-
situationen und Altersgruppen: Provisor
vertritt Versicherungsmakler in lingeren
Berufspausen, bei einem frithzeitigen
oder schrittweisen Riickzug aus dem Be-
rufsleben und wihrend des gesamten Ru-
hestands.

Rechentool fiir die
Bestandsbewertung
Unterstiitzung bei der Bewertung von
Maklerbestanden bietet der Bundesver-
band Deutscher Versicherungskaufleute
(BVK) seinen Mitgliedern seit einigen
Monaten.

,Mithilfe des auf Microsoft-Excel-Ba-
sis rechnenden Programms koénnen Ver-
sicherungsmakler zum Ende ihrer Be-
rufstitigkeit eine solide betriebswirt-
schaftliche Bewertung ihres Kundenbe-
standes vornehmen®, informiert BVK-
Vizeprasident Andreas Vollmer. ,Makler
haben damit eine gute Informationsba-
sis, um in die Verhandlungen mit mégli-
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Als Alternative zum Bestandsverkauf bietet der zur Signal
Iduna Holding gehorende Maklerpool SDV AG ein lebenslan-
ges Beteiligungsmodell, durch das sich Makler eine zusatzli-
che Rente - die ,Maklergarantierente” — aus ihren Bestanden
sichern kdnnen. Es wird zwischen zwei Phasen unterschie-
den. In der ,Garantiephase” bekommt der Makler nach Be-
standsiibertragung auf die SDV AG im ersten Jahr 100 Pro-
zent der Vorjahrescourtage, im zweiten Jahr 75 Prozent und
ab dem dritten bis zum siebten Jahr rund 50 Prozent der zu
Beginn erwirtschafteten Courtage. Danach folgt die Renten-
phase, in der es im Normalfall 40 Prozent der tatsachlich er-
wirtschafteten Courtageeinnahmen gibt. Dabei wird mit ei-
nem Bestandsabrieb von rund zehn Prozent gerechnet. Mak-
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lern, die am Beginn noch aktiv oder passiv in der Kundenpfle-
ge aktiv sein wollen, werden daftir unterschiedliche Modelle
geboten. Stirbt der Vertragspartner, wird die Rente an den
Hinterbliebenen in der Regel lebenslang, an Kinder bis zum
27. Lebensjahr — analog zur Witwen- beziehungsweise Wai-
senrente — weitergezahlt. Oder es erfolgt eine Abschlagszah-
lung an die Erben, nach der das Vertragsverhaltnis endet und
der Bestand vollstandig in den Besitz der SDV AG libergeht.
Beispiel: Ein Makler mit einer Jahrescourtage von 100.000 Eu-
ro wiirde bei einem Verkauf rund 300.000 Euro erzielen kon-
nen. Bei der ,Maklergarantierente” erhlt er in Phase 1 schon
450.000 Euro, zusammen mit der Phase 2 erhélt er nach 15
Jahren Gesamteinnahmen von rund 630.000 Euro.
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chen Kaufern ihres Maklerbestandes ein-
zusteigen und eine nachvollziehbare
Wertbasis zu kommunizieren.*

Versicherungsmakler kénnen - an-
ders als Ausschliefllichkeitsvertreter —
nicht mit einem Ausgleichsanspruch zur
Finanzierung ihrer Altersversorgung ge-
geniiber den Versicherungsunternehmen
rechnen und kénnen nach BVK-Auffas-
sung nur durch den Verkauf ihres Mak-
lerunternehmens eine ausreichende Al-
tersversorgung realisieren. Wie viel die
Bestinde wert sind und was der Makler
beim Verkauf seiner Firma verlangen
kann, ist nicht leicht zu ermitteln.

Der wichtigste Wert eines Maklerun-
ternehmens beruht zwar auf der Aussicht
auf kiinftige Courtagen aus den im Be-
stand vorhandenen Versicherungsvertra-
gen. Doch dabei reicht es nicht aus, die
Courtagehohen rein quantitativ zu be-
trachten und etwa die durchschnittliche
Vertragsdauer und einen Kalkulations-
zins einzubeziehen. Auch qualitative As-
pekte wie etwa ,,Versicherungsunterneh-

Buchtipp

Jargen Wegmann,

Andreas Wiesehahn (Hrsg.)
Unternehmensnachfolge
Praxishandbuch fiir Familien-
unternehmen

Springer Gabler 2015

44,99 Euro

ISBN 978-3-658-07819-5

Auch als E-Book verfligbar

Wie Unternehmer mit einer friih-
zeitigen Planung bei der Nachfol-
ge aktiv spatere Verluste vermei-
den kénnen.

men®, ,Kunden, ,Risikomanagement®,
»Ressourcen® und ,,Bestandshistorie®
spielen bei der Bewertung des Maklerun-
ternehmens eine grofie Rolle. Das von der
betriebswirtschaftlichen Kommission
des BVK gemeinsam mit der Fachhoch-
schule Dortmund entwickelte BVK-Tool
kombiniert daher fiir die Bewertung von

Maklerbestinden erstmals einen quanti-
tativen mit einem qualitativen Ansatz.
Damit kann eine nachvollziehbare Indi-
kation fiir einen Wert des Maklerbe-
stands ermittelt werden. Der BVK bietet
das Werkzeug exklusiv seinen Mitglie-
dern zu einem Preis von 79 Euro. Im in-
ternen Mitgliederbereich des Verbandes
kann es bezogen werden.

Tipp: Unabhidngige Beratung zum
Thema Nachfolgeplanung hat sich das
Netzwerk faire Finanzberatung auf die
Fahne geschrieben. Aus unterschiedli-
chen Blickwinkeln gibt es faire Beratung,
wie die eigene Firma durch gute Finanz-
planung auf Kurs gehalten und am Ende
der Berufsphase einem Nachfolger iiber-
geben werden kann. =

www.faire-finanzexperten.de/home.
html

Autorin: Elke Pohl ist freie
Journalistin in Berlin.




