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Nicht den falschen Propheten folgen

Walter Maier, 62 Jahre (Name von der Redaktion gedndert), Inhaber einer Versicherungsmakler GmbH in Mittel-
deutschland mit acht Mitarbeitern, plant, sein Lebenswerk zu versilbern. In der Fachpresse hat er zahlreiche Beitrage
zu Bestandsubertragungen auf Pools oder dhnliche Servicegesellschaften gefunden, die eine ewige und vererbbare
Rente aus dem Bestand versprechen. Maier mochte nun wissen, ob dies Mogelpackungen oder kaufmannisch seridse

Modelle zum beruflichen Ausstieg sind.

Grundsatzlich gilt: Die angesprochenen Verglitungsmodel-
le konkurrieren mit der Zahlung eines einmaligen Verkaufs-
preises und miussen finanzmathematisch einer Barwertbe-

trachtung standhalten.

Wo liegen die Vor- beziehungsweise Nachteile?
Beim Verkauf ist der einmalige Kaufpreis fiir die GmbH-An-
teile das Mal} aller Dinge fiir Walter Maier. Die unternehme-
rische Verantwortung wird zeitnah abgegeben. Zukinftige
Entwicklungen, positive wie negative, sei es die gesetzliche
Regulierung, Courtageanpassungen oder Mitarbeitersuche,
interessieren den Verkdufer ab dem Tag . X* nicht menr. Das
Kapital steht dann fir Investitionen oder zum privaten Kon-
sum zur Verfugung und fithrt somit fiir den Verkaufer in
den Folgejahren zu einer monetéren und .sozialen” Rendite.

Die beworbenen Modelle zur Bestandsubernahme stel-
len im Gegensatz hierzu den Verkaufer dauerhaft ins unter-
nehmerische Risiko, Dieser Aspekt wird gerne verschwie-
gen. tinen Einfluss auf die Bestandsentwicklung hat der
Verkaufer nicht mehr. Hinzu kommt, dass bereits der Weg
zur Ubertragung des Bestandes an den Pool hiufig kosten-
intensiv ist. Herr Maier masste kurzfristig far 4.000 Kunden
neue Maklervertrage mit der aktuellen Datenermachti-
gungsklausel schlieBen, die den Pool oder die Servicegesell-
schaft als Makler begiinstigen. Mit hoher Wahrscheinlich-
keit ist hierdurch ein Kundenabrieb zu erwarten.

Einnahme des Verkaufers reduziert sich linear
zum Courtageabrieb

Die Sicherheit kinftiger Einnahmen aus dem Bestand korre-
liert zudem eng mit der Auswahl des jeweiligen Partners
und des Betreuungsmodells. Reduziert sich die Bestands-
courtage durch eine qualitativ schlechte Betreuung, so re-
duziert sich auch die Einnahme des Verkaufers linear zum
Courtageabrieb, Am Markt erkennen wir heute Modelle mit
Online- beziehungsweise Hotline-Support oder mit persén-
licher Vor-Ort-Betreuung der Kunden. Erstere scheinen das
geringere Abriebrisike zu beinhalten, Beiim Bestand arbei-
tenden AuBendienstmitarbeitern stellt sich aber immer die
Frage, wie lange der neue Berater bereit ist, Ubertragene
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Kunden bei stark reduzierter Courtage aktiv zu betreuen.
Am Ende muss die Courtage auskdmmlich sein fiir Altinha-
ber, Pool und neuen Berater. Leider lasst sie sich nur einmal
~verfrihsticken’, was im Vertrieb zu Begehrlichkeiten und
in der Folge branchentypisch zu Umdeckungen fuhrt.

Die steuerlichen Vorteile, die Herr Maier beim GmbH-
Verkauf gegentber der Bestandsiibertragung hatte, werden
nach unserem Marktiberblick von keinem der Anbieter
erwdhnt. Auch die in einigen Medellen vorhandene Mehr-
wertsteuerbelastung scheint unwichtig zu sein {immerhin
19 Prozent!).

Kurzfristiger Verkaufserlos contra risikobehaftete
Courtagezahlungen

Schlussendlich sollte Herr Maier die Barwerte der Zahlungs-
stréme beider Opticnen vergleichen. Hier heibt es, einen
kurzfristigen risikoarmen Verkaufserlds inklusive dessen
Anlagerendite den langjahrigen risikobehafteten Courtage-
zahlungen gegendiberzustellen. Von den meist euphorisch
prognostizierten jahrlichen Zahlungen sind realistische
Abschlage anzusetzen, die den Bestandsabrieb beriicksich-
tigen, zusatzlich ist ein adaquater Diskontierungszinssatz
zur Barwertermittiung auszuwahlen.

Herr Maier hat sich nun fir den unmittelbaren Verkaufs-
preis entschieden, da ihm eine hohe sichere und zeitnahe
Zahlung sympathischer erscheint als langfristige unsichere
und betragsmaBig geringe Zahlungen mit Steuerrisiko,
Fazit: Die ewige und vererbbare Rente aus einem einmal
aufgebauten Versicherungsbestand bleibt ein wundersa-
mes Traumgebilde, das in der realen Welt leider nicht exis-
tiert. Theoretische Modelle suggerieren verkaufswilligen
Maklern, dass keine unternehmerischen Risiken existieren.
Erfahrene Unternehmer haben aber gelernt, dass im Ge-
schaftsleben nichts umsonst zu haben ist. Die sicherste
Losung, sein Lebenswerk zu versilbern, heillt somit nach
wie vor: Cash is king!
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