Nachfolgemanagement

Tipp des Monats:

Branche | Agenturverkauf

»Ein mir langjéhrig bekannter Maklerbetreuer will mir
einen Kaufer fiir meine Makler GmbH vermitteln. Gibt
es hierzu Erfahrungswerte?”

In dieser Kolumne beantwortet Dr. Stefan Adams Fragen zum Nachfolgemanagement von
Versicherungsmaklern. Die Kolumne erscheint in Abhangigkeit eingehender Fragen von

moglichen Verkdufern oder Kaufern.

Peter Busch (Name von der Redaktion gedndert), 61 Jahre,
Inhaber einer Versicherungsmakler GmbH in Hessen mit
sieben Mitarbeitern, plant, sein Unternehmen zu verkaufen.
Ein ihm seit Langem bekannter Maklerbetreuer méchte von
ihm betreute Makler auf den Erwerb der ,Busch-GmbH"
ansprechen und die personlichen Kontakte vermitteln. Be-
vor er den Maklerbetreuer beauftragt, will Busch wissen,
welche Erfahrungen wir mit dieser Auspragung des Nach-
folgemanagements haben und auf was er achten muss.

Semiprofessionelle Vorgehensweise
vermeiden

Um es vorwegzusagen: Wir haben von Maklern bisher aus-
schlieSlich negative Riickmeldungen erhalten, wenn Ange-
stellte von Versicherungsunternehmen versucht hatten, Nach-
folgemanagement zu betreiben. In nahezu allen Féllen hinter-
lieR deren semiprofessionelle Vorgehensweise von in der
Sache unerfahrenen ,Vermittlern” verbrannte Erde und verur-
sachte wirtschaftliche Schaden, die kaum noch zu reparieren
waren. Meistens aus Unkenntnis wurden die einfachsten Re-
geln einer professionellen Kontaktvermittlung verletzt.
Grundsétzlich: Wenn der Verkdufer in dieser friihen Vermitt-
lungsphase die Anonymitét verlasst, fihrt dies immer zu einer
Vielzahl von Friktionen und Nachteilen fur den Verkaufer.

Grobe Schnitzer aus der Praxis

Nachfolgend nur die grobsten Schnitzer, die begangen
wurden: fehlende ,harte” Vertraulichkeitsvereinbarungen,
ungeprufte Kauferbonitdten, Ansprache nichtkompatibler
oder wenig kompetenter Wettbewerber, die unabge-
stimmte Ubermittlung hoch sensibler Informationen und
Unternehmenskennzahlen oder die nicht abgestimmte
Ansprache eher unfreundlich gestimmter Maklerkollegen
- welche dann zunéchst mit den Mitarbeitern und Kunden
des VeraulBerers Kontakt aufnahmen. Und noch schlimmer:
Potenziellen Kaufern wird erzahlt, dass der ein oder andere
altere Maklerkollege aus dem regionalen Umfeld wohl dem-
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nachst verkaufen musste. Der potenzielle Verkaufer weif3
aber hiervon noch nichts und ist dann sehr tiberrascht,
wenn er von Kunden oder Mitarbeitern auf seine nicht be-
stehenden oder nicht veréffentlichten Verkaufsabsichten
angesprochen wird.

Juristische Auseinandersetzungen
vorprogrammiert

Aufgrund der tiberschaubaren Erfolge und der zum Teil
katastrophalen Resultate mit hohem Bestandsabrieb, Mitar-
beiterkindigungen und Kaufpreisreduktion sieht sich eine
wachsende Zahl von ,Nebenberufsvermittlern” mit Scha-
densersatzklagen frustrierter, wirtschaftlich geschadigter
Makler konfrontiert. Ungltcklich fir den Betreuer bezie-
hungsweise seine Gesellschaft, wenn sich beide Makler
verstehen und im Nachgang abstimmen — juristische Ausei-
nandersetzungen sind dann unumganglich.

Gut gemeint ist nicht gut gemacht

Fazit: Peter Busch sollte alle Aktivitaten vermeiden, die beim
betreuenden AuBendienst der Produktgeber den Anschein
erwecken konnten, dass er demnéchst verkaufen mochte.
Dies gilt auch gegentiber Wettbewerbern, Kunden und
Mitarbeitern. Wie jeder Versicherungsmakler aus eigener
Erfahrung weil und meist auch so gegeniber seinen Kun-
den argumentiert, liefern nur erfahrene und spezialisierte
Berater einen Mehrwert. Diese Binsenweisheit gilt auch flr
das professionelle Nachfolgemanagement. Werden in der
Kommunikation nach aulen und innen Fehler gemacht, las-
sen sich die negativen Folgen kaum noch verhindern und
reduzieren selbstredend den Verkaufspreis.

Mit Blick auf die Maklerbetreuer gilt: Gut gemeint ist
nicht gut gemacht! Und kann dariber hinaus fur beide
Seiten sehr teuer werden.

Dr. Stefan Adams (57) ist geschéftsfiihrender Gesellschafter der
Dr. Adams & Associates & Co. KG (www.dradams.de), die
Maklerunternehmen aller GréBenordnungen berat.
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