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Makler-Nachfolger-Club
Auf der Suche nach einem passenden Nachfolger

Die Anforderungen von Maklern und Vertrieben sind so vielseitig wie 
das Leben. Jedes Unternehmen, jedes Maklerbüro hat seine eigene in-
dividuelle Geschichte, aus der sich in unterschiedlicher Ausprägung die 
Motive und die Zeitpunkte für die Suche nach einem passenden Nach-
folger ableiten. Starre Strukturen, standardisierte Abläufe, Online-Be-
standsbörsen und Schema F in der Vorbereitung, der Abwicklung und 
der Nachsorge können somit nicht zum gewünschten Erfolg führen.
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Beispiel 1: 

Max Hansen, 46 Jahre alt, ledig, seit 25 
Jahren in der Versicherungsbranche, frü- 
her als Mehrfachagent, seit 2007 als Mak- 
ler (Rechtsform: eingetragener Kaufmann) 
registriert. SHU-Bestand 650.000 EUR, 
hat keine Lust mehr, noch mehr Regu-
larien erfüllen zu müssen, Weiterbil-
dungspunkte zu sammeln und erwei-
terte Dokumentationspflichten EDV- 
technisch abbilden zu müssen. Er will 
die Branche wechseln, seinen Bestand 
veräußern und sucht einen Nachfolger. 
Sein Zeithorizont der Übergabe: 1 - 3 Jah-
re. Personalkosten: keine, macht alles 
selbst. Seine Lebenspartnerin hilft ihm 
bei der Buchhaltung und bei der Ter-
minvereinbarung bei Bestandskunden.

Beispiel 2: 

Wilhelm Färber, 58 Jahre, verheiratet, 
zwei Kinder, über 20 Jahre in der AO 
eines großen deutschen Versicherers 
tätig, seit 2004 eigene Makler-GmbH, 
2010 Umwandlung in eine AG. Er ist Vor-
stand, sein RA ist AR, sein ältester Sohn 
ist mit in der GL. Fünf Angestellte im In-
nendienst, 20 Büros. Hatte Ende 2013 
überraschend und ohne Vorankündi-
gung einen Herzinfarkt und möchte das 
Unternehmen als Ganzes veräußern, in-
homogener Bestand in verschiedenen 
PLZ-Gebieten, aktuelle Courtageein-
nahmen 1.800.000 p. a. SHU, großer Le-
benbestand. Zeithorizont der Überga-
be: so schnell wie möglich.

Beispiel 3: 

Petra Schneider, 64 Jahre, geschieden, 
eine erwachsene Tochter, zwei Enkel-
kinder, kommt aus einem großen Struk-
turvertrieb, hat nach dem Ausstieg mit 
einer kleinen Vertriebsgruppe (vier Ver-
käuferinnen) eine GmbH gegründet 
und einige Jahre über Leads fast aus-
schließlich PKV verkauft, ca. 1.000 Kun-
den, wenig SHUK, Jahrescourtage (in-
cl. BP PKV) 50.000, hoher AP-Anteil am 
Gesamtumsatz. Will noch ein paar Jah-
re weiterarbeiten und möchte sich vor-
ab informieren, welche Exitstrategien 
möglich sind.

Dennoch müssen alle Partner und Dienstleistungen, sofern sie nötig werden, in höchs-
ter Qualität zum richtigen Zeitpunkt zur Verfügung stehen und das die Übergabe an 
einen Nachfolger begleitende Unternehmen muss gleichsam als Dirigent die in den 
Prozess zu involvierenden Dienstleister passend orchestrieren.








