Titelthema

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 Maklerbiro hat seine eigene in-
dividuelle Geschichte, aus der sich in unterschiedlicher Auspragung die
Motive und die Zeitpunkte fiir die Suche nach einem passenden Nach-
folger ableiten. Starre Strukturen, standardisierte Ablaufe, Online-Be-
standsbdrsen und Schema F in der Vorbereitung, der Abwicklung und
der Nachsorge kdnnen somit nicht zum gewtinschten Erfolg fiihren.
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Beispiel 1:

Max Hansen, 46 Jahre alt, ledig, seit 25
Jahren in der Versicherungsbranche, fri-
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 erfiillen zu mussen, Weiterbil-
dungspunkte zu sammeln und erwei-
terte Dokumentationspflichten EDV-
technisch abbilden zu mussen. Er will
die Branche wechseln, seinen Bestand
verauBern und sucht einen Nachfolger.
Sein Zeithorizont der Ubergabe: 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 Farber, 58 Jahre, verheiratet,
zwei Kinder, Gber 20 Jahre in der AO
eines grofBen deutschen Versicherers
tatig, seit 2004 eigene Makler-GmbH,
2010 Umwandlung in eine AG. Er ist Vor-
stand, sein RA ist AR, sein &ltester Sohn
ist mit in der GL. Fiinf Angestellte im In-
nendienst, 20 Biiros. Hatte Ende 2013
Uiberraschend und ohne Vorankiindi-
gung einen Herzinfarkt und mochte das
Unternehmen als Ganzes verauBern, in-
homogener Bestand in verschiedenen
PLZ-Gebieten, aktuelle Courtageein-
nahmen 1.800.000 p. a. SHU, grofB3er Le-
benbestand. Zeithorizont der Uberga-
be: so schnell wie moglich.

Beispiel 3:

Petra Schneider, 64 Jahre, geschieden,
eine erwachsene Tochter, zwei Enkel-
kinder, kommt aus einem gro3en Struk-
turvertrieb, hat nach dem Ausstieg mit
einer kleinen Vertriebsgruppe (vier Ver-
kauferinnen) eine GmbH gegriindet
und einige Jahre Uber Leads fast aus-
schlieBlich 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 mochte sich vor-
ab informieren, welche Exitstrategien
maglich sind.

Dennoch missen alle Partner und Dienstleistungen, sofern sie nétig werden, in hochs-
ter Qualitdt zum richtigen Zeitpunkt zur Verfiigung stehen und das die Ubergabe an
einen Nachfolger begleitende Unternehmen muss gleichsam als Dirigent die in den
Prozess zu involvierenden Dienstleister passend orchestrieren.
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Vom passenden Zeitpunkt

Dabei kann sich die Suche nach einem passenden Nachfolger, je nach
anvisiertem Zeitpunkt der geplanten Ubergabe, iiber eine lingere Zeit
hinziehen. Auch muss die Ubergabe gut durchdacht und vorbereitet
werden. Je schneller ein Bestand oder ein Maklerunternehmen ver-
kauft werden soll — wenn also Zeitdruck herrscht — desto mehr kann
sich das negativ auf den Kaufpreis auswirken.

Wenn der Verkdufer linger Zeit hat, um den Verkauf und die Uber-
gabe professionell vorzubereiten, kann das den Kaufpreis deutlich
erh6hen bzw. kann das tiberhaupt erst eine Verkaufbarkeit auslosen.

Es braucht selbstverstindlich Zeit, das Unternehmen bzw. den
Bestand zu analysieren, Kennzahlen wie Bestandsgrofe, Courtage-
einnahmen, Spartenverteilung, Altersstruktur, Stornoquoten,
Ablaufquoten, Cross-Selling-Quoten, Courtagesdtze und Stornore-
serven — um nur einige zu nennen — zu ermitteln und alles in eine
prasentationsfihige Form zu bringen. Gerade bei der Bewertung
von Bestanden sollten Makler vorsichtig sein, wenn sie ihre Daten
an Bestandsborsen oder andere Marktteilnehmer geben. Bei diesem
Schritt ist es sicherer, sich an eine unabhdngige Stelle zu wenden,
die den Datenschutz und eine absolute Diskretion zusichert.

Je nachdem, ob ein Maklerunternehmen als juristische Person oder
ein Bestand eines Einzelunternehmers verdufert werden soll, sind
weitere interne Daten des Unternehmens wichtig. Es werden zum
Beispiel die Steuererklirungen der letzten Jahre bendtigt, ebenso
wie die Zahlen und BWAs aus dem laufenden Jahr und die Planung,
was das Unternehmen in den folgenden Jahren an Umsatz und Ex-
pansion geplant hat. Welche Chancen und welche Risiken bestehen
aus der Vergangenheit? Ist der VSH-Schutz ausreichend und um-
fasst er alle Tdtigkeitsbereiche? Gab es bereits Schaden in der Ver-
mogensschadenhaftpflichtversicherung?

Die Basiskosten des Unternehmens sind zu betrachten, welche Per-
sonalstruktur ist vorhanden, was kann ibernommen werden, was
konnte wegfallen. Wie aktuell sind die EDV-Systeme und Software-
lizenzen? Wie sind ggf. die Laufzeiten von Leasing- oder Mietver-
trdgen? Sind alle Kunden- und Vertragsdaten, die Protokolle und
Dokumentationen online verfiigbar oder miissen ggf. Handakten
zundchst digitalisiert werden?

Hinzu kommt auch die Priifung aller Vertrdge des Unternehmens.
Wichtigist vor allem die Analyse der Maklervertrage und Vollmach-
ten sowie der Datenschutzklauseln, um sicherzustellen, dass der Er-
werber die Kunden iiberhaupt anrufen oder ihnen E-Mails schicken
darf.
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Realistische Markteinschatzung

Erst nach Vorlage dieser und ggf. noch weiterer im Gesprach mit
dem Verkdufer notig werdender Daten kann eine realistische Markt-
werteinschitzung erfolgen. Jeder einzelne Faktor kann dabei den
Marktwert erh6hen oder vermindern.

Neben den vorgenannten Fakten sind auch die in den Bestinden
vorhandenen und noch zu hebenden Potenziale zu identifizieren.
Gibt es spezielle Zielgruppen-Zugange, die ggf. mit speziellen Kon-
zepten bei Versicherungsunternehmen ,bedient” wurden. Sind die-
se bei Ubergang auf einen Nachfolger ohne Weiteres fortzufithren?
Missen ggf. Gesprache mit den betroffenen Versicherungsunter-
nehmen zur Fortfihrung bzw. zu Verldufen der Bestdnde hinter-
fragt werden? Gerade aus Sicht des Nachfolgers sind die Chancen
und Risiken wichtig und werden in die Preisfindung einflieen.
Reduzierend, wenn in Bestinden Sanierungsrisiken ,schlummern®.
Erhéhend, wenn es aus diesen Zielgruppenthemen heraus Aus-
bauchancen innerhalb der Zielgruppen oder zu dhnlichen Zielgrup-
pen gibt. Zielgruppen- und Kundenzugangsthemen sind oft an die
bisherige Person des nachfolgesuchenden Maklers gebunden. Auch
hier ist einzugrenzen, wie der Ubergang auf einen Nachfolger im
Maklerunternehmen bzw. einen neuen Eigentiimer moglichst wert-
sichernd stattfinden kann und welche zeitlichen und monetdren
Aufwiénde zu beriicksichtigen sind.

Sind die marktwertmindernden Faktoren identifiziert und ist aus-
reichend Zeit, diese Faktoren positiv zu verdndern, kann dies zu ei-
nem deutlich h6heren Marktwert fithren.

Die Ergebnisse, die vorliegenden Daten und weitere Informationen
werden in einem Exposé zusammengefasst. Dies bietet dem poten-
ziellen Kdufer einen umfassenden Einblick in das Unternehmen
und die gemeinsam mit dem Verkdufer definierte Marktpreisein-
schitzung wird mit Fakten unterfiittert.
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Liegt ein Exposé vor, beginnt die Suche nach einem
passenden Kaufer bzw. Nachfolger.

Der Auswahlprozess selbst ist vergleichbar mit dem einer Partner-
vermittlung. Es werden die Anforderungen des Verkdufers an einen
Kaufer den Anforderungen des Kdufers an einen Verkaufer gegen-
ibergestellt. Erst wenn alle Faktoren passen, sind ein erfolgreiches
Zusammenbringen gleichgerichteter Interessen von Verkdufer und
Kaufer und eine erfolgreiche Ubergabe moglich.

Wenn in dieser Phase auf den Verkdufer Druck ausgeiibt wird, um
die Ubergabe zu beschleunigen, kann das kontraproduktiv sein und
zum Scheitern der Verhandlungen fithren.

Die Initiatoren des Makler-Nachfolger-Clubs haben sich intensiv
mit all diesen Fragen auseinandergesetzt und sich fir einen einge-
tragenen Verein als ideales Medium entschieden.
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Ein Verein als neutraler Mittler

Der Verein ist ein neutrales Medium, das sich nur iiber seine Mit-
gliedsbeitrage finanziert und so nicht provisionsgetrieben auf eine
hohe Abwicklungsgeschwindigkeit in den Prozessen angewiesen
ist, und kann sich optimal auf alle Belange seiner Mitglieder ein-
richten. Ob ein Verkauf jetzt oder zu einem beliebigen Zeitpunkt
in der Zukunft erfolgen soll. Es steht ein umfangreiches Netzwerk
von ausgewiesenen Marktexperten zur Verfiigung, die, sofern ge-
wiinscht, den kompletten Abwicklungsprozess begleiten. Alle Mit-
glieder werden regelmafRig mit neuen Informationen zum Thema
Nachfolger und Bestands- bzw. Unternehmensverkauf versorgt.
Auferdem verfiigt der Verein {iber umfangreiche Zugangswege zu
potenziellen Kdufern und Investoren.

Mit allen Nachfolgerkandidaten wird zundchst ein personliches
Gesprach gefiihrt, um einerseits die Arbeitsweise kennenzulernen
und anderseits ein exaktes Anforderungsprofil an den gesuchten Be-
stand zu erstellen. Nur so kann an den abgebenden Makler der geeig-
nete Nachfolger vermittelt und ein optimaler Verkaufspreis erzielt
werden. Dabei legt der Verein grofiten Wert auf Verschwiegenheit
und Diskretion.

Ein weiteres Highlight, der ,Makler-Nachfolge-Check®, ist eine fir
Mitglieder kostenfreie erste Markteinschitzung, in welchen Gro-
fenordnungen sich ein eventueller Verkauf bewegen konnte. Sollte
es gewiinscht sein, konnen die Mitglieder zusdtzlich tiber ein mit
dem Verein kooperierendes Institut ein Wertgutachten in Auftrag
geben — selbstverstdndlich zu einem Sonderpreis. m
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