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Maklerbestand kaufen und verkaufen - warum klappt es oft
nicht?
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In der aktuellen Marktsituation iliberwiegen die Kaufinteressenten, die gern einen
Maklerbestand kaufen mochten, deutlich. Die verkaufswilligen Makler, die ihren
Maklerbestand verkaufen mochten, sehen sich einer groBen Zahl von Kaufinteressenten
gegeniiber, weswegen von einem Verkdufermarkt gesprochen werden kann. Trotzdem
dauern Transaktionen immer wieder sehr lange oder kommen am Ende gar nicht
zustande. Woran liegt das?

UNTERSCHIEDLICHE ERWARTUNGEN

Der erste deutsche Makler Nachfolger Club makler-nachfolger-club.de hatte in den ersten zwolf
Monaten nach Grindung bereits (ber 80 Anfragen von Maklern, die ihren Maklerbestand verkaufen
wollten oder einen geeigneten Nachfolger suchten. Auf der anderen Seite haben sich im selben
Zeitraum Uber 1000 Kaufinteressenten gemeldet, die nach passenden Maklerbestdnden suchten.

Die beiden Vorstande Thomas Suchoweew und Oliver Petersen berichten aus ihrer Erfahrung mit
dem An und Verkauf von Maklerbestdnden. Haufig liegt es an unterschiedlichen
Erwartungshaltungen und Vorstellungen auf Kaufer- wie auf Verkauferseite.

Hinzu kommen bei Kaufern oft Finanzierungsprobleme, sofern sie zu wenig Eigenkapital fur den
Kauf haben. Und Kaufer wissen oft auch zu wenig uber staatliche FérderungsmaBnahmen und
haben keine Kontakte zu Banken, die sich mit der Finanzierung von Maklerbestdanden befassen.
Wer als Kaufinteressent zu wenig Ahnung von diesen Dingen hat, zu wenig Zeit mitbringt und "so
schnell wie méglich so viele Bestdnde wie méglich" kaufen will, wird auBer Frustration und Arger
nichts oder nur sehr wenig erreichen.

MAKLERBESTAND KAUFEN UND RICHTIG VORBEREITET SEIN

Wer einen Maklerbestand kaufen mdéchte, sollte sich im Vorfeld gezielt Gedanken machen, welcher
Maklerbestand zu seiner Geschéaftsausrichtung Uberhaupt passt. Welche Kundenzielgruppe ist die
richtige und aus welcher Region soll sie kommen? Wie soll sich der Bestand zusammensetzen? Aus
Investment, Versicherungen oder Kapitalanlagen? Mdchte er einen reinen Bestand oder lieber eine
GmbH kaufen? Welche rechtlichen und steuerlichen Auswirkungen bringt das mit sich? Wiirde er
ein Blro oder bestehende Mitarbeiter ibernehmen? Welche Unterlagen bendétigt er, um flr sich zu
prifen, ob er den angebotenen Maklerbestand kaufen méchte - und zu welchem Preis? Wie méchte
er den Kaufpreis bezahlen, finanzieren oder Forderungen nutzen? Vielleicht mdchte er dem
abgebenden Makler auch ein tragfahiges Rentenmodell anbieten?


http://www.makler-nachfolger-club.de/

MAKLERBESTAND VERKAUFEN UND RICHTIG VORBEREITET SEIN

Auf der Verkauferseite sieht es ahnlich aus. Es geht meistens um ein Lebenswerk, das in gute
Hande weitergegeben werden soll. Zu hohe Kaufpreisvorstellungen verhindern jedoch immer
wieder eine erfolgreiche Transaktion. Wichtig ist es, mit der richtigen Kaufpreisvorstellung in das
Angebot zu gehen, die Ermittlung der Kaufpreisvorstellung transparent und nachvollziehbar zu
machen und sich gut auf die bevorstehenden Preisverhandlungen mit den Kaufinteressenten
vorzubereiten. Es soll Verkaufer geben, die viel Geld fiir ein wie auch immer geartetes
Wertgutachten ausgegeben haben, um am Ende festzustellen, dass kein Kdufer bereit ist, diesen
"Wert" zu bezahlen. Einen weiteren Hinderungsgrund stellen oft schlechte Datenlagen bei den
Verkdufern dar und diese Daten sind leider immer wieder auch nicht so aufbereitet, dass sich ein
potenzieller Kaufer ein klares Bild vom jeweiligen Unternehmen machen kann.

Die perfekte

Unternehmensuberg

Makler, die in Zukunft ihren Maklerbestand verkaufen mdéchten, sollten sich rechtzeitig auf eine
Nachfolgeregelung vorbereiten und dabei auf jeden Fall einen Spezialisten, zum Beispiel einen
Steuerberater, Unternehmensberater oder Rechtsanwalt, hinzuziehen. Zunachst sollte er sich
Gedanken machen, ob er er Uberhaupt seinen Maklerbestand verkaufen mdchte oder doch lieber
einen anderen Weg wahlt, zum Beispiel einen Zusammenschluss mit einem Makler, die
Ubertragung der Bestdnde gegen eine Rentenzahlung oder einen Run-off, bei dem der Makler
Besitzer seines Bestands bleibt. Um den Bestandsabrieb zu minimieren, kann er zusatzlich einen
Dienstleister einsetzen, der fir ihn das komplette Backoffice-Management Gbernimmt. Hierbei
sollte der Makler frei wahlen kénnen, wie er das Backoffice fiir sich arbeiten lassen modchte. Er
sollte zum Beispiel eine Komplettlosung wahlen kénnen, welche ihm bis zu 80 Prozent der taglichen
administrativen Arbeit abnimmt, zusatzlich sollte er die Mdglichkeit haben, einzelne Module zu
wahlen, die ganz auf den Bedarf seiner individuellen Situation abgestimmt sind. So kann er seinen
Run-off an seine jeweilige Lebenssituation anpassen, den Wert seines Bestandes erhalten und am
Ende den Bestand noch verkaufen oder vererben. Beim Verkauf ist es entscheidend, genau zu
Uberlegen, an wen man seinen Maklerbestand oder sein Unternehmen verkaufen mdéchte. Nicht
jeder Bestand passt zu jedem Nachfolger und jeder Kaufer hat andere Vorstellungen. Nur durch
eine gezielte Auswahl lasst sich ein optimaler Verkaufspreis erzielen. Wie Makler einen bis zu 30
Prozent hoheren Verkaufspreis erzielen kdnnen, wird auf maklerbestédnde-verkaufen.de
beschrieben.


http://www.makler-nachfolger-club.de/maklerbestand-verkaufen-aber-richtig/

Auch wenn es vereinzelt kritisiert wurde: Um Verkaufer und Kaufer optimal zusammenzubringen,
damit ein flr beide Seiten tragfahiges Geschaft entsteht, bedarf es einer professioneller
Unterstlitzung und einer Analyse von beiden Seiten - Kaufer und Verkaufer.

Der Makler Nachfolger Club bietet hier bereits im Vorfeld flir beide Seiten professionelle
Unterstlitzung, zum Beispiel den fir Mitglieder kostenfreien Makler-Nachfolge-Check an. Viele
weitere Leistungen sind im Vereinsbeitrag ebenfalls bereits enthalten.

Sollte es gewlinscht werden, kommen dem Verein angeschlossene Berater gern einen Tag dazu,
um Kaufer oder Verkaufer zu analysieren und zu identifizieren, welche Erwartungen und
Vorstellungen bestehen und wie der ideale Kandidat aussehen soll. Das Ergebnis ist ein Kaufer-
beziehungsweise Verkauferprofil, mit dem sich beide Seiten deutlich leichter tun, den idealen
Vertragspartner zu finden, da sich die Transparenz flir beide Seiten deutlich erhéht.

Interessenten erhalten diese Leistungen von dem Verein angeschlossenen Beratern zu ermaBigten
Tageshonoraren. AuBerdem besteht das Angebot, dieses Honorar mit spater eventuell anfallenden
Vermittlungshonoraren zu verrechnen.

Fazit: Professionelle Unterstiitzung ist in Sachen Maklerbestand verkaufen und kaufen ein absolutes
Muss und es sind professionelle Netzwerke notig, um den richtigen Berater zum richtigen Zeitpunkt
einzusetzen. Der Makler Nachfolger Club bietet ein solches Netzwerk und begleitet beide Parteien
bis zum Geschaftsabschluss und dartber hinaus.

Makler, die ihren Maklerbestand verkaufen mochten oder rechtzeitig ihre
Nachfolgeregelung planen wollen, konnen sich auf der Seite makler-nachfolger-club.de
informieren oder zumindest ein kostenloses Informationsgesprach mit einem
Spezialisten aus dem Vereinsnetzwerk fiihren.
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