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Al 8 &
Die Covid-19-Krise und das
kleine 1x1 der Bestandsnachfolge

Die Covid-19-Krise hat Auswirkungen auf die Maklernachfolge: Erste Verschiebungen im
Markt zeichnen sich bei Angebot und Nachfrage und damit bei den Preisen ab. Viele
Makler steigen jetzt in die Nachfolgeplanung ein. Wer aber nicht unter Wert verkaufen
will, sollte besonders bei der BestandsUbertragung sorgfaltig vorgehen.

andert: Immer mehr Versicherungsmakler finden

keinen Nachfolger in der Familie oder im Unternehmen.
Zudem ist ein Unternehmensverkauf in vielen Féllen nicht
moglich oder wenig praktikabel wie beispielsweise bei
Einzelkaufleuten oder kleineren Unternehmen. Fiir die
meisten Makler ist daher der Bestandsverkauf die einzige
relevante Nachfolgelosung.

Die Ausgangslage bleibt auch mit der Pandemie unver-

Der Verkdufermarkt fiir Maklerbestinde wird sich in absehbarer
Zeit hin zum Kéufermarkt entwickeln. Denn die Zahl der gut
durchfinanzierten und handlungsfihigen Kaufinteressenten
wird krisenbedingt abnehmen. Gerade eher traditionell ausge-
richtete Makler stellen eine der Risikogruppen dar, denen
2020/2021 eine Verschlechterung der wirtschaftlichen Lage
droht. Und gerade fiir diese Versicherungsprofis zahlt es sich
deshalb umso mehr aus, wenn sie eine Bestandsiibertragung
optimal vorbereiten. Die ist ndmlich bei Bestandsverkauf
gegen Einmalbetrag und bei Rentenzahlung nétig.

Drei Punkte haben Auswirkungen auf den Erfolg der Be-
standsiibertragung: Datenqualitit beim Verkdufer, aktive
Unterstlitzung des Kéaufers und die Nebenkosten der Be-
standsiibertragung. Versicherungsmakler sollten diese
»Basics“ als Einmaleins der Bestandsiibertragung betrachten,
die dabei helfen, den richtigen Kéufer zu finden.

1. Datenqualitdt beim Verkaufer
Jeder ordentlich gepflegte Vertrag bedeutet, dass die Courtage-

zahlung nachvollziehbar und zuordenbar ist und damit weiter
an den Nachfolger flieflen kann. Das hat direkten Einfluss auf
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den Kaufpreis: nicht-identifizierte
Kunden oder Vertrige kénnen nicht
iibertragen werden und gehen damit
unweigerlich und unvergiitet verloren.
Ein Maklerverwaltungsprogramm (MVP)
sichert gegen solche Fille ab — vorausge-
setzt, es ist vollstaindig und gut gepflegt.

In der Regel kénnen auch Poolbestinde
weitgehend problemlos an Kaufer tiber-
tragen werden, wenn die Pool-Software
als Quasi-MVP genutzt wird. Typischer-
weise kann dann eine Liste aller Kun-
den/Vertrage exportiert werden. Wer
seine Kundendaten iiber ein Excel-
basiertes System pflegt und immer
aktuell halt, kann ebenfalls mit ver-
gleichsweise geringem Aufwand seinen
Bestand tibertragen.

Sehr schwierig wird es jedoch fiir Versi-
cherungsmakler, die ihren Bestand
vorwiegend mittels physischer Akten
verwalten. Hier steht der Aufwand fiir
das Zusammentragen einzelner Vertra-
ge oft nicht im Verhaltnis zu den damit
verbundenen laufenden Zahlungen.
Wer Kunden- und Vertragsdaten iiber-
haupt nicht pflegt, darf nicht erwarten,
dass sich ein Kiufer findet, der ihm
diese Arbeit abnimmt und dann noch
einen fiirstlichen Preis bezahlt. Nur wer
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rechtzeitig Ordnung in seine Daten
gebracht hat, hat den Wert seines
Lebenswerkes schwarz auf weifl und
kann ihn auch gegeniiber potenziellen
Kéufern belegen. Alle anderen miissen
mit deutlichen Abschligen beim
Bestandsverkauf rechnen.

2. Aktive Unterstitzung des
Bestandskaufers

Generell wird bei Bestandsverkdufen
nur vergiitet, was tatsichlich tibertragen
wurde. Bestandskdufern kann es dabei
in manchen Fillen an der Motivation
mangeln, alle Vertrage restlos tibertra-
gen zu wollen, wenn der Aufwand dafiir
zu hoch wird. In anderen Fillen mangelt
es auf Kduferseite schlichtweg an Erfah-
rung. Wenn Anbindung oder der gute
Draht zu den Gesellschaften fehlt, zieht
sich der Prozess in die Liange oder bleibt
unvollstindig. Fiir den Verkdufer ist
beides schmerzlich. Typischerweise
haben Verkdufer selbst auch nicht die
noétige Expertise, um die Bestandsiiber-
tragung selbst abzuwickeln.

Nur Bestdnde im Eigentum des verkau-
fenden Versicherungsmaklers koénnen
auch tbertragen werden. Mitunter kon-
nen Pool-Vereinbarungen dem entgegen-
stehen. Schwierig wird es auch bei Sonder-
konzepten, die an die Anbindung des
Ursprungsmaklers gebunden sind. In
anderen Fillen sind Makler als Unter-
vermittler schlichtweg nicht Bestands-
eigentiimer. Ein erfahrener Kaufer hilft
frithzeitig, solche Probleme zu identifi-
zieren und gemeinsam zu l9sen.

Gerade kleinere Kiuferunternehmen
haben nicht immer die Kapazitit, sich
ausreichend zu kiimmern. Es ist auch zu
beobachten, dass gelegentlich die Arbeit
auf den Verkdufer abgewilzt wird, in-
dem der Kiufer eine Art ,Gebrauchs-
anleitung® fiir die Bestandsiibertragung
aushdndigt und den Verkdufer damit
weitgehend seinem Schicksal iiberldsst.

Professionelle und seriose Kauferunter-
nehmen unterstiitzen den Verkidufer
aktiv bei der strukturierten Datenauf-
bereitung, der Priifung der Ubertrag-
barkeit und der Kontaktierung der
Gesellschaften. Voll digitalisierte Kéaufer
bieten hierfiir teilweise sogar eigene
Online-Portale an.

3. Nebenkosten der BestandsUbertragung

Die Bestandstibertragung kann viele Kosten verursachen, die
Verkéufer auf den ersten Blick nicht einkalkulieren. Das gilt
tir die Kontaktierung der Kunden, fiir die Datenaufbereitung
oder fiir Beratung.

Wahrend derartige Aufwénde fiir Dienstleistungen bei gréfieren,
siebenstelligen Transaktionen unweigerlich entstehen und
angesichts der Grofle der Transaktionen auch gerechtfertigt
sind, stehen bei Einzelmaklern mit eher kleineren Bestinden
die Nebenkosten haufig in keiner guten Relation zum Erl6s.
Wer als verkaufender Makler das Porto fiir Infobriefe an Tau-
sende Kunden selbst bezahlen muss, wird sich édrgern, das
Kleingedruckte im Vertrag nicht beachtet zu haben. Das gilt
umso mehr, wenn im weiteren Verlauf noch versteckte Kosten
fir Betreuung oder Ubertragung aufgerufen werden oder
plotzlich ein unerwartetes Beraterhonorar féllig wird.

Besonders transparente Bestandskidufer erldutern hingegen
proaktiv, welche Services in der Bestandsiibertragung zu welchen
Kosten angeboten werden. Generell gilt, dass ein voll digitali-
sierter Kaufer hier giinstigere Service-Angebote machen kann.

Fazit: Verkaufer sollten sich friihzeitig mit der
BestandsUbertragung befassen

Bestandsiibertragungen konnen sich in die Lange ziehen oder
gar scheitern, Verkdufer konnen ihrerseits den Prozess jedoch
positiv beeinflussen, indem sie rechtzeitig Ordnung in ihre
Bestandsdaten bringen.

Eine gute Vorbereitung hat zudem den angenehmen Neben-
effekt, dass sie auch den Kaufpreis positiv beeinflusst. Samtliche
Experten sehen namlich auch nach Covid-19 vergleichsweise
stabile Preise fiir sehr gut gepflegte Bestande.

Verkiufer sollten einen Kiaufer nur dann auswihlen, wenn sie
sich zu 100% sicher sind, dass dieser die notige Erfahrung hat,
um die Bestandsiibertragung professionell und erfolgreich
umzusetzen. Im Vorfeld muss zudem unbedingt gekldrt werden,
wer die Bestandsiibertragung letztendlich durchfiihrt und zu
welchen Konditionen. "

Von Dr. Philipp Kanschik,

Mitglied der Geschéftsleitung

der Policen Direkt Versicherungsvermittiung GmbH
(maklerkauf.de)
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