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~WIr ubernehmen jede Woche
mehr als einen Bestand”

Philipp Kanschik, Geschaftsfiihrer des Versicherungsvermittlers
Policen Direkt, Uber den Aufkauf von Maklerfirmen, sein Angebot
an ausstiegswillige Finanzberater und den Vorwurf, sein Haus wolle
nur an Bestandsprovisionen ran, statt die Kunden zu betreuen.

olicen Direkt wurde mit dem Auf

kauf von Lebensversicherungen grof3.
Seit geraumer Zeit macht die Firmen-
gruppe allerdings vor allem mit der Uber-
nahme von Maklerbestinden Schlagzeilen.
Philipp Kanschik, Chef der zustindigen
Konzerngesellschaft, aufert sich tber die
Hintergriinde und Ziele dieses Geschifts.

Herr Kanschik, zur Einordnung: Wie grof3
ist Inre Firmengruppe aktuell? Und was
sind die strategischen Zielrichtungen neben
dem Maklergeschaft?

Philipp Kanschik: Die Policen-DirekeGrup-
pe steht auf drei Standbeinen: dem Zweit
marke fir Lebensversicherungen, dem
Maklergeschift und dem Investment be-
ziehungsweise Beteiligungsgeschift. In den
ersten beiden Bereichen haben wir aktuell
rund 150 Mitarbeiter an zehn Standorten.
Unser strategischer Fokus liegt auf dem
Maklergeschift. Dort wachsen wir zum
einen mit Bestandsverrentungen und kiu-
fen, zum anderen Ubernimmt unsere
Gruppe aber auch Maklerunternehmen.

Policen Direkt fiel in letzter Zeit durch mas-
sive Zukaufe auf. Konnen Sie Zahlen nennen?
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»Bei uns gilt das Credo:
Wo immer moglich
digital, wo immer nétig
personlich.«

Philipp Kanschik, Policen Direkt

Wir konnten allein im Jahr 2022 insgesamt
72 Bestainde ibernehmen, deren Kunden
zuktnftig von unserem Frankfurter Mak-
lerhaus betreut werden. Dahinter stecken
knapp vier Millionen Euro Bestandscourta-
gen — mehr als doppelt so viel wie 2021.
Zudem sind fiinf neue Maklerstandorte
zur Gruppe gestoffen: Bad Oeynhausen,
Aschaffenburg, Augsburg, Kaufbeuren und
Pirna. In diesen Fallen wurde tber ,,Share
Deals“ jeweils das Unternehmen komplett
mit Biiro und Mitarbeitern tibernommen.

Wie finanziert Policen Direkt die Zukaufe?

Im Rentenmodell ist keine Finanzierung
notig. Der Makler erhilt im gangigsten
Modell 90 Prozent seiner Einnahmen — ein
Leben lang und solange wir Courtagen auf
den Vertrag erzielen. Wir benotigen keine
Finanzierung, da wir die Renten immer
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nachschissig auszahlen, also nach Zah-
lungseingang bei uns. Gelegentlich kaufen
wir auch Bestinde gegen fixe Zahlungen
in zwei Raten. In diesen Fallen konnten
wir die Transaktionen bislang aus eigenen
Mitteln der Gruppe stemmen. Dartiber
hinaus waren in den letzten Jahren fiir un-
seren Frankfurter Makler Anfangsinvestitio-
nen in Beratung, Prozesse und Technologie
notig. Das liegt insbesondere daran, dass
vom Zeitpunkt des Kennenlernens eines
potenziellen Maklerrentners bis zur Uber-
tragung von Umsitzen auf uns als Kaufer
in der Regel 18 bis 24 Monate vergehen.

Konnen Sie dank lhrer wachsenden Markt-
grofe hohere Provisionen bei Versicherern
durchsetzen?

Unsere wachsende Markegrofe hilft uns
zunehmend in der Zusammenarbeit mit
Versicherern.  Auch  aufgrund  unseres
starken Wachstums der letzten ein bis zwei
Jahre erhalten wir dort verbesserte Kon-
ditionen — sowohl bei der Vergiitung als
auch fiir unsere Sonderkonzepte.

Der Makler Policen Direkt Versicherungs-
vermittlung expandiert sehr stark. Was ist
das Ziel?

Wir setzen bereits seit 2016 sehr stark auf
das Thema Maklernachfolge, seit 2018
auch mit der Maklerrente. Wir profitieren
daher vom aktuellen Boom in diesem
Bereich, weil wir durch unsere Erfahrung
einer der glaubwiirdigsten Akteure sind,
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Wenn man unsere
Zahlen sieht, kann man
mit Fug und Recht
behaupten, dass die
grof3e Nachfolgewelle

begonnen hat.

vor allem bei den Maklerrenten. Insgesamt
sehe ich uns aktuell aber immer noch eher
noch am Beginn als am Ende des Booms.
Ein GrofSteil der Makler tiber 60 hat die
eigene Nachfolge noch nicht eingeleitet
und wird in den néchsten Jahren titig wer
den. Das wissen wir aus unseren Gespra-
chen. Wir glauben daher, dass wir in den
nichsten Jahren noch mindestens 1.000
weitere Bestinde tibernehmen kénnen.

Geht der Expansionskurs lhres Hauses auch
beim Zukauf von Maklerhdausern weiter?
Und wie finanzieren Sie solche Zukaufe?
Neben den Bestandsiibernahmen, den
LAsset Deals werden wir in den nichsten
ein bis zwei Jahren auch weitere Makler-
standorte ibernehmen. Unser Ziel bei die-
sen ,,Share Deals“ ist, tiber die nachsten Jah-
re von aktuell neun auf bundesweit etwa
25 bis 30 Maklerbiiros anzuwachsen. Hier-
fiir haben wir neben eigenen Mitteln auch
einen Privatinvestor mit langfristigem
Investmenthorizont mit an Bord (gemernt
ist der friihere. BHF-Bank-Vorstand Bjorn-
Hendrik Robens, Anm. d. Red.).

Sie wollen als Makler ,,neue strategische
Standorte und Kompetenzen gewinnen.

Was ist regional angestrebt, und welche
Kompetenzen sind gemeint?

Bei der Gewinnung der Standorte liegt der
Fokus klar auf Gewerbekunden. Besonders
fir diese Gruppe ist eine regionale Betreu-
ung vor Ort besonders wichtig. Unsere
Standorte agieren unabhangig, bringen
aber ihre spezifischen Kompetenzen mit
bestimmten Zielgruppen- und/oder Spar-
tenkonzepten in die Gruppe ein.

Policen Direkt wurde mit dem Aufkauf von
Lebensversicherungen grof3. Nun erwirbt
Ihr Unternehmen vor allem Maklerbe-
sténde. Wie féllt Ihre Bilanz mit Blick auf die
letzten Jahre aus?

Der Schritt hat sich fir uns mehr als ge-
lohnt. Mittlerweile haben wir mehr als 150
Bestinde tibernommen, mehrheitlich per
Maklerrente. Das diirften die wenigsten
Wettbewerber in diesem Markt von sich
behaupten kénnen. Der Weg dahin war
jedoch viel schwieriger als erwartet. Vor
allem im ersten Jahr war das Interesse in
der Maklerschaft gering. Zudem war die
Umsetzung des Modells operativ komple-
xer als gedacht. Die Datenqualitit der abge-
benden Makler ist sehr divers, die Bestands-
bertragungsprozesse sind sehr aufwendig,
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Es war viel harte Arbeit, dorthin zu kom-
men, wo wir jetzt sind. Inzwischen befin-
den wir uns in einer sehr guten Ausgangs-
lage und tbernehmen im Schnitt jede
Woche mehr als einen neuen Bestand.

Im ,Maklerbarometer 2022 sagten Sie
eine unmittelbar bevorstehende Nachfolge-
welle voraus. Wie kommen Sie darauf? Und
wie sieht diese Welle, deren Hohepunkt Sie
urspriinglich mal fiir 2025 vorausgesagt
hatten, aktuell aus?

Diese Voraussage war das Ergebnis der Ant
worten der teilnehmenden Makler, die uns
damit selbst tiberrascht haben. Wenn man
jedoch unsere Zahlen im letzten Jahr sieht,
kann man mit Fug und Recht behaupten,
dass die groffe Nachfolgewelle begonnen
hat. Ich wirde aber dabei bleiben, dass die
Anzahl der Bestandsiibernahmen in den
nichsten Jahren eher weiter steigen wird.
Dafiir spricht auch, dass die Anzahl der
zugelassenen Versicherungsmakler bislang
kaum gefallen ist. Das wird sicher nicht
mehr lange so bleiben.

Was passiert mit den libernommenen
Bestanden? Bose Zungen behaupten, Sie
greifen nur die Bestandsprovisionen ab.
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Wir haben den klaren Anspruch, all unsere
Endkunden vollumfinglich zu beraten.
Darum kiimmert sich ein qualifiziertes
Team aus tiber 20 Versicherungskaufleuten
mit hohen Beratungsstandards. Gute Be-
treuung hat nur Vorteile: Die Kunden sind
zufrieden, der Bestand bleibt uns erhalten,
der Makler ist glticklich.

Sie versprechen hiermit also, stets eine
offensive Beratung der libernommenen
Kunden weiterzufiihren?

Selbstverstandlich. Das ist auch nicht nur
im Sinne unserer Kunden und der abge-
benden Makler. Auch fiir uns als tiberneh-
mender Makler wire es vollig verriickt, das
Potenzial der Gbernommenen Bestinde
nicht zu nutzen. Der durchschnittliche
Kunde, den wir tibernehmen, hat bei sei-
nem Ex-Makler nur zwei Vertrage in der
Verwaltung, In den meisten Féllen sind das
also keine Vollkunden. Da Einnahmen aus
neu abgeschlossenen und tbertragenen
Policen im Rentenmodell zu 100 Prozent
bei uns verbleiben, lohnt es sich fir uns,
die Kunden zu Vollkunden zu machen, die
mindestens funf Vertrige im Bestand
haben. Es festigt aber auch die Rente, da
Vollkunden seltener den Makler wechseln.
Fir die Kundenberatung mussten wir in
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»Fiir uns wire es vollig
verriickt, das Potenzial
der iibernommenen Be-
stidnde nicht zu nutzen.«

Philipp Kanschik, Policen Direkt

den letzten Jahren Personal und Prozesse
aufbauen. Das lohnt sich in unserem Fall
aufgrund der grofSen Zahl der ibernom-
menen Bestinde.

Ist die Pflege des aufgekauften Bestands
denn mit der Arbeit eines traditionellen
Maklers vergleichbar, oder greifen Sie da
streng digitalisiert durch?

Bei uns gilt das Credo: Wo immer méglich
digital, wo immer nétig personlich. Daten-
und Dokumentenimporte haben wir so
weit wie moglich automatisiert und sparen
dadurch viel Zeit im Vergleich zu einem
traditionellen Makler. Auch Videokonferen-
zen oder die digitale Unterschrift sind bei
uns selbstverstandlich. In unserer gesamten
Prozesswelt sind wir mit einem traditionel-
len Makler nicht vergleichbar. Was sich je-
doch nicht digitalisieren lasst, ist die per-
sonliche Beratung, Privatkunden mochten
heute in der Regel weder zu Hause be-
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sucht werden noch ins Biiro ihres Maklers
fahren. Trotzdem wiinschen sie weiter per-
sonliche Beratung, vor allem bei komple-
xeren Themen wie Berufsunfahigkeit oder
der privaten Krankenversicherung, Wir sto-
cken unsere Teams in der Kundenberatung
immer starker auf, um dem Wunsch nach
personlicher Beratung gerecht zu werden,
insbesondere per Telefon und Video-Call.
Digitaler Selfservice allein bringt es nicht.

Sie sagten, dass im Schnitt nur zwei Poli-
cen pro Kunde im Bestand sind. Wie will
Policen Direkt diese Quote erhohen?
Streben Sie nach den vielen Ubernahmen
iberhaupt Neugeschaft an?

Bei uns gibt es keine strikte Trennung zwi-
schen Bestandsbetreuung und Neugeschift.
Ersteres ist die Bedingung von Letzterem.
Ein erfolgreich regulierter Kfz-Schaden
kann der Turoffner dafiir sein, dass man
auch in der Altersvorsorge zusammenarbei-
tet. Aus dem Service heraus kann man also
bei guter Beratung einen Kunden zum
Vollkunden zu machen. Unser klares Ziel
ist, dass so viele Kunden wie méglich fiinf
bis sechs Vertrage bei uns haben. Neben
dem Service gehen wir daher auch pro-
aktiv auf unsere Kunden zu und weisen sie
zum Beispiel auf Deckungsliicken hin.

Welche Modelle der Maklernachfolge sind
bei den abgebenden Vermittlern eigentlich
am beliebtesten?

Laut unserer Maklerbarometer-Umfrage
2022 unter 413 Maklern im Durchschnitts-
alter von 56 Jahren priferieren 42 Prozent
der Befragten die Rente als Nachfolgelo-
sung. 25 Prozent sprechen sich fiir einen
Unternehmensverkauf aus, 21 Prozent fiir
den Bestandsverkauf. Bei Policen Direke
selbst ist das Rentenmodell in der Variante,
bei der 90 Prozent der Bestandscourtage
flieflen und es einen Hinterbliebenenschutz
gibt, der klare Favorit. Der Vorteil dieser
sLebensrente 90“ ist vor allem, dass der
Makler langfristig an den Einnahmen aus
dem Bestand partizipiert. Die Ertrige sind
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ftir den Makler selbst bei sehr konservativer
Betrachtung um ein Vielfaches hoher als
beim klassischen Bestandsverkauf. Operativ
und fiir die Kunden macht es bei uns tibri-
gens Uberhaupt keinen Unterschied, ob der
Bestand verrentet oder verkauft wird.
Bestandstibertragung und Kundenservice
laufen in beiden Fillen genau gleich ab.

Haben sich wegen der Zinswende die Kon-
ditionen fiir diese ,Lebensrente” verandert?
Nein, die wesentlichen Konditionen wie
Dauer und Faktor sind in den letzten Jah-
ren gleich geblieben. Bei der ,Lebensrente
100“ ohne Hinterbliebenenschutz, die 20
Prozent aller Maklerrenten bei uns aus-
macht, fliet die volle Jahresbestandscour-
tage fuir die ersten fiinf Jahre — danach sind
es 90 Prozent. Bei beiden Rentenmodellen
fallen je nach Bestandsgroffe Kosten zwi-
schen 99 und 499 Euro netto pro Monat
fur Technik und Verwaltung an (siehe
FONDS professionell 3/2019, S. 254; Anm. d.
Red.). Das geinderte Zinsumtfeld hat fiir
unser Maklergeschéft mit Bestandskaufen
und Maklerrenten keine Relevanz.

Sie bieten fiir den Ubergang auch eine
.Maklerpartnerschaft” an. Was ist darunter
zu verstehen?
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»Das gednderte Zins-
umfeld hat fiir unser
Maklergeschaft mit
Bestandskaufen und
Maklerrenten keine
Relevanz.«

Philipp Kanschik, Policen Direkt

In der Maklerpartnerschaft wird der Be-
stand bereits auf Policen Direke tibertragen,
sodass wir im Todes- oder Krankheitsfall
den Bestand kurzfristig tibernehmen und
die Rente fiir die Hinterbliebenen einleiten
konnen. Dartiber hinaus nutzt der Vermitt
ler in der Partnerphase unser Maklerpart
nerportal und muss sich zum Beispiel
nicht mehr um den Import von Daten
und Dokumenten kiimmern. Fir die
Betreuung ist er aber weiter zustandig. Die

KURZ-VITA: Philipp Kanschik

Philipp Kanschik, Jahrgang 1986, studierte in Bayreuth, Stel-
lenbosch (Siidafrika) sowie Berlin und promovierte zu philo-
sophischen Theorien der Verteilungsgerechtigkeit. Ab 2011
arbeitete der gebiirtige Frankfurter fiir die Unternehmens-
beratung McKinsey in Berlin und Rio de Janeiro. 2018 wech-
selte er zu Policen Direkt, wo er das Maklergeschaft und
Nachfolgelosungen fiir Versicherungsmakler verantwortet.
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tibernehmen wir erst mit Beginn der Ren-
te. Eine solche Ubergangsregelung ist fiir
viele Makler interessant, die in spatestens
zwel bis drei Jahren aufhéren mochten
und den Ubergang gemeinsam mit einem
Nachfolger moderieren wollen. Zuletzt
haben dieses Modell etwa ein Drittel der
Makler gewihlt. An die Partnerschaft wird
in der Regel die Rente angeschlossen. Fir
eine Ubergangsphase, die linger als drei
Jahre dauert, ist die Partnerschaft nicht
geeignet. In solchen Fillen geht es eher um
die Suche nach einem Maklerdienstleister
als um das Thema Nachfolge. Das ist nicht
unser Spezialgebiet, wir selbst sind in erster
Linie Versicherungsmakler und bieten
Nachfolgel6sungen an.

Statt einer Rente bieten Sie bei Makler-
hausern mit maximal fiinf Mitarbeitern
auch an, den Bestand zu ilibernehmen.
Warum diese Beschrankung?

Die Zahl der Mitarbeiter ist keine fixe
Grenze, sondern ein Richtwert. Bei mehr
als finf Mitarbeitern bietet es sich in der
Regel an zu priifen, ob wir die Firma nicht
als Ganzes tibernehmen koénnen. Das hat
den Vorteil, dass wir dann auch die Mitar-
beiter mit an Bord holen. Bei eher kleinen
Maklern unter finf Mitarbeitern ist die
Rente zwar die beste Losung, aber wir bie-
ten auch einen klassischen Bestandskauf an.
Der ist vor allem fiir Vermittler interessant,
die ihre Altersvorsorge bereits geregelt ha-
ben, aber gern kurzfristig einen groferen
Betrag zur Verfligung hétten, etwa fiir einen
Immobilienkauf im Ausland. Dartiber
hinaus kommt bei sehr kleinen Bestinden
unter 10.000 Euro Jahrescourtage typischer-
weise der Bestandskauf zur Anwendung,
Mit Stichtag Ende 2022 haben wir 20
Bestinde auf diesem Weg tibernommen.

Vielen Dank fiir das Gesprach.
DETLEF POHL @

E%E Online weiterlesen: +-QR-Code scannen
m=r3E  oder fponline.de/PD223 eingeben.
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»unsere Zielgruppe sind Makler, die ihren Bestand sofort oder in den nichsten drei Jahren abgeben
wollen. Das Alter ist dabei zweitrangig.”

Zitat Philipp Kanschik, Geschiftsfiihrer von Policen Direkt

Dariiber hinaus sei der tiberwiegende Teil der Bestandsiibernahmen des Jahres 2022 tiber Empfehlun-
gen erfolgt. Ein weiterer Wachstumsfaktor sei laut Unternehmen auch ein grofSes Netzwerk aus Koope-
rationspartnern, die interessierte Makler auf die Nachfolgel6sungen von Policen Direkt aufmerksam
machen. Klassisches Marketing spiele hingegen fast keine Rolle.

»Wir bieten mit unserem starken Kundenservice und attraktiven Rentenmodellen die perfekte Nachfol-
gelosung fiir Einzelmakler und kleinere Maklerunternehmen. Daher rechnen wir auch 2023 erneut mit
einem deutlichen Wachstum®, prognostiziert Philipp Kanschik, Geschiftsfiihrer von Policen Direkt, fiir
das laufende Jahr.

Autor: VW-Redaktion



Das Thema Nachfolge bleibt ein zentrales Thema fiir viele Versicherungsmakler in Deutschland. Im Poli-
cen Direkt-Maklerbarometer 2022 zeigt sich, dass eine Nachfolgewelle unmittelbar bevorsteht und dabei
erstmals auch das Rentenmodell das meistgewéhlte Modell sein konnte.

Mit dem Schwerpunktthema ,,Nachfolge® hat Policen Direkt — Anbieter von Maklernachfolgelosungen - in
Kooperation mit dem Bundesverband Deutscher Versicherungskaufleute e. V. (BVK) das aktuelle Makler-
barometer veréffentlicht. Demnach ist fiir tiber die Halfte der Versicherungsmakler, die an der Umfrage
teilgenommen haben, der eigene Bestand ein wesentlicher Teil der eigenen Altersvorsorge. Ebenfalls
zentral fiir 75% der Umfrageteilnehmer ist, dass im Rahmen der eigenen Nachfolge die Hinterbliebenen
abgesichert sind.

Rentenmodell ist das priferierte Modell

Vor diesem Hintergrund gaben 75% der Makler an, sich bereits mit dem Thema Nachfolge beschiftigt

zu haben. 41% hatten bereits Kontakt mit potenziellen Nachfolgern. Erst 18% der Befragten haben sich
hingegen bereits fiir eine Nachfolgelsung entschieden. Unter den Nachfolgelosungen erfreuen sich laut
Maklerbarometer Verrentungsmodelle grofler Beliebtheit. So nennen rund 42% der Makler die Rente als
préferierte Losung, gefolgt von Unternehmensverkauf mit 25% und Bestandskauf mit 21%. Und: Das Aus-
laufen des Bestandes ist noch fiir 7% der Makler der beste Weg in den Ruhestand.

Ein Drittel der Makler will zeitnah authoren

Bei der Frage nach den eigenen Nachfolgepldnen lassen sich die Teilnehmer der Befragung grob in drei
Gruppen aufteilen. Ein Drittel der befragten Versicherungsmakler tendiert dazu, in den néachsten 1-2
Jahren in den Ruhestand zu gehen. Das zweite Drittel plant den Renteneintritt in mehr als drei Jahren. Das
letzte Drittel - tiberwiegend die jiingeren Makler - hat aktuell noch keinen genauen Zeitpunkt im Blick.
Fiir 35% der Teilnehmer sind laut aktuellem Maklerbarometer die Maklerkollegen die wichtigsten Ratge-
ber bei der Nachfolgeentscheidung. Weniger relevant sind hingegen laut Umfrage Rechtsanwilte, Steuer-
berater, Versicherungsgesellschaften und Maklerpools.

Insgesamt haben 413 Versicherungsmakler am Policen Direkt-Maklerbarometer teilgenommen. Das
Durchschnittsalter der Teilnehmer liegt bei 56 Jahren. (as)






Koln Viele Versicherungsmakler sitzen auf einem Schatz, auf den es Finanzinvestoren und Pools abge-
sehen haben. Gemeint ist der Bestand an Kundenvertragen, der seinem Eigentiimer Jahr fiir Jahr regel-
maiflige Courtage-Einnahmen aufs Konto spiilt. Dabei handelt es sich um laufende Vergiitungen fiir die
Vermittlung von Versicherungen. Auf diese Cashflows haben es die Bestandsjager abgesehen.

Das Frankfurter Unternehmen Policen Direkt kauft Bestdinde von Versicherungsmaklern auf. In die-
sem Jahr haben sie bereits bei 32 Maklern zugeschlagen. Nach eigenen Angaben ist Policen Direkt der
Marktfiihrer fiir die Ubernahme von kleineren und mittelgroflen Maklern in Deutschland. ,Unsere
Zielgruppe sind selbststindige Makler und Maklerhduser mit maximal fiinf Mitarbeitern®, sagt Philipp
Kanschik, Geschiftstithrer von Policen Direkt.

Anders als grofiere Einheiten mit Millionenumsatz finde diese Gruppe bei professionellen Aufkdufern
bislang nur wenig Beachtung, meint Kanschik. Das freilich kann sich dndern. Uber Finanzinvestoren
stromt aktuell viel Kapital in den Markt. Firmenkaufer iibernehmen entweder ganze Maklerpools oder
kooperieren mit groflen Vertriebs- und Service-Dienstleistern. Sie biindeln Finanzkraft mit spezifi-
schem Branchen-Know-how. Zum Beispiel erwarb HG Capital die Mehrheit an Fonds Finanz. Der Ver-
sicherungsmaklerpool JDC Group verbiindete sich gleich mit zwei Investoren, Bain Capital und Great
West-Lifeco.

Jeder dritte Makler geht bald in den Ruhestand

Angesichts des riesigen Interesses konnten Makler eigentlich einen hohen Preis fiir ihr Lebenswerk er-
zielen, mag das Kalkiil von vielen von ihnen sein. Aber auch das Angebot ist riesig. Im gerade veréffent-
lichten ,,Policen Direkt-Maklerbarometer 2022 zeigt sich, ,,dass eine grofie Nachfolgewelle unmittelbar
bevorsteht®. Der Grund: Altersbedingt scheidet in den nichsten drei bis vier Jahren jeder dritte Makler
aus dem Berufsleben aus. Dabei streben 42 Prozent der 413 befragten Makler eine Verrentung ihres
Bestands an. Sie wollen also im Ruhestand regelméflig Zahlungen erhalten. Gut jeder Fiinfte wiinscht
dagegen, dass ihnen jemand das Unternehmen komplett abkauft.

Jetzt schnell seinen Bestand auf den Markt werfen, weil die Nachfrage der Kaufer so grof3 ist, sei kei-
ne gute Idee, meint Matthias Beenken, Professor fiir Versicherungswirtschaft an der Fachhochschule
Dortmund. Weil Kdufer die Wahl haben, sei die Lage fiir Verkaufer erniichternd: ,Bestdnde verkaufen
sich nur noch schwer, und wenn, dann nur nach guter Vorbereitung.“ Dabei gehe es nicht um Wochen
oder Monate, sondern Jahre. ,Empfehlenswert ist, mit mindestens fiinf, besser zehn Jahren Vorlaufzeit
zu planen.”

Das bestdtigt Andreas Grimm, Geschéftstithrer von Resultate Institut fiir Unternehmensanalyse und
Bewertungsverfahren: ,, Kurzfristig kann ein Makler am Wert seines Unternehmens nichts dndern.“ Von
jedem Kunden miisse ein schriftlicher Maklervertrag und eine Datenschutzerkldrung vorliegen, die die
Zustimmung zur Ubertragung an einen Nachfolger beinhaltet.

»Bestdnde verkaufen sich nur noch schwer, und wenn, dann nur nach guter Vorbereitung.“

Matthias Beenken, Professor fiir Versicherungswirtschaft an der Fachhochschule Dortmund

Auch ein méglicher Todesfall des Maklers miisse beriicksichtigt werden, damit in diesem Fall die Erben
nicht leer ausgingen. ,Ohne Kundenzustimmung", betont Grimm, ,,funktioniere eine direkte Ubertra-
gung nicht.“ Daher sei nicht die Hohe des aktuellen Bestands entscheidend fiir den Kaufpreis, sondern
was beim Kdufer ankommt.

Unternehmensberater und Nachfolgeexperte Peter Schmidt weist explizit auf die Bedeutung digitaler
Strukturen hin: ,,Papier und Héngeregister mogen Investoren nicht. Hat ein Maklerbiiro oder -unter-
nehmen aber einen hohen Grad an Digitalisierung erreicht, machen Kéufer ihr Portemonnaie weit auf.”
Anderenfalls sei ein Bestand oft nur ,.einen Apfel und ein Ei“ wert.



Auf jeden Fall schauen sich Investoren und mit ihnen kooperierende Pools die im Markt verfiigbaren Be-
stainde genau an - und wihlen genau aus. Auf die Frage, welche Kriterien ihm als Kaufer wichtig sind, sagt
Sebastian Grabmaier, Vorstandsvorsitzender der JDC Group: ,,Wir sind grundsitzlich an allen Arten von
Bestianden interessiert, die Qualitdt hat aber entscheidenden Einfluss auf den Kaufpreis.“ Das kiirzlich mit
Bain Capital und Great West-Lifeco gegriindete Gemeinschaftsunternehmen habe bereits erste Anfragen
von Gewerbemaklern mit {iber einer Million Euro Umsatz erhalten.

Versicherungsvermittler konnen Unternehmenswert steigern

Grabmaier achtet beim Ankauf von Versicherungsbestinden auf viele Kaufkriterien: ,Wir bevorzugen
eine hohe Digitalisierungs- und Maklervollmachtsquote, einen hohen Anteil an Sach-, Haftpflicht- und
Unfallversicherungsgeschift beziehungsweise wiederkehrende Personenversicherungs- und Investment-
fondslosungen.“ Auflerdem wichtig seien generell gut gepflegte Daten und korrekte Adressen. Von Vorteil
seien auch ein mittleres Kunden- und Vertragsalter sowie vertretbare Stornoquoten und maoglichst wenige
Beschwerden.

Jedes dieser Kriterien ist ein Hebel, den ein Makler ansetzen kann, um fiir sein Unternehmen einen guten
Preis zu erzielen. Sind viele oder alle Merkmale erfiillt, zahlen Kéufer fiir iibertragene Jahresumsitze oft
das Drei- oder Vierfache, gelegentlich auch mehr, ist im Markt zu horen. Die einzelnen Kriterien haben
tiir die Kéufer ein unterschiedliches Gewicht. Besonders wichtig seien die Zusammensetzung der Kunden
und die technische Aufstellung, erklédrt Rolf Schiinemann, Vorstandschef des Maklerpools BCA, der unter
anderem mit seinem Angebot der BCA-Maklerrente aktiv ist. ,,Sollte der Vermittler zudem die nétige ge-
schiftliche Grof8e im Investmentgeschift besitzen und samtliche Vertragsdaten digital aufbereitet haben,
dann ist dies der Idealfall®, sagt Schiinemann.

Das Interesse an gut gepflegten Bestinden und professionell aufgestellten Maklerunternehmen ist riesig.
Vor allem die wiederkehrenden Bestandscourtagen locken Kapitalgeber an, die im Verbund mit einem
grofien Maklerpool auf Beutezug gehen. Geschenkt bekommen Makler allerdings nichts. Wessen Biiro
technisch nicht auf der Hohe der Zeit ist — sprich Bytes statt Papier -, wird sein Lebenswerk selbst in die-
sem Umfeld kaum gut verkaufen konnen. Moglicherweise sogar iiberhaupt nicht.



Mrsicherungsbote Suchen
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Versicherungsbote: Sie sind beide Experten fiir den deutschen Maklermarkt. Wie sieht der Markt 2030
aus?

Andreas Grimm: Grundsatzlich miissen wir mit einer Konsolidierung des Marktes rechnen. Die meis-
ten Makler werden 2030 grofier und technisch besser aufgestellt sein als heute. Aber auch aus regulato-
rischen Griinden werden es kleine Makler zunehmend schwerer haben.

Dr. Philipp Kanschik: Ja, dem kann ich nur zustimmen. Ich erwarte auch, dass grofiere Maklerhduser
ihren Kunden noch einmal ganz andere Méglichkeiten bieten werden als die, die wir bislang kennen.
Stichwort Omnikanal, automatisierter Jahrescheck fiir die Kunden, Schadenregulierung in Echtzeit.

Dr. Philipp Kanschik ist Geschiftsfiihrer von Policen Direkt und dort verantwortlich fiir Technologie-
entwicklung und Maklernachfolge.

Wie viele Makler wird es 2030 iiberhaupt noch geben?

Dr. Kanschik: Ich rechne nur noch mit maximal 10.000. Heute sind es ca. 46.000.

Grimm: Ganz so dramatisch diirfte es aus meiner Sicht nicht werden. Auf der einen Seite diirften viele
Verwaltungssysteme und Plattformen deutlich leistungsfahiger werden und zudem wird es vermutlich
auch einen Zustrom aus der AusschlieSlichkeit geben. Es werden jedoch definitiv weniger als heute sein.

Wovon hingt es ab, welches Nachfolgemodell fiir einen Makler optimal ist?

Andreas Grimm
Resultate Institut fiir Unternehmensanalysen und Bewertungverfahren GmbH

Grimm: Da gibt es viele Faktoren. Die zentrale Frage ist, was der Makler personlich fiir Prioritéten setzt.
Will er beispielsweise sein Lebenswerk erhalten oder will er einen maximalen Kaufpreis erzielen. Nicht
alle Ziele lassen sich gleichzeitig erreichen. Weitere Aspekte sind die Grofle und der rechtliche Status,
aber auch die eigene personliche Ruhestandsplanung und Familiensituation. Ebenfalls wichtig sind die
Kundenstruktur und die geografische Verteilung. Insgesamt ist die Nachfolgeplanung sehr individuell.
Dr. Kanschik: Aus unserer Erfahrung kdnnen wir sagen, dass sich Verrentungsmodelle fiir Makler mit
max. 3-5 Mitarbeitern und mit Fokus auf Privatkunden und kleinere Gewerbekunden am besten eige-
nen. Bei grofieren Maklern mit klarem Fokus auf Gewerbekunden bietet sich eher ein Share Deal an, d.
h. ein Unternehmensverkauf. Das heif3t nicht, dass individuelle Faktoren keine Rolle spielen — wir ver-
suchen uns als Anbieter fiir Nachfolgelosungen flexibel auf besondere Anforderungen einzustellen.

Bei welchen Themen besteht der grofite Beratungsbedarf?

Grimm: Mit vielen fiir Nachfolge relevanten Themen haben Makler vor ihrem Ruhestand nie zu tun
gehabt und unterschitzen den Zeitbedarf und die Themenvielfalt. Sie hitten oftmals gerne eine einfa-
che, schnelle Losung - doch allein das Feld méglicher Kdufer und denkbarer Kaufmodelle ist riesig. Es
gab noch nie so viele potenzielle Kaufer wie aktuell. Es ist komplex herauszufinden, welcher Kdufer am
besten zum eigenen Kundenbestand passt. Wir arbeiten mit einer grof3en Anzahl an relevanten und pro-
fessionellen Akteuren im Markt zusammen und haben daher nicht nur einen guten Uberblick, sondern
konnen alle deren Kaufmodelle fiir den Makler miteinander vergleichen, damit er wirklich die richtige
Wahl trifft.



Auch mit Policen Direkt?

Grimm: In der Tat. Wir haben auch verschiedene Kauf- und Rentenmodelle von Policen Direkt integriert.
Bei Resultate Select konnen wir etwas, was ein Makler selbst nicht kann: Wir kdnnen seinen Bestand vir-
tuell an alle Anbieter gleichzeitig verkaufen und gucken, was bei welchem Anbieter voraussichtlich raus-
kommt. Eine bessere Entscheidungsbasis kann ein Makler eigentlich nicht haben.

Dr. Kanschik: Wir kooperieren mittlerweile mit einer grofien Bandbreite an Vertrieben, Pools, Verbanden
und auch Beratern. Unser wichtigstes Kriterium ist stets die Professionalitdt, die beim Resultate-Institut
gegeben ist.

In der Nachfolge-Beratung erleben wir, dass Vertrauen oft das entscheidende Thema ist. Sind meine Kun-
den bei meinem Nachfolger gut aufgehoben? Geht der Deal finanziell sauber {iber die Bithne? Fiir diese
Fragen nehmen wir uns in Gespriachen mit Interessenten viel Zeit. In manchen Fillen kommen wir dann
auch zum Ergebnis, dass es nicht passt.

Was mochten Sie Maklern zum Abschluss mit auf den Weg geben?

Dr. Kanschik: Auch dieses Jahr haben wir bereits einige Bestdnde von verstorbenen oder schwer erkrank-
ten Maklern iibernommen. Ich kann Thnen nur raten: warten Sie nicht! In vielen Féllen dndert sich der
Gesundheitszustand sehr plétzlich und dann muss auf einmal alles ganz schnell gehen.

Grimm: Denken Sie nicht, dass Sie alles allein stemmen konnen. Professioneller Rat ist entscheidend, um
eine gute Nachfolgelosung zu finden. Nutzen Sie die Informationsangebote unbedingt rechtzeitig und vor
allem bevor Sie handeln, denn Thr Unternehmen kénnen Sie nur einmal verkaufen. Fehler konnen Sie in
der Regel nicht mehr korrigieren.






Die Unternehmensnachfolge im Vermittlerbetrieb ist angesichts der alternden Maklerschaft ein strategi-
sches Thema. Vor fiinf Jahren hielten es nur 25 Prozent Makler und Mehrfachagenten fiir relevant, heute
sind es bereits 64 Prozent und in fiinf Jahren sehen 83 Prozent die Relevanz. Dies ergab die Marktstudie
»Irends IV/2021“ der BBG Betriebsberatung, an deren Online-Befragung sich bis Anfang Oktober knapp
400 Makler und Mehrfachagenten mit einem Durchschnittsalter von 55 Jahren beteiligt hatten.

Bezogen auf das eigene Unternehmen féllt die Einschatzung der Makler erniichternder aus. Gerade ein-
mal 30 Prozent halten die Unternehmensnachfolge im Moment fiir wichtig. Auch in fiinf Jahren bleibt die
Relevanz des Themas fiir den eigen Betrieb noch knapp unter 50 Prozent. Damit hoften sie offenbar auf
wundersame Bestandsiibertragung oder gehen von Berufstdtigkeit auch im Rentenalter aus.

Viele haben erste Uberlegungen zur Nachfolge angestellt

Immerhin hat sich Mehrheit der Befragten (62 Prozent) mit dem Thema Unternehmensnachfolge schon
beschaftigt. Von diesen knapp zwei Dritteln der Makler haben 48 Prozent allerdings nur erste Uberlegun-
gen angestellt. Lediglich bei 29 Prozent steht der Plan ihrer Unternehmensnachfolge bereits, knapp zehn
Prozent haben die Unternehmensnachfolge bereits vollzogen.



Risiken beim Auslaufen des Bestandes

Bei den Maklern, die sich noch nicht mit der Nachfolgeregelung befasst haben, geben 64 Prozent als
Grund an, dass bis zum Berufsausstieg noch zu viel Zeit sei. Knapp 13 Prozent wollen den Bestand ein-
fach auslaufen lassen (46 Prozent setzen dafiir zehn Jahre Zeitspanne an). Das konnte sich rachen: Wer als
Makler seinen Bestand im Rentenalter unbetreut auslaufen lasst und nur auf Anfrage berit, verliert nicht
nur Kunden und damit Bestandscourtage, sondern lauft auch Gefahr, wegen Nichtberatung bei wichtigen
Anlidssen in die Haftung fiir Schadenersatz genommen zu werden.

Als bevorzugtes Modell geben 39 Prozent einen Bestandskauf (Asset Deal) an, gefolgt von einer Verren-
tung (36 Prozent) und der Abgabe der operativen Geschéftsfithrung an Kinder (25 Prozent). Die Bereit-
schaft, auf einen Kaufpreis zugunsten einer langfristigen variablen Maklerrente zu verzichten, ist bei fast
61 Prozent der Befragten vorhanden.

Nachfolger muss Reputation schiitzen

Fiir vier von fiinf Maklern ist es bei einem Verkauf der eigenen Firma wichtig, dass der Kéaufer nach der
Ubernahme ihre Reputation schiitzt, also zum Beispiel nicht die bisherige Beratungsleistung bei Kunden
und Kooperationspartnern kritisiert. Zudem sollte der Kéufer sympathisch sein (72 Prozent) und die Kun-
den auch kiinftig persénlich vor Ort betreuen (71 Prozent) - Mehrfachnennungen erlaubt.

Am ehesten kdnnen sich Makler als ihren Nachfolger einen Kollegen aus dem eigenen Netzwerk vorstel-
len, sagen 52 Prozent. Ebenfalls hoch im Kurs stehen Maklerkollegen aus der eigenen Region (51 Prozent)
sowie aus dem Maklerverbund beziehungsweise Pool (47 Prozent). Als Vorarbeiten zur Regelung einer
Unternehmensnachfolge finden Makler es am wichtigsten, Bestand und Unternehmen zu bewerten, sagen
28 Prozent. Ahnlich wichtig wird die Aktualisierung der Maklervertrige und Datenschutzvereinbarungen
empfunden (25,7 Prozent).

Professionelle Bestandskaufer kaum bekannt

Konkrete professionelle Bestandskaufer sind zwischen 38 Prozent (Blau Direkt) und 83 Prozent (KAV) der
Makler unbekannt. Gleichwohl finden Makler, die gut informiert sind, Kaufmodelle zum Teil sehr lukrativ,
etwa von Policen Direkt (sagen 27,8 Prozent), SDV (25 Prozent) und Blau Direkt (23,8 Prozent).

Als Dienstleister im Bereich Unternehmensnachfolge werden insbesondere wahrgenommen: Andreas
Grimm (33 Prozent), Dr. Adams & Associates (23 Prozent), Peter Schmidt (19 Prozent), der Makler-Nach-
folge-Club (17 Prozent) sowie der Marktplatz ,,Bestand und Nachfolge® (15 Prozent), wobei wieder Mehr-
fachnennungen moglich waren. Schmidt erwartet zwischen 2023 und 2027 die Spitze der Nachfolgen in
Maklerbetrieben, sagte er kiirzlich gegeniiber procontra.

Die Studie bestitigt viele aktuelle Bewertungen und die Notwendigkeit weiterer Beratungsangebote. ,,Die
courtagepflichtige Bestandsiibertragung ist im rechtlichen Sinne eine Ubertragung von Forderungen®,
erinnert Sascha Korinth, verantwortlich fiir Bestandsiibertragung bei Blau Direkt. Die Zustimmung des
Kunden sei zwingend erforderlich. Wichtige Hilfen zur Bestandsiibertragung hat er in dem Kompendium
,Die BU-Fibel“ zusammengefasst.



Versicherungsbote: Wie ernst ist die Lage der Versicherungsmakler?

Viele Vermittler planen gerade ihren Ruhestand und interessieren sich fiir ein relativ neues Modell: Statt
einer Einmalzahlung kénnen Makler ihre Courtage als Rente erhalten. Welche Anbieter iiberzeugen mit
ihren Angeboten?

Zwei Drittel der Versicherungsmakler sind élter als 50 Jahre — aber nur jeder Zweite hat schon eine Nach-
folgeregelung getroffen. Diejenigen, die sich um die Vorsorge ihrer Klienten kiimmern, sorgen somit selbst
zu wenig und zu spit vor. Vielleicht fillt einigen die Entscheidung zwischen Verkauf, Ubergabe oder Mak-
lerrente einfach zu schwer. Letztere Form der Nachfolge wird iiberwiegend von Maklerpools angeboten
und diese wiinschen sich eher Sachbestande von Privatkunden und weniger Maklerfirmen als GmbH oder
Gewerbebestinde.



Neben der Gesellschaftsform der Firma, Umfang und Zusammensetzung des Bestands steuerlicher Szena-
rien sollten Makler iiber die zukiinftige Betreuungsart der Kunden nach der Ubergabe nachdenken. Fiir
viele Makler kommt es namlich nicht infrage, dass ihr Bestand nur noch online betreut wird. Viele wei-
sen ndmlich hoch dotierte PKV-Vertrage von Kunden auf, die eine personliche Betreuung gewohnt sind.
Deswegen wollen Makler, dass das iibernehmende Unternehmen noch in 30 Jahren am Markt existiert,
professionell arbeitet und breit aufgestellt ist. Wir haben vier davon gefragt, was das Besondere an ihrem
Rentenmodell ist.

Blaudirekt wirbt mit der simplr Maklerrente

Bei der simplr Maklerrente tibertrdgt der Makler seinen Bestand und Blaudirekt zahlt die ersten fiinf Jahre
100%, danach 90% der Courtage weiter aus und das, solange der Makler lebt. Alternativ dazu kann der
Makler die Rente vererben. Bei dieser Variante erhélt er von Anfang an 90% der Courtage, stirbt er, wird
die Rente auf eine bezugsberechtigte Person iibertragen und fiir maximal weitere 30 Jahre bezahlt. Vom
Anbieter heif3t es selbst: ,Wir begleiten den Makler bei jedem Schritt, sodass die Rente maximal hoch

ist. Besteht noch gentigend Zeit bis zum Ruhestand, stellen wir dem Makler ein Konzept zur Verfiigung,
welches den Bestand maximal ausbaut und die Rente dadurch massiv erh6éht. Durch unser Kundenbetreu-
ungs-Center Tjara, erhalten die Kunden einen Top-Service, sowohl digital als auch personlich. Dadurch
ist ein langer Erhalt des Bestandes und somit ein langer Bezug der Rente gewidhrleistet. Werden bestehen-
de Vertrage optimiert oder umgedeckt, bleiben sie der Maklerrente immer zugeordnet. Somit besteht die
maximale Sicherheit fiir den Makler.”

Maklergarantierente vom Erfinder des Modells, der SDV

Als Erfinder der Maklerrente bezeichnet sich die SDV AG, diese Form der Altersvorsorge hat das Unter-
nehmen 2015 ins Leben gerufen. ,, In Sachen Maklerrente haben wir fiir jeden das richtige Angebot, denn
seit Neuestem wird unser Portfolio neben der Maklergarantierente durch die neue MaklerrenteMAXX
erweitert®, erklart der Anbieter. Wird ein Unternehmen tiber die Garantierente von SDV verkauft, gibt es
einen festen Betrag in Form monatlicher Zahlungen, dhnlich wie bei einem klassischen Unternehmensver-
kauf. Neben diesem fixierten Betrag, gibt es zusatzlich Leistungen, von denen der Makler und seine Hin-
terbliebenen lebenslang partizipieren. Garantie kostet laut SDV aber Performance. ,,Genau diese schafft
aber die Sicherheit, die sonst niemand am Markt bieten kann. Um den Weg in den Ruhestand so einfach
wie moglich zu bestreiten, sind wir aus unserer Sicht der Anbieter mit dem solidesten Background, der
besten Expertise, der meisten Erfahrung und der grofitmoglichen Transparenz am Markt®, betont SDV.

Policen Direkt will bei Konditionen, Service und Beratungsqualitdt punkten

Die Lebensrente von Policen Direkt ist laut Unternehmensangaben das meistgewédhlte Modell der Mak-
lernachfolge. Drei Griinde fiithrt Policen Direkt auf. Zum einen die guten Konditionen: Dabei erhalten
Makler lebenslang 90% ihrer Courtageeinnahmen als Lebensrente. Im Todesfall erhélt ein Hinterbliebener
des Maklers die Rente. Bei Verzicht auf den Hinterbliebenenschutz gibt es in den ersten 5 Jahren 100%.
Fiir Makler, die vor dem Ruhestand noch einige Jahre weitermachen wollen, gibt es mit der ,,Maklerpart-
nerschaft“ ein Ubergangsmodell.

Beim zweiten Punkt geht es um den Service. Das Unternehmen schreibt: ,,Je besser die Bestandsiibertra-
gung funktioniert, desto mehr Rente erhalten unsere Makler. Anders als die meisten Bestandskaufer fithrt
Policen Direkt daher die Bestandsiibertragung selbst durch und tibernimmt alle Kosten. Dies umfasst auch
den Versand von Kundenanschreiben und den Kontakt mit den Gesellschaften. Bei keinem anderen An-
bieter erhalten Verkaufer einen derart umfassenden kostenlosen Service.”

Der dritte Aspekt betriftt die Beratungsqualitat: Hierbei sagt Policen Direkt, dass man als Versicherungs-
makler die Betreuung der Kunden vollstdndig selbst iibernehme und dabei einen hybriden Beratungs-
ansatz verfolge. ,,Alle Kunden kénnen online ihre Vertrige einsehen, Schiden melden und selbst Be-
rechnungen durchfithren - aber auch jederzeit unsere Kundenberater personlich per Telefon oder Video
erreichen.” Autor: VW-Redaktion



Nachhaltigkeitsaffine Makler vermitteln einer aktuellen Umfrage zufolge bereits heute mehr nachhaltige
Produkte an ihren Kundenkreis, der iiberwiegend ebenfalls sehr an der Thematik interessiert ist, als nicht-
affine Makler. Aufierdem haben sie sich mehr rund um die Nachhaltigkeit weitergebildet als ihre nicht-af-
finen Kollegen.

Am Trendthema ,,Nachhaltigkeit® kommt in der Finanz- und Versicherungsbranche inzwischen niemand
mehr vorbei. Und dies gilt nicht erst seit der Offenlegungsverordnung, die am 10.03.2021 in Kraft getre-
ten ist und auch Finanzberater und Versicherungsvermittler mit mehr als drei Mitarbeitern betrifft, die in
diesem Segment tétig sind.

ESG-Kriterien gewinnen auch in der Bevolkerung immer mehr an Bedeutung. Insgesamt zwei Drittel

der Bevolkerung im Alter von 16 bis 70 Jahren wiirden grundsatzlich eher einem Versicherer den Vorzug
geben, der fiir Nachhaltigkeit steht, so die Nachhaltigkeitsstudie 2020 der Forschungsgruppe g/d/p. Inwie-
weit das Thema Nachhaltigkeit auch in den Kopfen und im Arbeitsalltag der Versicherungsmakler ange-
kommen ist, hat die Forschungsgruppe in einer eigenen Maklerumfrage beleuchtet.

Nachhaltigkeitsaffine Makler vor allem in Leben/Rente, Investment/Fonds und Kranken

Demnach hat iiber die Hilfte der befragten Vermittler verstarkt Interesse an der Nachhaltigkeitsthematik,
ist also nachhaltigkeitsaffin. Die Forschungsgruppe hat in Kooperation mit MRTK Marketing Research
Team Kieseler in Telefonbefragungen nachgehakt, worin sich die affinen von den nicht-affinen Maklern
konkret unterscheiden. Die Ergebnisse: Nachhaltigkeitsaffine Makler sind eher in den Spartenschwer-
punkten Leben/Rente, Investment/Fonds und Kranken zu finden. Uber die Hilfte der nachhaltigkeits-
affinen Makler vermittelt bereits jetzt haufiger nachhaltige Versicherungsprodukte und Kapitalanlagen.
Auferdem hat die Mehrheit der affinen Makler im letzten halben Jahr an durchschnittlich vier Schulungen
zum Thema Nachhaltigkeit teilgenommen. Bei den nicht-nachhaltigkeitsaffinen Maklern war es im selben
Zeitraum durchschnittlich nur eine Schulung rund um diese Thematik.

Kundenkreis der nachhaltigkeitsaffinen Makler ist selbst sehr am Thema interessiert

Aber auch was ihren Kundenkreis bzw. die Sicht auf ihre Kunden betriftt, gibt es der Umfrage zufolge
deutliche Unterschiede zwischen den affinen und den nicht-affinen Maklern: Knapp zwei Drittel der nach-
haltigkeitsaffinen Makler sehen das Nachhaltigkeitsinteresse auch bei ihren Kunden. Von den nicht-affinen
Maklern ist demgegeniiber lediglich ein knappes Viertel der Meinung, nachhaltige Versicherungsprodukte
und Kapitalanlagen seien fiir ihren Kundenkreis sehr oder eher interessant. Und: unter den nachhaltig-
keitsaffinen Maklern hat {iber ein Drittel jiingst ein Ansteigen des Interesses der eigenen Kunden an nach-
haltigen Produkten wahrgenommen. Bei den nicht-affinen Maklern haben hingegen nur 6% diese Beob-
achtung gemacht.



Kunden schitzen nachhaltige Produkte teurer ein

Uber die Hilfte der Makler insgesamt ist der Ansicht, dass ihre Kunden nachhaltige Versicherungsproduk-
te und Fonds teurer einschitzen als herkdommliche Produkte. Aber nahezu zwei Fiinftel der nachhaltig-
keitsaffinen Makler gibt an, dass ihr Kundenkreis auch bereit sei, fiir nachhaltige Produkte mehr Geld zu
bezahlen. Von den nicht-affinen Maklern kann das nur ein knappes Fiinftel sagen.

Maklermeinung: Versicherer sollten sich nachhaltig positionieren

Unabhidngig von der eigenen Arbeitseinstellung und dem eigenen Kundenkreis halt die iiberwiegende
Mehrheit aller befragten Makler eine nachhaltige Positionierung der Versicherungsunternehmen fiir sehr
oder eher wichtig. Wie nachhaltig sich die einzelnen Unternehmen 2021 aus Maklersicht positionieren,
soll daher unter anderem Gegenstand einer neuen Auflage der MRTK-Studie ,,Nachhaltige Versicherun-
gen und Investments im Maklermarkt 2021 sein, die laut den Studienautoren im Sommer erhoben wird.
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Mit drei Fragen zur
Maklernachfolge

Zwei Drittel der Makler im Rentenalter haben laut Policen Direkt Maklerbarometer noch

keinen Nachfolger und angesichts der Corona-Krise verharren gerade Einzelmakler mit-
unter in Schockstarre. Umso wichtiger ist es, sich rechtzeitig um seinen Ruhestand zu
kiimmern. Manch einem fehlt gerade aber auch eine Lésung fiir einen aktiven Ubergang.

Ein Beitrag von Dr. Philipp Kanschik

Tendenziell gehen die Preise fir Mak-
lerbestande zurlck, Corona verstarkt
diesen Trend. In einer aktuellen Ver-
offentlichung sieht auch der BVK im
Schnitt Kaufpreise von maximal 1 bis 2
Jahrescourtagen. Doch Experten und
Bestandskaufer sind sich einig: Gut ge-
pflegte Bestande erzielen deutlich mehr
und werden langfristig auch sehr gut
nachgefragt. Welche Fragen sich Mak-
ler stellen sollten, um die optimale Nach-
folge zu finden, lesen Sie im Folgenden:

1) Wie bekomme ich den
besten Preis fiir mein
Lebenswerk?

Am Ende einer langen Berufslaufbahn
geht es darum, ein auskdmmliches Le-
ben mit seinem Lebenswerk finanzieren
zu konnen. Gerade fiir Einzelmakler ist
es aber die groBte Herausforderung,
den geeigneten Nachfolger zu finden.
Ist keine Abldsung in Sicht, bleibt nur
der Verkauf. Hier gibt es unterschied-
liche Moglichkeiten: Beim Share Deal
erwirbt ein Kaufer die Anteile des bis-
herigen Eigentlimers. Hier wechselt
also das gesamte Maklerunternehmen

inklusive aller Rechte und Pflichten,
Mitarbeiter, Anlagevermdgen und sogar
Schulden den Besitzer. Beim Asset Deal
geht es lediglich um bestimmte Vermo-
genswerte, im Fall des Versicherungs-
maklers ist das der Kundenbestand.
Der Bestandsverkauf ist die einzig
relevante Nachfolgelosung fur sehr
viele Versicherungsmakler, gerade auch
weil sie abseits der Metropolregionen
keine oder nur schlechte Angebote er-
halten. Gerade fiir solche Unternehmen

bedeutet der Bestandsverkauf im All-
gemeinen und das Rentenmodell im
Speziellen einen Quantensprung bei
der Bewertung und damit in der Regel
ein Vielfaches des Verkaufspreises, den
diese Makler bis dato erzielen konnten.
Denn ein Unternehmensverkauf ist mit
nicht unerheblichem finanziellen und
blrokratischem Aufwand verbunden.
Der lohnt sich in aller Regel erst ab einer
jahrlichen Courtage von 100.000 Euro.

Wie sich Share- und Asset Deal voneinander unterscheiden

Share Deal

Das gesamte Unternehmen
wechselt den Eigentlimer

Nur flir Personen- und
Kapitalgesellschaften

Jahreslberschuss ist die
wichtigste Kennzahl

Asset Deal

Nur der Bestand wird verkauft

Unabhéngig von der Gesellschaftsform

Jahresbestandsprovision ist
die wichtigste Kennzahl
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Preisliche Einordnung von Share-
und Asset Deal

Bei einem Jahresgewinn von 30.000
Euro kdnnte ein Makler sein komplettes
Unternehmen mit einem Share Deal fiir
120.000 bis 210.000 Euro verkaufen, je
nach Verhandlungsgeschick, Zustand
des Unternehmens und abhangig davon,
ob es liberhaupt einen Interessenten gibt.

Entscheidet er sich beim Asset Deal
far ein Rentenmodell mit Hinterblie-
benenschutz - seine Erben erhalten
im Todesfall bis zu 30 Jahre lang die
Rentenzahlungen - kann der Versiche-
rungsmakler mit einer Jahrescourtage
von 80.000 Euro mit knapp 500.000
Euro bereits in den ersten zehn Jahren
rechnen. Bendtigt er das Geld sofort,
weil er zum Beginn des Ruhestands
beispielsweise eine Immobilie erwer-
ben will, wird er rund 160.000 Euro fir
seinen Bestand bekommen.

2) Woran erkenne ich einen
solventen Kaufer?

Es spielt keine Rolle, ob ein Versiche-
rungsmakler den Verkauf per Share-
oder Asset Deal anstrebt: der Kaufer
sollte serids, vertrauenswirdig und
solvent sein. Wer sein Unternehmen
verkauft, will wissen, ob das Unterneh-
men auch weiterexistiert und ob die
Mitarbeiter auch in Zukunft weiter be-
schaftigt sind. Zentral ist bei regionaler
Kundschaft auch die Frage, ob die Be-
treuung durch den neuen Besitzer auch
weiter gewahrleistet ist - man begeg-
net sich schlieBlich auf der StraBe, im
Verein oder in der Kneipe.

Das gilt ebenfalls flir den Asset Deal.
Bestandsverkaufer sollten einen Kaufer
auswahlen, der bereits Erfahrung mit
dem Thema hat und die Bestandstiber-
tragung auch operativ umsetzt.
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Worauf Makler beim potenziellen Bestandskéaufer achten sollten

Historie

Nachfolgemodelle

Insolvenzschutz

Manch ein Versicherungsmakler
flhlt sich allein gelassen, wenn er eine
Anleitung ausgehandigt bekommt, mit
der er selbst die Bestandsiibertragung
bei seinen Versicherern vornehmen
muss. Verkaufer sollten deshalb auch
priifen, ob fiir die Ubertragung Gebiih-
ren verlangt werden. Wichtig ist eine
umfassende Erfahrung des Kaufers
auch in Fragen des Datenschutzes. Die
DSGVO spielt auch hier eine wichtige
Rolle. Ein zuverlassiger Kaufer ist daran
zu erkennen, wie lange er bereits am
Markt ist. Idealerweise ist er auch selbst
Versicherungsmakler und betreut kiinf-
tig die Kunden selbst. Das senkt die
Wahrscheinlichkeit von Umdeckungen.
Vorsicht bei Rentenanbietern, die Ga-
rantien anbieten. Vermutlich sind diese
im Kleingedruckten des Kaufvertrages
irgendwo aufgeweicht oder die Rente
fallt von Beginn an deutlich geringer
aus. Wie bei allen finanziellen Ent-
scheidungen gilt auch hier: Garantien
kosten Rendite. Das kann man leicht
beim Vergleich des Asset Deals gegen
fixen Kaufpreis mit dem Rentenmodell
erkennen.

Ein direkter Besuch vor Ort beim
potenziellen Nachfolger kann dartber
hinaus Vertrauen schaffen.

Geschaftsmodell

Betreuung der Kunden

Vertragsinhalte

Eindruck vor Ort

Wer ibernimmt die
Bestandsubertragung

Kosten

3) Soll ich meinen Bestand
nicht einfach
auslaufen lassen?

Makler-Run-offs werden derzeit wieder
wahrscheinlicher. Das ist ein weiteres
Ergebnis unseres Maklerbarometers.
Es ist ein besorgniserregender Trend,
dass sich viele damit auch rechtlichen
Risiken aussetzen. Offenbar glauben
altere Einzelmakler aber keine Wahl zu
haben, weil sie zunehmend von Alters-
armut bedroht sind. Das Neugeschaft
fehlt diesen Unternehmern aktuell be-
sonders, weil ihnen auch die Zeit bis
zum Ruhestand fehlt, Bestande ausrei-
chend auszubauen. Wer im Rentenalter
weitermacht, tut das vor allem, weil
keine andere Altersvorsorge vorhan-
den ist.

Das bedeutet mit fortschreitendem
Alter de facto, dass viele Versiche-
rungsmakler die Bestandscourtage
mit einer fortlaufenden Rente gleich-
setzen und Kunden gar nicht oder nur
noch auf Anfrage betreuen. Finanziell
wirft ein solcher Bestands-,Run-off" zu-
nachst auch mehr ab. Bei einem Ver-
sicherungsmakler mit anfanglich noch
80.000 Euro wendet sich das Blatt aber
ziemlich schnell. >
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»Nach fiinf Jahren hat das
Rentenmodell in einer
exemplarischen Rechnung
langst die Vorteile ausge-
spielt. Der Makler erhalt
vor Steuern jahrlich dann
knapp 50.000 Euro. «

Philipp Kanschik, Geschaftsfiihrer
von Policen Direkt

Nach fiinf Jahren hat das Renten-
modell in einer exemplarischen Rech-
nung langst die Vorteile ausgespielt.
Der Makler erhalt vor Steuern jahr-
lich dann knapp 50.000 Euro. Mit dem
Bestands- "Run-off" hat er zum glei-
chen Zeitpunkt hochstens noch rund
35.000 Euro.

Grund daflr: Beim Rentenmodell
bleiben durch laufende Betreuung
wesentlich mehr Kunden und damit
Bestandscourtage erhalten und die
Betriebskosten sind durch eine Ver-
waltungspauschale des Kaufers auf
maximal 500 Euro im Monat gedeckelt.

Neben dem finanziellen Aspekt
sprechen folgende Punkte gegen
einen Makler-"Run-off":

» Makler unterschéatzen, wie viel Arbeit
sie trotzdem weiterhin mit der
Verwaltung des Bestands haben.

» Dazu kommen rechtliche und
finanzielle Risiken aufgrund
von Deckungsliicken. Kann
man dem Versicherungsmakler
nachweisen, dass er seinen
Betreuungspflichten nicht
nachgekommen ist, drohen in
einem solchen Fall Haftungs-
risiken - und bei einem Makler,
der seinen Bestand einfach
auslaufen lasst, dirfte dieser
Nachweis nicht schwerfallen.

» Zu allem Ubel miissen auch Klein-
betriebe die EU-Datenschutzgrund-
verordnung (DSGVO) und die neue
Transparenzverordnung uber die
Erfullung von Nachhaltigkeitszielen
umsetzen, was nicht unerheblichen
Aufwand bedeutet. Bei Nichtbeach-
tung drohen empfindliche Strafen.

» Und wenn es gesundheitlich doch
mal nicht mehr geht, ist niemand da,
der sich um den Bestand kimmern
oder ihn verkaufen konnte. Dass das
ganz schnell gehen kann, wissen
Makler aus ihrem eigenen Umfeld.
Es wird aber gerne ignoriert.

Perspektive fiir den Ubergang

Gerade auch weil 2021 im verscharften
Krisenmodus gestartet ist, fragen sich
aktuell viele Versicherungsmakler, wie
sie ihren Kunden weiter Sicherheit ver-
mitteln konnen. Wer erst in finf Jahren
oder spater in Ruhestand gehen will,
Uberlegt sich derzeit, wie er das Ge-
schaft digital neu aufstellen kann, um

seinen Kunden mit Abstand den best-
moglichen Service bieten zu konnen.
Fir einen durchschnittlich aufgestellten
Versicherungsmakler bedeutet die Digi-
talisierung des Maklerbliiros erhebliche
Investitionen und Mehraufwand. Wer
kann sich schon personlich um Lizenz-
gebuhren fiir Vergleichsrechner, Server,
MVP, um Kosten flir Website oder Kun-
denportal kimmern, ohne dass das
Tagesgeschaft massiv darunter leidet?
Hier verbindet das Modell einer
Partnerschaft mit einem starken Ver-
bund die Vorteile der Bestandsverren-
tung mit der Moglichkeit, noch einige
Jahre unabhangig weiterzuarbeiten. Der
spatere Bestandskaufer und Nachfolger
unterstutzt bei der Digitalisierung und
im Back-Office. So kdnnen sich Mak-
ler auch im Krankheitsfall sicher sein,
dass beispielsweise weiter Antrage und
Schadenmeldungen bearbeitet wer-
den. Auf diese Weise geht der Bestand
auch im Todesfall oder bei Berufsun-
fahigkeit nicht verloren, sondern wird
automatisch zu den ausgehandelten
Konditionen verrentet. f!

Weitere Informationen:
https://maklerpartnerschaft.de

Policen Direkt
Versicherungsvermittiung GmbH
maklerkauf@policendirekt.de
www.maklerkauf.de
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mrsicherungsbote Suchen a

Mews » Schwerpunkt = Dienste » Vergleichsrechner + Uber uns » Kontakt Fachmagazin = Newsletter Branchenzahlen «

Versicherungsbote: Wie ernst ist die Lage der Versicherungsmakler?

fstratios Bezas: Dass drei Viertel der Versicherungsmakler ihre Nachfolge nicht geregelt haben, ist ein Be-
fund unseres Maklerbarometers tiber alle Altersgruppen hinweg. Aber mehr als 60 Prozent der Makler im
Rentenalter sehen sich gezwungen, noch langer weiterzumachen. Manch einer sieht den Preis angesichts
COVID-19 im Keller. In der Regel ist der Bestand die einzige Altersvorsorge. Attraktive Angebote fiir
einen Unternehmensverkauf sind gerade fiir Einzelmakler selten und der Bestandsverkauf gegen fixe Zah-
lung bringt maximal nur das zwei- bis zweieinhalbfache der Jahrescourtage. Stellen Sie sich vor, ein Makler
mit einer Jahrescourtage von 75.000 Euro miisste den Rest seines Lebens mit weniger als 200.000 Euro
bestreiten. Das reicht selbst dem Sparsamsten nur ein paar Jahre. Manch einer scheut auch Rentenmodelle,
weil er fiirchtet, sein Nachfolger kann die versprochenen Zahlungen tiber lingere Frist nicht leisten.



Das ist doch durchaus nachvollziehbar, oder?

Garantien kann keiner geben. Dabei hat ein Rentenmodell meist schon nach weniger als 5 Jahren seine
finanziellen Vorteile ausgespielt. Als Makler muss man aber darauf vertrauen kdnnen, dass es den Nachfol-
ger im Idealfall in 30 Jahren noch gibt - schliefflich geht es auch um Zahlungen an die Ehefrau und Hin-
terbliebene. Deshalb bietet es sich an, auf einen Partner zu setzen, der breit aufgestellt ist und Erfahrung
im Geschift hat. Wer sich also seinen potenziellen Nachfolger direkt vor Ort anschaut, sieht besser, worauf
er sich einldsst. Es gibt mittlerweile Partnermodelle, mit denen sich weitgehend flexibel der Einstieg in den
Ausstieg gestalten lésst.

Wie also sieht der perfekte Ubergang in den Ruhestand aus?

Wenn einer noch 5 Jahre Zeit hat, kann er als Maklerpartner bei uns beispielsweise jetzt seine digitale Ver-
triebspower erhohen und trotzdem schon Sicherheit fiir den Ernstfall schaffen. Er bekommt technischen
Support und Unterstiitzung im Back-Office, um quasi im Endspurt seine Courtage und damit die Rente
noch deutlich zu erhéhen. Die aktuellen Kontaktbeschrankungen zeigen, wie wichtig es ist, seinen Kunden
mit Abstand den besten Service zu geben - also méglichst auch auf digitalen Kanilen. Die Nachfrage nach
diesem Modell ist bei uns in den letzten Monaten rasant gestiegen.

Fiir andere Makler ist das moglicherweise keine Option. Er hat vielleicht schon einen festen Termin, eine
Finca auf Mallorca im Auge und bendtigt eine héhere Summe fiir die Anzahlung. Schliefllich gibt es Mak-
ler, die regional verwurzelt sind und Wert darauflegen, das Maklerunternehmen am Standort zu erhalten.
Im digitalen Workshop am Dienstag 19.01. zeige ich mit Versicherungsmakler Ralf Ludwig auf, welche
Moglichkeiten es fiir den Maklerruhestand gibt.
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