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Verkaufen oder verrenten —
das ist hier die Frage

Bestandsverkauf oder Maklerrente — keine einfache Entscheidung fiir Makler, die
demnachst in Ruhestand gehen wollen. Beide Modelle haben Vor- und Nachteile.
Was Uberwiegt, hangt vor allem vom Bestand des Maklers ab.

Die Ausgangslage hat sich in

den vergangenen Monaten

weiter zugespitzt. Drei Viertel
der iber 60-jihrigen Versicherungsmak-
ler geben an, ihre Nachfolge noch nicht
geregelt zu haben, so das Maklerbarome-
ter des Versicherungsmaklers Policen Di-
rekt. Bestitigt wird dies durch das 16.
Vermittlerbarometer des AfW - Bundes-
verbands Finanzdienstleistung e. V.
Demnach sind zwei Drittel der Vermit-
telnden bereits {iber 50 Jahre alt, und je-
der dritte Vermittler plant, seine Titig-
keit innerhalb der niichsten 15 Jahre ein-
zustellen. Die Ass-Compact Studienreihe
Trends vom Juli 2024 hat ergeben, dass
die Makler das angestrebte Ausstiegsal-
ter von rund 67 Jahren anstreben.

Experten erwarten, dass die Anzahl
der Makler, die eine Nachfolgelbsung su-
chen, weiter steigen wird. Innerhalb der
nichsten acht bis neun Jahre wird jeder
Zweite entsprechende Pline fiir die ei-
gene Unternehmensnachfolge konkreti-
sieren, meint der AfW. In 20 Jahren wird
bereits die Hilfte der aktuellen Vermitt-
lerschaft im Ruhestand sein. Der Markt
steht also mittelfristig vor einer erhebli-
chen Konsolidierung.

Studien zeigen, dass der hidufigste
Grund fiir das Scheitern einer Verkaufs-
verhandlung {iberzogene Preisvorstellun-
gen der Makler zum eigenen Unternehmen
oder Bestand sind. Deshalb ist es fiir Mak-
ler unumginglich, vor dem Verkauf oder
der Verrentung zunichst ihre Hausaufga-
ben im eigenen Unternehmen zu machen,
um attraktiv fiir einen Kdufer zu sein. Wer
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sein Auto verkaufen will, wird es ebenfalls
nicht verschmutzt und ohne TUV-Stempel
auf den Markt anbieten. In diesem Fall
heifit das: Ein gut aufgestellter Maklerbe-
trieb ist digital organisiert. Kundenver-
triige sind in einer digitalen Kundenver-
waltung entsprechend auf Knopfdruck ab-
rufbar, Dazu gehéren ein ausnahmslos ge-
nutztes Maklerverwaltungsprogramm
und auch an aktuelle Gesetze angepasste
Maklervertrige mit allen (!) Kunden -
ohne Ausnahme. Wichtig ist auch eine Do-
kumentation der Unternehmensprozesse.
Zudem sollten Informationen iber die
Kundenstruktur, Courtageumsiitze, Stor-
noquoten inklusive aktueller Bilanzen und
Steuerunterlagen vorliegen (sieche VM
5/2024). Bevor es an den Verkauf geht, ist
eine professionelle Nachfolgeberatung sehr
zu empfehlen (siche Kasten auf Seite 39),
um Schnellschiisse mit hohen unwieder-
bringlichen Kosten, entgangenen Ertriigen
oder unerwarteten Steuern zu vermeiden.

Einige Makler nahe dem Ruhestands-
alter glauben, so weiterwursteln zu kiénnen
wie bisher, um die Bestandscourtage zu

Kompakt

s Bestandsverkauf oder Maklerrente:
Versicherungsmakler miissen sich
entscheiden.

= Je nach Kundenbestand haben
beide Modelle Vor- und Nachteile.

= Fast alle Maklerpools bieten beide
Modelle an, die héchst unter-
schiedlich ausgestaltet sind.

kassieren, solange es sie noch gibt. Kunden-
betreuung findet nur noch statt, wenn der
Kunde sich meldet oder der Vermittler im
Schadenfall reagieren muss. Das birgt ein
hohes Haftungsrisiko, wenn keine laufende
Bearbeitung der Kunden mehr erfolgt. Ver-
andert sich zum Beispiel die berufliche oder
familidre Situation der Kunden, ist der
Makler verpflichtet, die entsprechenden
Versicherungsvertrige anzupassen. Das
gilt auch, wenn neue Risiken entstehen wie
etwa der Einbau einer Photovoltaikanlage
oder einer Wirmepumpe. Gibt es hier im
Maklervertrag keine Einschrinkungen
und verlassen sich Kunden auf den Makler,
kénnen Schadenfille kompliziert werden,
warnt Berater und Nachfolge-Experte Pe-
ter Schmidt aus Bernau bei Berlin. Dariiber
hinaus sind inaktive Makler hinsichtlich
neuer Produkte und notwendiger Tarifan-
passungen in aller Regel nicht mehr auf
dem neuesten Stand. Das Risiko einer Fehl-
beratung mit allen rechtlichen Konsequen-
zen trigt dann der Makler.

Die Tiicken der Maklerrente

Bei der Maklerrente geht es darum, dass
Makler ihren Versicherungsbestand gegen
Zahlung einer monatlichen Rente verkau-
fen. Errechnet wird die Maklerrente in der
Regel auf der Grundlage der laufenden
Courtageeinnahmen. Der Kiufer iber-
nimmt die Kundenbetreuung, und aus
den laufenden Einnahmen wird eine Um-
satzbeteiligung an den ausgeschiedenen
Makler bezahlt. Die Hohe der Makler-
rente ist jedoch nicht garantiert und hiingt
von der kiinftigen Entwicklung des Be-

www.versicherungsmagazin.de



stands in der Zukunft ab - Bestandsabrieb
eingeschlossen, Inwieweit ein Abrieb und
damit eine verminderte Maklerrente zu
erwarten ist, hingt von der Art des Mak-
lerbestands ab. So sind beispielsweise bei
Sachversicherungen eher geringe Einbu-
fen zu erwarten. Dies diirfte der Grund
dafiir sein, dass einige Maklerrenten-An-
bieter ausschliefilich auf Sachversicherun-
gen setzen. Beim Anbieter Policen Direkt
heifdt es: ,,Je hiher der Anteil von Privat-
kunden mit Sachversicherungen, desto at-
traktiver ist das Renten-Modell fiir beide
Seiten.” Fiir Kfz-Versicherungen gilt dies
allerdings nicht, da diese Kunden als be-
sonders wechselwillig gelten,

Eine Maklerrente ist mit anderen Wor-
ten nichts anderes als ein Bestandsverkauf,
bei dem der Verkiufer auf einen Kaufpreis
verzichtet und stattdessen darauf vertraut,
dass ihn der Ubernehmende zukiinftig an

den Bestandsvergiitungen mit einer pro-
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zentualen Quote beteiligt, so Nachfolgebe-
rater Andreas Grimm aus Miinchen. Dazu
gehort die Hoffnung, dass der Kiufer zah-
lungsfihig bleibt, den Bestand nicht aktiv
umdeckt und dass die Kunden dauerhaft
beim Kiufer bleiben. Makler legen auf je-
den Fall das Schicksal ihrer Rente in fremde
Hinde. Einige Anbieter rechnen héhere
Courtagen und damit héhere Maklerren-
ten vor - aufgrund von stirkerer Markitbe-
arbeitung, Beitragssteigerungen, Versiche-
rungssummen-Anpassungen und , Ries-
tertreppen”. Inwieweit diese tatsichlich ge-
neriert werden kénnen, steht in den Ster-
nen. Makler sollten auf jeden Fall beim
Maklerrenten-Anbieter kliren, wie genau
das Betreuungsmodell aussieht, und sich
fragen, ob diese Betreuungsphilosophie zur
bisherigen passt, rit Nachfolge-Experte
Christian Liith aus Neuenhagen.
#Ginzlich ungeeignet” erachtet Bera-
ter Grimm eine Maklerrente fiir Makler-

Warum sich eine Nachfolgeberatung lohnt

gesellschaften wie GmbHs, UGs oder
auch AGs. Dort fliefle die Rente der Ge-
sellschaft zu und nicht dem Gesellschaf-
ter. Die Gesellschaft miisse auf die resul-
tierenden Gewinne Korperschaftsteuer
und Gewerbesteuer bezahlen. Andersals
ein Einzelmakler habe die GmbH aber
keine Freibetriige und kein progressives
Steuermodell und miisse auf jeden Cent
Gewinn Steuern bezahlen.
Fast alle Maklerpools bieten solche
Modelle an, die hachst unterschiedlich
ausgestaltet sind (siehe Tabelle auf Seite
40). Folgende Unterschiede gibt es:
® Bedingung, dass Makler {iber den An-
bieter Geschift eingereicht haben,
® Bezugsgrifie fiir die Rente (Bestands-
und oder Abschlusscourtagen),

m Berechnungsgrundlage (Versiche-
rung,sspartcn.l’lnveslmenl},

® Hihe und Linge der Garantiezeit der
Rente,

Viele Makler unterschatzen die Komplexitat des Themnas.
Denn es geht umn viele fachibergreifende Themen wie die
Rechtsform eines Unternehmens, Erbrecht oder Steuern,
Externes Know-how ist unabdingbar, wenn es um eine Ver-
handiungs- und Platzierungsstrategie geht. Nachfolge-Ex-
perte Andreas Grimm fdrchtet, dass viele Makler einen Kauf-
wvertrag unterschreiben, ohne sich der konkreten Konse-
quenzen bewusst zu sein. So konnen Produktgeber der
Ubertragung von Maklerbesténden widersprechen, wenn
beispielsweise die Zustimmung der Kunden zur Ubertra-
gung nicht vorliegt. Der Schaden einer solchen Ubertra-
gung kann weit héher sein als die Ersparnis eines externen
Experten. Schliefilich sollte kein Kaufvertrag ohne juristische
Expertise geschlossen werden. Fallstricke kénnen laut
Grimm nachlaufende Haftungen, Stornoriickforderungen
oder Schadensersatzforderungen sein.

Ein weiteres Argument, sich an einen Nachfolge-Experten
zu wenden: Es sei erwiesenermalien in den vergangenen
zwei bis finf Jahren vor dem Ruhestand maglich, den Um-
satz und die Qualitdt des Kundenbestandes so zu erhdhen,
dass der Verkaufserlds eines Maklerbetriebs bis zu 50 Prozent
gesteigert werden kann, klart Unternehmensberater Peter
Schmidt auf,

Auch bei der Bewertung von Versicherungsmaklerbestan-
den konnen externe Berater helfen. Um einen Bestand realis-
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tisch zu bewerten, braucht es Gber bekannte Berechnungs-
methoden hinaus das Wissen Uber die Bewertung qualitati-
ver Merkmale. Die DEMV Deutscher Maklerverbund GmbH
nennt als Beispiele die Altersstruktur des Kundenstamms, die
Loyalitat der Kunden, die Organisation des Unternehmens
und den Grad der Digitalisierung, die Abhangigkeiten von
einzelnen Grolkunden und die Schadenquoten. Schlieflich
weist Schmidt auf diverse Férderprogramme der Bundesre-
gierung, der EU und teilweise auch der Bundeslander hin, die
dber Investitionsbanken und ahnliche ausgereicht werden.
Das Programm Férderung von Untermehmensberatungen
fir KMU® wird durch das Bundesministerium flir Wirtschaft
und Klimaschutz und den Europaischen Sozialfonds Plus
gefordert. Ziele dieser Programme sind Unternehmens- und
Nachfolgeberatungen fir kleine und mittelsténdische Unter-
nehmen (KMU), um die Erfolgsaussichten, die Leistungs- und
Wettbewerbsfahigkeit sowie die Beschaftigungs- und Anpas-
sungsfahigkeit zu starken. Damit konnen sich Makler zu allen
wirtschaftlichen, inanziellen, personellen und crganisatori-
schen Fragen der Unternehmensstrategie und damit auch
der Nachfolge beraten lassen. Die entstehenden Beratungs-
kosten werden durch einen nicht riickzahlbaren Zuschuss
des Bundesamits fir Wirtschaft und Ausfuhrkontrolle (BAFA)
durch die Forderprogramme reduziert,

Weitere Informationen gibt es bei bafade,
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. Ausgewihlte Anbieter von Maklerrenten im Vergleich

Berech-

Bestandscourtage
.. Sachversicherungen
grundlage

bis zu 70 Prozent der laufenden
Hihe Courtagen, individuelle Verein-

barung

30 Prozent der laufenden Cour-
Kosten tagen
Dauer lebenslang

Fiir alle Vermittler ab 60 Jahren:
Bestandscourtagen aus Versicherungs-
und Investmentbestand

Modell 1: 100 % Courtage fir individ.
Ubergangsphase (zwischen & Monaten
und 5 Jahren), danach 90 %

Modell 2: 100 % Courtage fir individu-
elle Ubergangsphase, danach B0 % und
15 Jahre Hinterbliecbenenschutz

194 Euro Servicegebiihr® im Monat in der

Rentenphase, nach der Ubergangsphase
jenach Modell 10 % oder 20 %

lebenslang

Bestandscourtage (alle Sparten), Courtagen bei
LV und KV werden wegen Stornorisiko 5 Jahre ein-
gefroren

Ruhestandsmadell: 100 % Courtage fur 5 Jahre,
danach 90 %

Garantiemodell: 90 % Courtage fir 30 Jahre und
30 Jahre Hinterbliebenenschutz

in der Vorbereitungsphase (Dauer meist 12
Monate) 99 Euro netto pro Monat, danach kosten-
frei.

je nach Modell lebenslang (Rentenmodell) oder im
Garantiemadell lebenslang mit Bezugsrecht fiir
Hinterbliebene (max, 30 Jakre)

Basis sind spartenbezogene,

Berech-
nu:'lus- wiederkehrende Erlése, Bei ho-
gdl hem Neugeschaftsanteil plus
grundiage  ahschlussprovisionen
Hochrechnung der zu erwarten-
den Erlése aus dem Maklerbe-
Héhe stand/individuelles Angebot
Basis ist individuelle Courtage-
hohe
Kosten keine
lebenslang, Hinterbliebenan-
Dauer rente kann individuell geprift

werden

bei Maxpool eingehende Bestands- und

Abschlusscourtage

Maodell planbare Rente: 90 % der Be-
standscourtage + 30 % flr neu abge-
schlossene Abschlusscourtage

Modell chancenorientierte Rente: 70 %
der Bestandscourtage und Hinterbliebe-

nenschutz plus 30 % fiir neu abgeschlos-

sene Abschlusscourtage (AC), 100 %,
wenn Makler selbst noch AC schreibt

keine

lebenslang bel 15-j8hriger Garantiezeit
fur die Hinterbliebenen

Bei Pma eingehende Bestandscourtage (alle Spar-
ten auBer Kfz, hieriber gibt es getonderte Verein-
barungen)

60 % der bisherigen Provisionsregelung bei Pma

keine

lebenslang, nach Ted des Maklers 5 Jahre an Hin-
terbliebene

| Policen Direkt sDv | Wifo

:fl::::‘ Bestandscourtage (Versicherun-
grundiage gen, alle Sparten)
Modell Lebensrente 90: 90 %
Courtage und Hinterbliebenen-
schutz bis zu 30 Jahre nach Tod
Héhe des Verkiufers
Meodell Lebensrente 100: 100 %
Courtage fiiir 5 Jahre ohne Hinter-
bliebenenschutz, danach 90 %
j& nach Bestandsgrofle zwischen
Kosten 99 und 499 Euro pro Monat
Dauer lebenslang

Bestandscourtage

Maklergarantierente, Garantiephase
(7 Jahre): 100 % im ersten Jahr, bis zu

75 % im zweiten Jahr, bis zu 50 % fir das
dritte bis siebte Jahr, danach 40 %

Lebensrente 100: 100 % Courtage fir 5
Jahre, danach 90 %

Lebensrente 90: 20 % Courtage und
Hinterbliebenenschutz

keine Angabe

lebenslang

Bestandscourtage aus den Sparten Komposit und
LV/KV

Passive Maklerrente: 90 % Courtage und 30 Jahre
Hinterbliebenenschutz

Aktive Maklerrente: 70 % Courtage und 30 Jahre
Hinterbliebenenschutz

Aktiv = Aktive Bestandsbetreuung durch angestellte
Kundenberater und Kl-basierte Bestandsbetreuung

keine Angabe

lebenslang

* Diie Servicegebiihr bei BCA enthalt die komplette Obernabme der Fremdbestinde (auch von anderen Poals), Kundenbetrewuung, Anlage und Bestandsfihrung, Datenpflege,
Maklerverwaltungsplattform DIVA, diverse Vergleichsrechner, Urlaubs- und KErankheitsveriretung, Endkunden-App . Inr FinanzCockpit”, rechiliche Unterstitzung, nur eine

miognatliche Abrechnung fir alle Ubertragenen Vertrige,

**Voraussetzung: Makler hat in den vergangenen drei Jahren den Grofitedl seiner Bestande bel Jung, DMS &Cie. gelUhrL

Die Tabelle susgewshiter Maklerrenten-Anbleter ethebt keinen Anspruch auf Vallstandigkeit.

Quelie: Angaben der Anbieter, eigene Recherchen
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® Absicherung der Hinterbliebenen im

Todesfall des Verkiufers,
® Rentenhohe bei Bestandsschwund

und Umdeckung,
® cinmalige und/oder laufende Kosten

des Rentenanbieters,
® Besicherung der Rentenzahlungen,
® Mdaglichkeit der weiteren Mitarbeit
des verkaufenden Maklers und die
B persinliche Betreuung der Kunden
nach dem Verkauf.
Ein wichtiges Thema ist die Einkommen-
stever, Denn bei der Maklerrente spielt das
sonstige zu versteuernde Einkommen eine
grofie Rolle. Wenn Makler etwa private
Renten als Altersvorsorge beziehen, diirf-
ten die jihrlichen Einkiinfie zusammen-
genommen einer erheblichen Besteuerung
unterliegen. Bei der Frage Bestandsver-
kauf oder Maklerrente ist der Nach-
Steuer-Vergleich von auBerordentlicher
Bedeutung.

Es gibt aber auch Maklerbestinde, die
tiir Maklerrenten gut geeignet sind. Das
gelte, wenn der Makler langfristige, im-
mer wiederkehrende Einnahmen habe,
etwa Bestandscourtagen von Sachversi-
cherungen oder lang laufenden privaten
Krankenversicherungen, erliutert Experte
Grimm. Hier konnten sich die Courtagen
tiber die Zeit sogar noch erhhen. Weni-
ger geeignet seien dagegen viele Lebens-
versicherungen. Manche Anbieter iiber-
nehmen zwar auch Kranken- und/oder
Lebensversicherungen, frieren aber die
Zahlung bis zu fiinf Jahre ein, um sich vor
zu hohen Stornorisiken zu schiitzen.

Umsatzsteuerfalle

beim Teilverkauf

Makler sollten zunachst entscheiden, ob
sie lediglich ihren Versicherungsbestand
{Asset Deal) oder ihr gesamtes Unterneh-
men (Share Deal) verkaufen wollen. Beim
Bestandsverkauf geht es um den gesam-
ten Kundenstamm inklusive der damit
verbundenen zukiinftigen Courtagean-
spriiche. Beim Share Deal wird das ge-
samte Maklerunternehmen an den neuen
Besitzer iibertragen, also auch Arbeits-
vertrige von Angestellten sowie Biirofli-
chen mit entsprechenden Mietvertrigen.
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Beim Verkauf spielt dies bei der Umsatz-
steuer eine wesentliche Rolle. Wenn ein
Makler ausschlieflich Versicherungen
vermittelt, ist diese Titigkeit nach dem
Umsatzsteuergesetz von der Umsatzsteuer
befreit. Viele Vermittler verkaufen mogli-
cherweise auch andere Finanzprodukre
oder bieten umsatzsteverpilichtige Ser-
vicegebiihren an. Auf einen weiteren Fall
weist Steverberater Volker Schmidt aus
Mainz in einem Medienartikel hin. So ha-
ben Makler hin und wieder Untervermitt-
ler, die bei ihnen Geschift einreichen. Bei
der Auszahlung der Provision an die Un-
tervermittler behalten die Makler einen
Teil der Provision ein. Da sie dafiir keine
eigene Vermittlungsleistung erbracht ha-
ben, ist dieser Provisionsanteil ebenfalls
umsatzsteuerpflichtig.

Die Steuerpflicht hingt am Ende im-
mer davon ab, welchen Umfang diese
Umsitze am gesamten Geschiftsvolu-
men einnehmen. Wer Umsitze von ma-
ximal 22,000 Euro macht, muss darauf
keine Umsatzsteuer ausweisen und erhe-
ben. Wird diese Grenze jedoch iber-
schritten, dann entsteht damit fir das
kommende Jahr Umsatzsteuerpflicht.
Auch die Honorarberatung ist prinzipiell
nicht von der Umsatzsteuer befreit.

Es komme bei der Umsatzsteuer da-
rauf an, ob es sich bei einer solchen
Transaktion um den Verkauf eines Un-
ternehmens als Ganzes oder zumindest
eines Teilbetriebs handelt oder ob die
cinzelnen Wirtschaftsgiiter einzeln ver-
kauft wurden, erliutert Nachfolgeberater
Grimm. Als solche gelten neben klassi-
schen Wirtschaftsgiitern wie Biiro- und
Geschiftsausstattungen auch Vergii-
tungsanspriiche, wie sie Makler gegen-
iber ihren Produktgebern erwerben.
Man nennt solche Anspriiche immateri-
elle Wirtschaftsgiiter. Verkauft ein Mak-
ler nur einen Teil seines Kundenbestands
mit den dazugehorigen Courtageansprii-
chen und ist dieser Teilbestand im steu-
erlichen Sinne nicht als eigener Teilbe-
trieb abgrenzbar, handelt es sich eben
nicht mehr um einen Unternehmensver-
kauf. Die Transaktion unterliegt damit
der Umsatzsteuer — unabhingig davon,

ob das Kerngeschift des Maklers bisher
umsatzsteuerpflichtig war oder nicht.

Der Makler merkt dies meist erst zwei
Jahre spiter, wenn der Steuerbescheid vom
Finanzamt eingeht und auf den gesamten
Kaufpreis eine Umsatzsteuer von 19 Pro-
zent nebst Verzugszinsen erhoben wird.
Diese muss tibrigens der Bestandsverkiu-
fer abfithren, warnt Grimm. Dann ist
plotzlich und unerwartet fast ein Fiinftel
des Kaufpreises einfach weg - ohne dass
irgendeiner der Beteiligten etwas davon
hiitte und ohne dass sich an der Transak-
tion noch irgendetwas andern lief3e.

Was beim Verkauf
noch zu beachten ist
Der Verkauf eines Maklerunternehmens
darf auf keinen Fall éffentlich bekannt
werden. Schon Verkaufsgeriichte kiinnen
dazu fithren, dass Mitbewerber Kunden
abwerben oder sich Angestellte aus dem
Unternehmen verabschieden und Kun-
den abwerben, Der Verkaufsprozess muss
anonymisiert erfolgen. Wichtig ist, dass
sich auch bei einer anonymen Anzeige
keine Rickschlisse auf das zu verkau-
fende Unternehmen ziehen lassen.
Experte Grimm warnt vor einem of-
fentlichen Bieterverfahren, das den maxi-
malen Preis erreichen soll. Der offentliche
Wettbewerb fiihre oft zu aggressivem Bie-
terverhalten, das dann auch seritse Inte-
ressenten abschrecken kann. Gleichzeitig
ziehe das Verfahren auch solche Bieter an,
die zwar vorgeben, einen hiheren Preis
zahlen zu wollen, die dann spiter aber
wihrend der finalen Verhandlungen
schamlos iiberhéhte Garantien oder Nach-
lisse fordern. Sie spekulieren gezielt da-
rauf, dass der Verkiiufer dem so entstehen-
den Verhandlungsdruck in der Endphase
dann doch nachgibt, weil er den Deal nicht
mehr gefihrden will. Der Nachfolge-Ex-
perte empfiehlt eine . diskrete Nachfolge-
planung”, um gezielt und vertraulich den
idealen Kiufer zu finden. [ ]
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