Vertriebspraxis | Maklerrente

Nicht alle Bestande

eignen sich

Alltere Versicherungsmakler sehen sich hiaufig gezwungen, auch als Rentner
weiterzuarbeiten. Denn viele haben es versaumt, fur sich selbst eine auskébmmliche
Altersvorsorge aufzubauen oder eine Nachfolgeregelung zu finden. Etliche
Anbieter werben mit einer Maklerrente, die lebenslang ausgezahlt werden kann.

46,273 Versicherungsmakler
waren zum 30. Juni 2021 im
Vermittlerregister des Deut-

schen Industrie- und Handelskammer-
tags (DIHK) registriert. Schatzungen zu-
folge liegt das Durchschnittsalter der
Makler bei deutlich tiber 50 Jahren. Min-
destens die Hilfte wird also in den kom-
menden zehn bis 15 Jahren das Alter er-
reichen, indem die meisten Berufstitigen
in den Ruhestand wechseln.

Die zunehmende Regulierung und die
fortgesetzten Diskussionen um geplante
Einschnitte bei den Provisionen und
Courtagen senken gleichzeitig die At-
traktivitdt des Berufsstandes, klagt der
Bundesverband Deutscher Versiche-
rungskaufleute (BVK). Und der Nach-
wuchs bleibt aus, BVK-Vizeprisident An-
dreas Vollmer wird konkret: ,Heute
miissen sich Nachwuchs-Makler mit ci-
ner komplexen Versicherungsvertriebs-
richtlinie IDD, einer EU-Datenschutz-
Grundverordnung, erheblichem Zusatz-

Kompakt

= Versicherungsmakler sollten sich
schon friihzeitig Gedanken ma-
chen, wovon sie nach der Berufs-
tatigkeit leben wollen.

s Etliche Gesellschaften bieten eine
Maklerrente an, die eine lebens-
lange Zahlung garantiert.

= Nicht immer ist eine Rente die
beste Losung.
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aufwand bei der Beratung zu Lebens-
und Krankenversicherungen wegen der
Niedrigzinsen und fortgesetzten Angrif-
fen des Verbraucherschutzes und Teilen
der Politik wegen angeblicher Provisions-
schneiderei auseinandersetzen. Das
schreckt junge Talente ab.”

Dass 60 Prozent der iiber 55-jihrigen
Makler angeben, iiber das gesetzliche Ren-
tenalter hinaus weiterarbeiten zu wollen,
ist ein zentrales Ergebnis des Policen di-
rekt Maklerbarometers 2020. Dies tun sie
vor allem, weil sie keine andere Altersvor-
sorge haben, stellt Philipp Kanschik fest,
Mitglied der Geschaftsleitung bei Policen
direkt. Er erklirt zudem: ,,Eben jene Be-
rufsgruppe, die ihre Kunden regelmifig
an die Wichtigkeit von Vorsorge und Ab-
sicherung erinnert, hat offenbar selbst
kaum vorgesorgt.” Laut Maklerbarometer
haben iiber 75 Prozent aller Makler ihre
Nachfolge nicht geregelt.

Nichtstun birgt hohes Risiko

Wenn Makler einfach weiterarbeiten und
den Bestand auslaufen lassen, bedeutet
das mit weiter fortschreitendem Alter,
dass sic die Bestandscourtage mit einer
fortlaufenden Rente gleichsetzen und
Kunden nicht mehr oder nur noch auf
Anfrage betreuen. Das kann gefihrlich
sein und birgt ein hohes Haftungsrisiko,
wenn keine laufende Bearbeitung der
Kunden erfolgt. Die Kosten bleiben zu-
dem bestehen, warnt der Maklerpool All-
finanztest.de, Im Todesfall oder im Falle
einer Geschiftsunfihigkeit gehen die Be-

stinde aus den Direktanbindungen des
Maklers meist sofort an die jeweiligen
Ausschliefllichkeitsorganisationen der
Versicherungsgesellschaften und sind da-
mit fiir seine Angehorigen nicht erreich-
bar. Sie bekommen weder eine Ausgleichs-
zahlung noch die Moglichkeit eines nach-
triglichen Zugriffs auf diese Daten. Es
bestcht also ein akuter Handlungsbedarf
des Maklers, sich um seine Nachfolge zu
kiimmern.

Aber auch der Bestandsverkauf stoft
an finanzielle Grenzen. Nach einer Studie
der Versicherungsforen Leipzig, Makler-
foren Leipzig sowie der Fachhochschule
Dortmund ist der mit Abstand haufigste
Grund fiir das Scheitern cines Geschifts
mit Maklerbestinden der Kaufpreis. ,Wie
auch die Einzelkommentare zeigen, schei-
nen immer noch viele Makler Illusionen
iiber den Marktwert ihrer Betriebe zu ha-
ben®, interpretiert Jirgen Schulz, Ge-
schiftsfithrer der Maklerforen Leipzig, die
Ergebnisse.

Im Durchschnitt zahlen Kiufer laut
Studie rund 350.000 Euro fiir den zuge-
kaufien Bestand bezichungsweise Be-
trieb. Der am weitesten verbreitete Fak-
tor zur Bestimmung eines Kaufpreises ist
der Multiplikator der jihrlichen Cour-
tageeinnahme. Die befragten Kaufer ha-
ben im Durchschnitt 1,8 Jahrescourtagen
fiir Schaden-/Unfallversicherungen ohne

_Kfz-\"crsicherungen sowie 1,2 Jahres-

courtagen fiir Kfz-Versicherungen ge-
zahlt, ,Viele Makler glauben immer
noch, ihr Sachversicherungs-Bestand sei
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