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UNTERNEHMENSNACHFOLGE
IST KEIN LUXUSPROBLEM

— DIE GESAMTE WIRTSCHAFT HANGT DAVON AB

ie Unternehmensnachfolge ist in Deutschland ein unterschitztes Problem. Leider zu
Unrecht: Laut IHK werden bis zum Jahr 2026 rund 550.000 Unternehmensnachfolger
notig sein. Das ist eine gewaltige Zahl! Und es geht ja nicht nur darum, das Lebenswerk
eines Unternehmers fortzufithren, damit er stolz in den Ruhestand gehen kann. Es geht
um eine halbe Million Unternehmen: Um wie viele Arbeitsplatze geht es da? Um wie viele

ERFOLG

Steuereinnahmen? Um wie viel Expertise? Eine Schliefung - vor al-
lem gesunder Unternehmen - betriftt die gesamte Wirtschaft. Es ist
also mehr als die traurige Gewissheit des Griinders, dass das eigene
Unternehmen einfach verschwindet, obwohl es eigentlich noch ge-
braucht wird. Und auch die Menschen rund um das Unternehmen
spiiren es, wenn zum Beispiel Dienstleister nicht mehr da sind oder
gastronomische Betriebe schlieflen miissen.

Eine Unternehmensnachfolge heifit auf der anderen Seite aber auch
Verantwortung auf vielen Ebenen und der Prozess ist ein komplexer.
Bewertung, Finanzierbarkeit, Strukturen oder Gesetzgebung sind nur
einige Begriffe, die klar machen, dass all dies professionell begleitet
werden muss. Und immer wieder geht es auch darum, dass der Draht
zwischen Unternehmer und Nachfolger vorhanden ist. Die Uber-
nahme muss gelingen, weil soviel davon abhingt.

Oliver Petersen und Thomas Suchoweew haben sich intensiv mit dem Thema Unternehmensnachfolge
beschiftigt und kennen sowohl Hindernisse als auch die Folgen einer nicht-geregelten Nachfolge. Mit
ihrem »Makler Nachfolger Club« begleiten sie Unternehmer aus der Finanzbranche bei ihrem Genera-
tionenwechsel. Sie kennen das gesamte Prozedere, die vielen wichtigen kleinen und grofen Schritte
und sie kennen die Note der Unternehmer. Darum konnten wir uns keine besseren Experten fiir dieses
Dossier wiinschen, als dieses Duo. Deshalb freuen wir uns, sie fiir dieses Projekt gewonnen zu haben.

Viel Vergniigen beim Lesen
Ihr Julien Backhaus
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Thomas Suchoweew ist Griinder
und Vorsitzender des Makler Nach-

folger Clubs, Unternehmensberater
und Unternehmer.

Oliver Petersen ist einer der
Grinder des AdvilA-Netzwerkes
und des Makler Nachfolger
Clubs. Er ist auBerdem Ver-
triebsexperte und Berater.

HeiBes Eisen Nachfolge

Thomas Suchoweew und Oliver Petersen (iber Losungen fiir Unternehmen

ei der Griindung eines Unter-

nehmens wird ein ferner, aber

wichtiger Punkt noch nicht

gesehen: die Nachfolgerege-

lung. Das wird zum Problem,
falls niemand aus der Familie iiber-
nimmt, wenn der Chef in den Ruhestand
geht. Und das werden mittelfristig viele
Unternehmer geburtenstarker Jahr-
géinge tun. Oliver Petersen und Thomas
Suchoweew haben sich intensiv mit die-
sem Problem beschiiftigt und kennen
sowohl Hindernisse als auch Folgen
einer nicht-geregelten Nachfolge. In
unserem Interview erkliren sie, warum
dies ein unterschitztes - auch volkswirt-
schaftliches - Problem ist und welche
Losungen es dafiir gibt.

Herr Suchoweew, Herr Petersen, Sie
unterstiitzen mittlerweile seit zehn Jah-
ren Unternehmen bei der Nachfolgere-
gelung. Was hat Sie dazu veranlasst, sich
niher mit dem Thema zu beschiftigen?
Suchoweew: Die Entscheidung, uns inten-
siv mit der Nachfolge fiir Versicherungs-
makler zu beschiftigen, entstand aus
mehreren wesentlichen Beobachtungen
und Erfahrungen in der Branche. Vor
zehn Jahren fiel uns auf, dass die spezifi-
schen Bedirfnisse und Herausforderun-
gen von Versicherungsmaklern im Kon-
text der Nachfolgeregelung hiufig
unterschitzt wurden.

Zudem macht sich der demografische
Wandel bemerkbar. Viele Versicherungs-
makler gehdren der Generation der Baby-
boomer an und nihern sich dem Renten-
alter. Es wurde klar, dass eine grofe
Anzahl von Maklern bald eine Nachfolge-
16sung benotigen wiirde, um den Fortbe-
stand ihrer Kundenbeziehungen und
Unternehmen zu sichern.

Petersen: Die Nachfolge im Bereich der
Versicherungsmakler unterscheidet sich
auch deutlich von anderen Branchen.
Versicherungsmakler haben oft langjih-
rige, personliche Beziehungen zu ihren
Kunden aufgebaut. Die Ubertragung die-
ser Beziehungen erfordert ein tiefes Ver-
standnis fiir die Feinheiten und Beson-
derheiten der Branche, was eine
spezialisierte Beratung und Unterstiit-
zung notwendig macht. Viele Makler wa-
ren nicht ausreichend auf den Ubergang
vorbereitet und hatten keinen klaren Plan
fur die Nachfolge. Dies fithrte zu Unsi-
cherheiten und Problemen sowohl fiir die
Makler als auch fiir ihre Kunden. Wir sa-
hen die Notwendigkeit, diesen Prozess zu
strukturieren und zu professionalisieren.

Suchoweew: Und Versicherungsmakler-
betriebe stellen einen erheblichen wirt-
schaftlichen Wert dar. Ohne eine sorgfil-
tig geplante Nachfolge besteht die Gefahr,
dass dieser Wert verloren geht. Wir sind

der festen Uberzeugung, dass eine gut ge-
regelte Nachfolge dazu beitrégt, die Stabi-
litat und Nachhaltigkeit der Maklerbran-
che insgesamt zu fordern. Indem wir
Makler und Nachfolger zusammenbrin-
gen, tragen wir dazu bei, die Kontinuitat
der Dienstleistungen fiir die Kunden si-
cherzustellen und die Branche zukunfts-
sicher zu machen. Der Makler Nachfolger
Club wurde gegriindet, um diesen spezi-
fischen Herausforderungen zu begegnen.
Unser Ziel ist es, Versicherungsmaklern
und potenziellen Nachfolgern eine Platt-
form zu bieten, auf der sie die notige Ver-
netzung finden, um den Nachfolgeprozess
erfolgreich zu gestalten.

Was waren die grofiten Herausforderun-
gen auf Threm Weg?

Petersen: Die grofiten Herausforderungen
bei der Unterstiitzung von Versiche-
rungsmaklern in der Nachfolgeregelung
sind vielfdltig. Versicherungsmakler ha-
ben oft langjdhrige, personliche Bezie-
hungen zu ihren Kunden aufgebaut.
Diese emotionalen Bindungen erschwe-
ren es ihnen, ihr Lebenswerk loszulassen
und die Kontrolle abzugeben. Zudem
fallt es vielen Kunden schwer, sich auf
einen neuen Makler einzulassen, was den
Ubergang komplizierter macht. Es gibt
oft einen Mangel an geeigneten Nachfol-
gern, die nicht nur die fachlichen Quali-
fikationen, sondern auch die Bereitschaft
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mitbringen, ein bestehendes Maklerge-
schift zu tibernehmen und weiterzufiih-
ren. Dies fiithrt zu einem intensiven Wett-
bewerb um qualifizierte Nachfolger. Die
Bewertung eines Maklerunternehmens
ist zudem komplex, da viele immaterielle
Werte wie Kundenbeziehungen und Re-
putation eine wichtige Rolle spielen.

Suchoweew: Viele potenzielle Nachfolger
stehen auch vor der Herausforderung, die
Finanzierung der Ubernahme zu sichern.
Dies kann durch unzureichende Eigenmit-
tel, Schwierigkeiten bei der Kreditauf-
nahme oder die Notwendigkeit, Investoren
zu finden, erschwert werden. Nach der
Ubernahme eines Maklerunternehmens
muss der neue Inhaber sicherstellen, dass
die bestehenden Prozesse, Systeme und
Mitarbeiter integriert und optimiert wer-
den. Insbesondere die Ubertragung der
Kunden- und Vertragsbestande kann ein
langwieriger Prozess sein. Eine klare und
offene Kommunikation zwischen dem bis-
herigen Inhaber, dem Nachfolger, den Mit-
arbeitern und den Kunden ist auflerdem
essenziell, um den Ubergang reibungslos
zu gestalten. Oftmals fehlen hierfiir jedoch
die notwendigen Kommunikationsstrate-
gien und -instrumente.

Was ist fiir Ihre Kunden neben dem
Kaufpreis noch ausschlaggebend, wenn
es um die Suche nach dem idealen
Nachfolger geht?

Suchoweew: Nachfolger miissen tiber fun-
dierte Kenntnisse und Erfahrung im Ver-
sicherungsbereich verfiigen. Dies stellt
sicher, dass sie die bestehenden Kunden-
beziehungen kompetent weiterfithren
und den Betrieb erfolgreich fortsetzen.
Da Vertrauen in der Versicherungsbran-
che von zentraler Bedeutung ist, werden
Nachfolger gesucht, die iiber eine hohe
personliche Integritdt und Vertrauens-
wiirdigkeit verfiigen.

Petersen: Der ideale Nachfolger sollte zur
bestehenden Unternehmenskultur pas-
sen. Dies umfasst nicht nur die Arbeits-
weise und Werte des Unternehmens,
sondern auch den Umgang mit Kunden
und Mitarbeitern. Eine gute kulturelle
Passung erleichtert den Ubergang und
tragt zur Kontinuitdt bei. Viele Versiche-
rungsmakler stellen sich vor, dass der
Nachfolger die Kunden in seinem Sinne
weiterbetreut. Ein erfolgreicher Nachfol-
ger sollte in der Lage sein, die bestehen-
den Kundenbeziehungen zu pflegen und
gleichzeitig neue Kunden zu gewinnen.

Wenn ein Nachfolger ernannt wird,
muss der Geschiftsfiihrer sein Unter-
nehmen, das er jahre- oder sogar jahr-
zehntelang aufgebaut hat, abgeben.
Kann das auch sehr emotional werden?

»Fiir viele Geschaftsfiihrer ist das Unternehmen mehr
als nur eine Einnahmequelle; es ist ihr Lebenswerk.«

Suchoweew: Absolut. Fiir viele Geschfts-
fithrer ist das Unternehmen mehr als nur
eine Einnahmequelle; es ist ihr Lebens-
werk. Die Abgabe dieses Lebenswerks
kann mit einem Gefiihl des Verlustes ein-
hergehen; dhnlich wie der Abschied von
einem geliebten Familienmitglied. Oft-
mals ist das Unternehmen eng mit der
Identitdt des Geschiftsfithrers verkntipft.
Der Riickzug kann das Gefiihl auslosen,
einen Teil seiner eigenen Identitdt aufzu-
geben, vor allem, wenn sich der Ge-
schiftsfiihrer stark tiber seine berufliche
Rolle definiert hat. Oftmals empfinden sie
eine starke Verantwortung gegeniiber
ihren Mitarbeitern und Kunden. Die
Kontrolle abzugeben, kann ein schwieri-
ger und belastender Prozess sein.

Petersen: Auch Anerkennung und der
Stolz, die mit der Fithrung eines erfolg-
reichen Unternehmens einhergehen, sind
wichtige emotionale Faktoren. Die Uber-
gabe kann das Gefiihl auslosen, diese An-
erkennung und den damit verbundenen
Status zu verlieren. Eine schrittweise
Ubergabe der Verantwortung kann dem
scheidenden Geschiftsfithrer die Mog-
lichkeit geben, sich langsam an die neue
Situation zu gewGhnen.

Welche Folgen sehen Sie fiir die Wirt-
schaft, wenn immer mehr Unternehmen
keine Nachfolge finden?

Suchoweew: Das hitte weitreichende Fol-
gen fiir die Wirtschaft. Ohne geeignete
Nachfolgeldsungen sind viele Unterneh-
men gezwungen, ihre Geschiftstatigkeit
einzustellen. Dies fiihrt direkt zum Ver-
lust von Arbeitsplatzen, was nicht nur

——

die Mitarbeiter und ihre Familien be-
trifft, sondern auch die lokale Wirtschaft
erheblich belastet. Kleine und mittel-
stindische Unternehmen sind das Riick-
grat vieler Volkswirtschaften. Wenn sie
verschwinden, geht ein bedeutender Teil
der Wirtschaftsleistung verloren. Lang-
jahrig aufgebaute Unternehmen verfii-
gen zudem tiber umfangreiches Know-
how und Expertise, die mit ihrem
Verschwinden verloren gehen. Dies be-
trifft auch Netzwerke und Kundenbezie-
hungen, die iiber Jahre hinweg aufgebaut
wurden. Wettbewerbsfihigkeit und In-
novationskraft einer Wirtschaft leiden,
wenn erfahrene und etablierte Unter-
nehmen wegfallen. Neugriindungen und
Start-ups konnen diese Liicke oft nicht
schnell genug fiillen.

Petersen: Unternehmen sind oft auch in
ein Netzwerk von Zulieferern, Produkt-
gebern und Geschiftspartnern eingebun-
den. Das Verschwinden eines Unterneh-
mens kann deshalb auch diese Partner in
Schwierigkeiten bringen. Besonders in
lindlichen Gebieten, wo die wirtschaftli-
che Struktur oft von wenigen mittelstdn-
dischen Unternehmen geprégt ist, kann
das Fehlen einer Nachfolge zu einer er-
heblichen Schwichung der regionalen
Wirtschaft fithren. Mit der Schlieffung
von Unternehmen gehen auch Steuerein-
nahmen fiir Gemeinden, Stadte und den
Staat verloren. Dies wirkt sich negativ auf
die offentlichen Finanzen aus und kann
zu Kiirzungen bei 6ffentlichen Dienstleis-
tungen und Investitionen fithren. Die
Schlieffung von Unternehmen hat soziale
und gesellschaftliche Folgen.

ERFOLG
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Wissen

SEN UND THOMAS SUCHOWEEW

Den Notfall
professionell abfedern

Die beste Vorbereitung fiir den spateren Verkauf des Maklerunternehmens

ine professionelle Notfallpla-
nung ist fiir Makler und Mak-
lerunternehmen unerlisslich.
Da es erfahrungsgemafd zusétz-
lich zum Tagesgeschift einigen
zeitlichen Aufwand bedeutet, ist es ratsam,
so frith wie méglich damit zu beginnen.
Sie stellt nicht nur die Handlungsfahigkeit
im Ernstfall sicher, sondern bereitet das
Unternehmen optimal auf einen spiteren
Verkauf vor. Der folgende Artikel beleuch-
tet die wichtigsten Schritte und Aspekte,
die dabei beriicksichtigt werden sollten.

Notfallordner
Ein zentraler Bestandteil der Notfallpla-
nung ist ein Notfallordner. Dieser sollte
alle wichtigen Daten des Unternehmens
enthalten und Handlungsanweisungen fiir
die Belegschaft sowie die Familie des In-
habers bereitstellen. Dazu gehoren unter
anderem Notfallkontakte, Zustdndigkeiten

und erste Schritte, die im Falle eines plotz-
lichen Ausfalls des Unternehmers unter-
nommen werden mussen. Weitere Inhalte
sind zum Beispiel:

[T-Zugange und Passworter

Die Sicherstellung des Zugangs zu den IT-
Systemen des Unternehmens ist von ent-
scheidender Bedeutung. Eine detaillierte
Auflistung der IT-Zugénge, Passworter
und Ansprechpartner bei den Produkt-
partnern, sowie sonstige wichtige Netz-
werkpartner und deren Ansprechpartner
sollten im Notfallordner enthalten sein.
Ebenfalls in diese Rubrik gehoren gegebe-
nenfalls vorhandene Cyberpolicen. Dies
gewihrleistet, dass der Betrieb ohne Unter-
brechung weitergefithrt werden kann.

Finanzielle Daten
Ein vollstindiger Uberblick iiber die fi-
nanziellen Daten des Unternehmens ist

unerldsslich. Dazu gehoren die laufenden
Courtageeinnahmen (aufgeteilt auf die
Sparten SUHRS, LV, KV, KfZ, usw.), die
sich noch in Haftung befindlichen Provi-
sionen und die aufgebauten Stornoreser-
ven, die Gesamtumsitze und die Kosten-
struktur des Unternehmens. Kopien der
letzten drei Bilanzen und eine aktuelle
BWA sind ebenfalls sinnvoll. Auch, bei
welchen Banken welche Konten bestehen
und welche Vollmachten vorhanden sind,
ist wichtig. Diese Informationen sind
nicht nur fiir die Notfallplanung wichtig,
sondern auch fiir die Bewertung und den
spateren Verkauf des Unternehmens.

Unternehmervollmacht
Der Abschluss einer Unternehmervoll-
macht stellt sicher, dass das Unterneh-
men im Falle eines plotzlichen Ausfalls
des Inhabers handlungsfihig bleibt.
Diese Vollmacht ermoéglicht es einer

www.erfolg-magazin.de -
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Vertrauensperson, wichtige Entscheidun-
gen zu treffen und den Geschiftsbetrieb
aufrechtzuerhalten. Die Vertrauensper-
son kann den Unternehmer im Fall der
Fille vertreten oder je nach Situation fiir
die Hinterbliebenen verkaufen, damit das
Lebenswerk nicht verloren ist, sondern
die Erben noch etwas von den aufgebau-
ten Werten haben.

Ablage von Vertragskopien

Alle wichtigen Vertréige sollten in geord-
neter und leicht zuginglicher Form abge-
legt werden. Dazu gehéren unter anderem
Vertrdge mit Kunden, Miet- und Pacht-
vertrage, Arbeitsvertrige, Handelsvertre-
tervertrdge, Maklervertrage, Vertrage mit
Produktpartnern (Courtagezusagen), Ver-
trage mit Maklerpools, Miet- und War-
tungsvertrage sowie Leasingvertrage.

Unternehmens- und Bestandsbewertung
Eine regelmiflige Unternehmens- und Be-
standsbewertung ist essenziell, damit die
Erben wissen, was das Lebenswerk des
Inhabers wert ist. Diese Bewertungen soll-
ten professionell durchgefithrt und doku-
mentiert werden, um im Falle eines Ver-
kaufs eine solide Grundlage zu bieten.

Bilanzbereinigung und Haftungsminimierung
Die Bilanz und die GuV des Unterneh-
mens sollten regelmaflig bereinigt wer-
den, um unnétige Kosten herauszurech-
nen, eventuelle Risiken zu erkennen und
um Haftungspotenziale zu minimieren.
Dies kann durch die Bereinigung von
Altlasten und die Sicherstellung einer
transparenten und nachvollziehbaren
Buchfithrung erreicht werden. Versor-
gungszusagen sollten {iberpriift werden.
All dies kann dazu beitragen, den erziel-
baren Kaufpreis zu erhéhen.

Ubertragbarkeit der Kunden- und
Vertragshestande

Die Ubertragbarkeit der Kunden- und
Vertragsbestidnde sollte geklart werden.
Hierbei ist es wichtig, dass alle Vertrige
entsprechend gestaltet sind und die Zu-
stimmung der Vertragspartner fir eine
Ubertragung vorliegt. Auch Maklerver-
trédge, Beratungsprotokolle und -doku-
mentationen sind wichtige Unterlagen,
die verfiigbar sein miissen.

Rechtsformwechsel priifen
Ein Rechtsformwechsel kann unter be-
stimmten Umstdnden vorteilhaft sein. Die
Priifung, ob und wann ein solcher Wech-
sel sinnvoll ist, sollte regelmafig erfolgen
und in die langfristige Planung des Unter-
nehmens einflieflen.

Steuerliche Aspekte beachten
Steuerliche Aspekte spielen eine wesent-
liche Rolle bei der Unternehmensfiithrung

Eine sorgfaltige und durchdachte Notfallplanung ist
somit die beste Vorbereitung fiir eine spater erfolg-
reiche Unternehmensiibergabe.

und -iibergabe. Die Errichtung einer Hol-
ding-Struktur, eine eventuelle Umsatz-
steuerpflicht und andere steuerliche Uber-
legungen sollten sorgfaltig gepriift und in
die Planung einbezogen werden.

Verkauf gegen Rente, Pacht, Verkauf,
Zusammenschluss

Es gibt verschiedene Moglichkeiten, ein
Maklerbestand oder Maklerunternehmen
zu ibergeben: Verkauf gegen Rente,
Pacht, direkter Verkauf oder Zusammen-
schluss mit einem anderen Unternehmen.
Jede dieser Optionen hat ihre Vor- und
Nachteile und sollte sorgfiltig gepriift
werden, um die beste Losung fiir den In-
haber und das Unternehmen zu finden.

Von Profis fiir Profis
Makler konnen sich heutzutage selbst
viele Informationen aus dem Internet
zusammensuchen und versuchen, die
Notfallplanung selbst in die Hand zu
nehmen. Ein weiterer Weg, dies anzuge-
hen, ist das Hinzuziehen von entspre-
chenden Experten. Dies hat den Vorteil,
dass auf viele individuell zugeschnittene
Bausteine zugegriffen werden kann und
die Experten wichtige Tipps und Hin-
weise fiir eine optimale Vorbereitung
geben konnen. Transparenz ist hier sehr
wichtig und die Experten konnen dabei

helfen, die nétigen Daten zu erheben,
zusammenzustellen und innerhalb des
Notfallplanes fiir den Fall der Fille ver-
fiigbar zu machen.

Fazit

Eine professionelle Notfallplanung ist un-
verzichtbar fiir jeden Makler und jedes
Maklerunternehmen. Sie stellt sicher, dass
das Unternehmen im Ernstfall handlungs-
fahig bleibt und optimal auf einen spite-
ren Verkauf vorbereitet ist. Indem sich
Inhaber frithzeitig um die vorgenannten
Mafinahmen kiimmern, konnen sie nicht
nur den Fortbestand ihres Unternehmens
sichern, sondern auch den Wert ihres Le-
benswerks maximieren. Eine sorgfaltige
und durchdachte Notfallplanung ist somit
die beste Vorbereitung fiir eine spiter er-
folgreiche Unternehmensiibergabe. Zu
einer professionellen Notfall- und auch
Nachfolgeplanung gehort das Hinzuzie-
hen von Experten, die iiber ein umfang-
reiches Fachwissen der Branche und iiber
ein grofles Netzwerk von gepriiften Nach-
folgeinteressenten verfiigen, damit der
abgebende Versicherungsmakler sich den
optimal auf sein Unternehmen und auf
seine Kunden passenden Nachfolger aus-
suchen kann. Es geht um Lebenswerke,
die eine nachhaltige Ubergabe an den pas-
senden Nachfolger verdienen.

ERFOLG
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fir eine effektive
Vorbereitung auf
die Nachfolge
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Friihzeitige Planung
1 Beginnen Sie die Nachfolge-
@ planung so frith wie moglich;
idealerweise mehrere Jahre im Voraus.
Dies gibt Thnen geniigend Zeit, alle
Aspekte sorgfiltig zu beriicksichtigen
und den besten Nachfolger zu finden.
Die Erstellung eines professionellen
Notfallplans ist die beste Vorbereitung
fiir den spateren Verkauf.

Wertbestimmung des

2 Unternehmens

@ Lassen Sie Thr Unternehmen
oder Thren Bestand professionell bewer-
ten, um den genauen Wert zu kennen.
Dies ist wichtig fiir die Preisverhandlun-
gen und um sicherzustellen, dass Sie
einen fairen Preis erhalten. Dazu ist das
Vorliegen aller nétiger betriebswirt-
schaftlichen Kennzahlen und Bestands-
daten wie Courtageeinnahmen, Kunden-
anzahl oder Vertragsanzahl sehr wichtig.
3 Erstellen Sie zur Ansprache ein

@ professionelles Verkaufsexposé.
Suchen Sie sowohl intern als auch ex-
tern nach potenziellen Nachfolgern.
Beriicksichtigen Sie dabei fachliche
Kompetenz, Integritat und kulturelle
Passung. Ein breites Suchfeld erhoht die
Chancen, den idealen Kandidaten zu
finden und den optimalen Kaufpreis zur
erhalten. Versuchen Sie beim Verkauf
immer, mit mehreren Kaufinteressenten
gleichzeitig zu verhandeln, um nicht in
der Abschlussphase ungewollte Kom-
promisse einzugehen.

Nachfolger identifizieren

Schrittweise Ubergabe:

4 Planen Sie eine schrittweise

® Ubergabe, bei der Sie den
Nachfolger nach und nach in alle Aspekte
des Geschifts einfithren. Dies hilft, die
Kontinuitét zu wahren und einen rei-
bungslosen Ubergang zu gewihrleisten.
5 Dokumentieren Sie alle wichti-

@ gen Geschiftsprozesse und
-verfahren. Dies erleichtert dem Nach-
folger das Verstdndnis des Unterneh-
mens und den Ubergang in die neue
Rolle. Pflegen Sie Thr Maklerverwal-
tungsprogramm und die Datensétze.
Uberpriifen Sie Ihre Maklervertrige und

Courtagevereinbarungen auf eine zu-
kiinftige Nachfolgeregelung.

Dokumentation und Prozesse:

Kommunikation mit Kunden

6 ® Informieren Sie Thre Kunden

und Mitarbeitern
und Mitarbeiter frithzeitig tiber die ge-
plante Nachfolge. Offene Kommunika-
tion schafft Vertrauen und minimiert
Unsicherheiten.

Beginnen Sie die Nachfolgeplanung so friih wie
maglich, idealerweise mehrere Jahre im Voraus.

Rechtliche und steuerliche

7 Beratung

® Holen Sie sich professionelle
rechtliche und steuerliche Beratung, um
sicherzustellen, dass die Nachfolge recht-
lich einwandfrei und steuerlich optimal
gestaltet ist. Uberpriifen Sie Ihre Rechts-
form, da diese entscheidenden Auswir-
kungen auf den Kiufer und den Ubertra-
gungsprozess haben.

Finanzielle Vorbereitung

8 Erhohen Sie die Gewinne in

® Threm Unternehmen, denn der
Kéufer wird nach der Ertragssituation den
Kaufpreis berechnen. Stellen Sie sicher,
dass Ihr Nachfolger tiber die nétigen fi-
nanziellen Mittel verfiigt oder diese be-
schaffen kann, um die Ubernahme zu

finanzieren. Beriicksichtigen Sie dabei
auch mogliche Finanzierungsmodelle
und Forderprogramme.

Schulungen und Mentoring
9 Bieten Sie Ihrem Nachfolger
@ Schulungen und Mentoring an,
damit er oder sie iiber die notwendigen
Fahigkeiten und Kenntnisse verfiigt, um
das Unternehmen erfolgreich zu fithren.

Personliche
1 O Vorbereitung
@ Bereiten Sie sich auch per-

sonlich auf die Ubergabe vor. Uberlegen Sie,
wie Sie Thre Zeit nach der Ubergabe verbrin-
gen mochten, und planen Sie Aktivitaten,
die Thnen Freude bereiten und Ihnen helfen,
die neue Lebensphase zu genieflen.
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Angebote Makler-Nachfolger-Club Anzeige

Sie wollen Ihren Maklerbestand an einen wiirdigen Nachfolger
libergeben oder zu einem moglichst hohen Preis verkaufen?

Dabei ist es fiir Sie wichtig, Thr Lebenswerk und Thre Kunden in guten Héanden zu wissen.
Der Makler Nachfolger Club und seine Berater helfen Thnen dabei. Der Makler Nach-
folger Club ist seit tiber 10 Jahren ein eingetragener Verein fiir Makler und Mehrfach-
agenten, die sich mit einem angeschlossenen Netzwerk von Spezialisten um den Verkauf
und die Nachfolge-Regelungen von Versicherungsbestinden kiimmern - und ...

.. der Makler Nachfolger Club bietet Ihnen einige machtvolle Instrumente:

Hoch spezialisierte Experten-Netzwerke
Dem Makler Nachfolger Club steht ein exklusives Know-how-Netzwerk zu Verfii-
gung. Wir stehen Ihnen mit Rat und Tat zur Seite. Alle Themen, die Sie bei der Uber-
gabe oder Verkauf Ihres Unternehmens bewegen, bewegen auch uns. Der Makler
Nachfolger Club bietet IThnen eines der weitreichendsten Netzwerke in der Finanz-
und Versicherungsbranche. Mitglieder haben Zugriff auf alle Netzwerkpartner zu
vergiinstigten Konditionen.

Kostenloser Makler-Nachfolge-Check
Mit dem Makler-Nachfolge-Check gewinnen Sie einen ersten Uberblick, welchen
Preis Sie auf Grund der Ertragssituation bei einer bald anstehenden Ubergabeerzielen
konnen. Der unabhingige Makler-Nachfolge-Check zeigt Ihnen die wichtigsten Eck-
daten auf. Gleichzeitig gewinnen Sie einen Einblick tiber die Thnen zu Verfiigung
stehenden Moglichkeiten, um Ihren Maklerbestand in der zur Verfiigung stehenden
Zeit bestmoglich zu verkaufen.

Pool mit {iber 1.000 Kaufinteressenten

Nicht jeder Maklerbestand passt zu jedem Nachfolgekandidaten. Wir garantieren unse-
ren Mitgliedern, die einen Maklerbestand verkaufen wollen, dass wir durch ausgewéhlte
Personal- und Unternehmensberater die Kaufinteressenten personlich im Vorfeld ana-
lysieren. Wir priifen Bonitit, Beratungsqualitét, wie betreut er seine Kunden und kann
er iiberhaupt Thren Bestand betreuen und tibernehmen? Jeder Nachfolgekandidat muss
uns im Vorfeld eine Verschwiegenheitserklarung unterschreiben und uns 100 Prozent
Diskretion zusichern, bevor er mit Thren Daten in Kontakt kommt.
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Anzeige Angebote Makler-Nachfolger-Club

s sind jede Menge Vorbereitungen zu treffen, um einen Maklerbe-
stand zu verkaufen. Der Makler Nachfolger Club nimmt Sie an die
Hand und begleitet Sie von der ersten Vorbereitung bis hin zum
Vertragsabschluss und zur Ubergabe.

Bestand/Unternehmen analysieren und bewerten
Ist Thr Bestand/Unternehmen {ibertragbar? Was ist Ihr Lebenswerk wirklich
wert? Wir ermitteln durch bewdhrte Analyse-Tools den Ist-Zustand Ihres
Unternehmens, zeigen Thre Wertsteigerungspotenziale auf und planen mit Ih-
nen das weitere Vorgehen, um Ihren Maklerbestand/Unternehmen nachhaltig
verkaufen zu konnen.

Die richtige Exit-Strategie
Wir finden aus einer Vielzahl von méglichen Exitstrategien — mit Thnen gemeinsam
— die fiir Sie passende Art der Unternehmensiibergabe heraus. Egal, ob Sie Thren
Maklerbestand verkaufen, verrenten, verpachten oder tibertragen méchten. In 98
Prozent alle Fille finden wir fiir Sie den geeigneten Nachfolger, der nicht nur den
gewiinschten Kaufpreis bezahlt, sondern auch noch zu Ihren Kunden passt.

Kostenlose E-Books
Wir haben unseren Mitgliedern mehrere kostenlose E-Books zum Download zur
Verfiigung gestellt. Sie enthalten wichtige Informationen, Tipps, Checklisten und
Praxisleitfaden zur Nachfolgeplanung, Bestandssicherung, Notfallplanung,
Datenschutzrichtlinien und Moglichkeiten zur Wertsteigerung.
https://www.makler-nachfolger-club.de/
downloads-bestandsverkauf-nachfolgeplanung/e-books/

Planung und Vorbereitung
Wann, wie, wieviel, an wen? Diese Fragen miissen beantwortet werden. Dabei
sind zahlreiche Faktoren in rechtlicher, steuerlicher und unternehmerischer Sicht
zu beriicksichtigen. Unsere Experten beraten Sie zielgerichtet, um eine perfekte
Losung fiir Ihren Exit zu finden. Zur Ansprache von potenziellen Kaufinteressen-
ten erstellen wir mit Ihnen gemeinsam ein anonymisiertes Verkaufsexposé.

Notfallplanung und Notfallordner
Fiir den Fortbestand des Maklerbiiros ist entscheidend, dass der Betrieb auch
dann weiterlaufen kann, wenn die Unternehmerpersonlichkeit ausfallt.

Wir erstellen mit Thnen einen Individuellen Notfallplan mit Ihrer persénlichen
Unternehmervollmacht. Sie erhalten einen speziell fiir Maklerunternehmen ent-
wickelten Notfallordner und ein Notfallpaket mit Todesfallschutz.
https://www.makler-notfallordner.de/

Die perfekte Ubergabe
Wir sichern Thr Lebenswerk auch in der Endphase der Verhandlungen und dar-
uiber hinaus. Wir préasentieren Thnen immer mehrere Kaufinteressenten, um Ih-
nen so lange wie moglich mehrere Verkaufsoptionen offen zu halten.
Bei uns haben Sie die Qual der Wahl. Beachtung von Datenschutzregelungen,
Verhandlung des optimalen Kaufpreises, ein rechtlich sicherer Kaufvertrag, die
Sicherstellung der nachhaltige Bestandsbetreuung etc.
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Jetzt Mitglied werden:
https://www.makler-nachfolger-club.de/
mitglied-werden/
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