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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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mindestens drei Jahrescourtagen wert.
Die zahlt aber niemand mehr®, so Schulz.

Das heifit konkret: Nach dem Verkauf
kénnten Makler gerade mal noch zwei,
maximal drei Jahre von ihrem alten Be-
trieb leben. Eine auskommliche Alters-
vorsorge ist das nicht. Ein Unterneh-
mensverkauf scheint daher fiir viele kei-
ne optimale Losung zu sein. Wird der
Kaufpreis zudem in einer Summe ge-
zahlt, erleiden die Verkaufer einen erheb-
lichen steuerlichen Nachteil, wie All-
finanztest feststellt. Cigdem Gin,
Geschiftsfiihrerin von Phonix Versiche-
rungsmakler, die mit Maxpool ein eige-
nes Maklerrenten-Konzept anbietet, er-
ginzt: ,Bei einer Verrentung erhalt der
Makler eine lebenslange Vergiitung. Mit
einem guten Betreuungskonzept kann
der Makler mit der Verrentung weitaus
héhere Einnahmen erzielen.®

Rente versus Verkauf

Beim Versilbern des Maklerbestands ge-
gen eine (Leib-)Rente gibt es die unter-
schiedlichsten Modelle (siche Tabelle auf
den Seiten 52 und 53). Der Bestand kann
rechtlich beim Makler verbleiben wie bei
Finanz-Zirkel. Hier verpachtet der Ver-
mittler seinen Bestand und das Nut-
zungsrecht daran gegen eine Maklerren-
te. In aller Regel wird aber der Bestand an
eine Servicegesellschaft des aufnehmen-
den Maklerpools iibertragen. Es gibt aber
auch Mischformen.

Je nach Anbieter kann sich der Mak-
ler nach Belieben aktiv oder passiv in die
Kundenpflege und Betreuung einbrin-
gen, etwa bei SDV. Aktiv bedeutet Mitbe-
treuung, fiir das Neugeschaft sind die Zu-
lassung nach § 34d Gewerbeordnung
(GewO) und eine Berufshaftpflicht-Ver-
sicherung notwendig, die Beratung und
Vermittlung sind aber ausschlieflich
iiber die SDV méglich. Passiv impliziert
eine Tippgeber-Vereinbarung nach Zu-
lassung § 34d GewO, eine Berufshaft-
pflicht-Versicherung ist nicht notwendig,
der Makler darf weder beraten noch ver-
mitteln. Bei der Hohe der Maklerrente
bietet SDV eine Besonderheit: Bei der
neuen ,Maklerrente-Maxx" sorge die
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Hochstrentengarantie fiir die hichste
Maklerrente im Markt, mit bis zu
100 Prozent der aktuellen Courtage.
Armin Christofori, Vorstandssprecher
der SDV, erklirt: ,,Besonders zu beach-
ten ist, dass wir den Maklern anbieten,
uns jedes seriose Angebot am Markt
vorzulegen. Sollten sie dabei eine unter
Betrachtung aller Aspekte bessere Li-
sung als die unsere finden, ibernehmen
wir dieses Angebot, mit dem bekannt
guten Service und der grofien Sicherheit
im Riicken.”

Auch Blau direkt bietet mit dem ,Ru-
hestandsmodell” eine Maklerrente in Hé-
he von 100 Prozent fiir fiinf Jahre und da-
nach fiir 90 Prozent. Warum der Pool das
zahlen kann, erklart Dirk Henkies, Chief
Specialist Officer bei Blau direkt, so: ,Die
100-Prozent- Courtage ist nicht zwingend
gleichzusetzen mit den von Blau direkt
vereinnahmten 100 Prozent. Durch unse-
re starke Einkaufsgemeinschaft erhalten
wir hiufig teils bessere Konditionen und
hihere Courtagen, aus denen wir zumin-
dest eine niedrige Provisionsdifferenz er-
wirtschaften kénnen.” Zudem entstiinden
dem Pool durch die Maklerrente kaum
Kosten, denn die Kunden wiirden im We-
sentlichen durch modernste Technik be-
treut. Dariiber hinaus entschieden sich
wegen des guten Service und der digita-
len Maglichkeiten immer mehr Kunden
dazu, weitere Vertrige betreuen lassen.
»Diese fallen dann zu 100 Prozent an uns,
Da im Schnitt der Makler zwei Vertrige
in seiner Betreuung hat, beim Kunden
aber sechs bis acht Vertrége existieren, be-
steht hier ein enormes Potenzial®, ist sich
Henkies sicher. Und wenn Blau direkt mit
dem Bestand Neugeschiift generiert und
der Makler weiterhin als Tippgeber fun-
giert, bekommt er 30 Prozent Tippgeber-
verglitung.

In dem Modell ,Lebensrente 100° bie-
tet auch Policen direkt, selbst Makler und
eigentlich im Zweitmarkt fiir Lebensver-
sicherungen aktiv, 100 Prozent der Be-
standscourtage an, allerdings ohne Hin-
terbliebenenschutz. Mit diesem Schutz
sind es 90 Prozent. Policen direkt ist mit
vier Moglichkeiten fiir Makler unterwegs:
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* Unternehmensverkauf,

¢ Bestandsverkauf,

¢ Lebensrente oder

» Maklerpartnerschaft.

Der Rentenanbieter gibt an, dass die so ge-
nannte Maklerpartnerschaft mit anschlie-
flender Lebensrente von den Maklern am
haufigsten, zu 50 Prozent, gewihlt wird,
der Bestandsverkauf zu 20 und die Le-
bensrente selbst zu 30 Prozent. Obwohl die
Maklerpartnerschafi erst seit dem Vorjahr
angeboten wird, sei sie auf Anhieb sehr
populir, Der Makler betreut hierbei in ei-
ner Ubergangsphase noch selbst den Be-
stand, arbeitet aber in Sachen Bestands-
verwaltung, Website und Kundenportal
bereits mit Policen direkt zusammen. So
kénnten sich die Kunden an die neuen Ei-
gentiimer gewdhnen und der Bestandsab-
ricb werde minimiert. Das gemeinsam ab-
gestimmte Ende der Ubergangsphase
markiere zugleich den Beginn der Lebens-
rente. Das Unternehmen ist nach eigenen
Angaben der einzige Rentenanbieter, der
die Bestandsiibertragung fiir den Verkiu-
fer als Service komplett iibernimmt.

Bei der Priifung, welcher Anbieter die
héchste Maklerrente zahlt, ist auf jeden
Fall darauf zu achten, worauf sich die
Prozentzahl der Rente bezicht. Die tat-
siichliche Hihe der Rente hdngt nimlich
nicht nur von den Prozenten ab, sondern
auch von der Bezugsgrifle, ob nimlich
nur Bestands- oder auch Abschlusscour-
tagen einbezogen werden. Und: Welche
Sparten werden vom Anbieter fiir die Be-
rechnung der Rente beriicksichtigt? Zu-
dem sind die Kosten zu beachten, die der
Rentenanbieter veranschlagt.

Wie Kunden betreut werden

Bei Maxpool haben die Makler weiterhin
vollen Zugriff auf ihren Bestand, die Zu-
gangsdaten zum CRM-System bleiben ak-
tiv. Die Betreuung Gbernimmt die zur
Gruppe gehorende Phonix Versicherungs-
makler, die Kundenbetreuer fiir die ver-
renteten Bestinde beschaftigt. Denn es

_scheint einigen Maklern besonders wich-

tig zu sein, dass ihr Bestand nicht von ei-
nem Callcenter, sondern von festen An-
(weiter geht es auf Seite 54)
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Ubersicht Modelle Maklerrente

!nfozmrl
Anbieter

Selt wann gibt
es die Mak|er-
rente und wie
viele Makler
haben das
Angebot bisher
in Anspruch
genommen?

Hihe der
Maklerrente

Rechiliche
Konstruktion

Anforderungen
an den
Versicherungs-

des Maklers

Haftung

Stomorisiko/
Kundenabrieb

e

Die Finanz-Zirkel GrabH ist ein
Maklerverbund innerhalb des
Maklerpools Blau direkt.

Es sind rund 140 Makler
angeschlossen.

seit circa drei Jahren/17 Malkler

50 % auf alle Provisionen, auch
auf das Neugeschift des Gber-
nommenen Bestands

Die aktuelle Makler-Rente ist 2in
Maklerrenten-Pachtvertrag, Da-
mit verbieibt der Bestand recht-
lich beim Makler, Finanz-Zirkel
pachtet das Nutzungsrecht e
30 Jahre. Das hat Vertelle im Fall
elnerinsolvenz des Pocls, da der
Bestand dem Makler weiter ge-
hdrt. Mach den 30 Jahren kann
der Verburnd im lotzten lahr mit
einer definierten Summe den
Bestand komplett erwerben.
Ansonsten fabt der Bestand
nach 30 Jahren wieder an den
Makber-Rentner zurlck,

keine

Cer Makler haftet bis zur Uber-
gabe des Bestands, danach
nicht mehr, auch nicht fur das
Tippgeber-Geschaft.

Das Stomorisiko verbleibt fur
den Bestand beim Makler. Die
Stornoreserven stehen ihm
komplett 2u. Der Anbieter kom-
pensiert magliches Stomo mit
den Zahlungen aus der Makler-
rente. Finanz-Zirkel hat noch
bei keiner Makler-Rente ginen
Abrieb festgestellt. Im Gegen-
teik Die Renten konnten sogar
durch Newgeschaft gesteigert
werden,

@Eg :

Die SOV Servicepartner der Vier-
sicherungsmakler AG ist ein
Maklerpool, 2009 als unabhan-
giges Tachterunternehmen der
signal-iduna-Holding gegriin-
detund arbeitet mit circa 9.000
Vermitthern zusammen.

2015; Maklergarantierente

2021: Makierrente-Maxx. Es gibt

rund 180 Abschldsse zur Mak-
lengarantierente und gut ein
Dutzend Anfragen zur Makler-
rente-Maxx. Daru kammen
mehrere Hundert komplette
Bestandsibernahmen.

Imni 1. Jahr bis zu 100 % der Vior-
Jehrescourtage, im 2. Jahr

75 %, fiir das 3. bis 7. Jahr 50 %
der zu Beginn erwirtschafteten
Courtage. FUr die darauffolgen-
den Jahre erhalten Makler ein
Leben lang noch bis 7u 40 %
der Courtageeinnahmen,

Maklerrente-Maxx: bis zu 100 %

deraktuellen Courtage.

Der Makler kann sich nach Be-
lieben aktiv oder passiv in die
Kundenpflege und Betreuung
ginbringen. Aktiv: Mitbetreu-
ung/Meugeschift, Zulassung

§ 34d und Berufshaftpdlicht-
Versicherung notwendig; Bera-
tung beziehungswelse Vierm tt-
lung ausschlieBlich Gber SOV
mtiglich. Passiv: Tippgeber-Ver-
einbarung, Zulassung § 34d
und Berulshaftpflicht-Versiche-
rung nicht mehr notwendig,

kelne Beratung beziehungswel-

s Vermittlung maglich.

Keine Kfz-Vertrige oder Gewer-
bevertrdge mit hohen Einzel-
beitriigen, keine LV- oder KV-
lastigen Bestande, SDV erliu-
tert: Sollte es im Bestand
sinzelne oder mehrere grofens
Industrie- oder Gewerbeman-
date geben, sei man (iber das
Netzwerk in der Lage, hierfir
Lasungen zu finden, Diese kin-
nen etwa ein Teilverkaulin
Kombination mit Rente sein.

Die SOV lbernimmt die Bestin-

steht sich als klas-
sischer Makler-
pool. Es sind

723 Konoperations-

partner an-
geschlossen,

seit 200118
Makler

Die Rente kann bis
zu 70 % der laufen-
den Courtagen be-
tragen, wird in
Verhandiungan
mit dem Ruhe-
standler festge-
:_zt. Es geht auch

rittwoaise, in
Stufen, wenn der
Makler noch nicht
ganz loslassen
michte,

Die Maklerrente

| basiert auf elnem

| modifizierten Ko-

| operationsvertrag. |
| Der Rubestindler

rekrutiert sich
meidst aus einem
Kooperationspart-
ner, der Alfinanz-
test kennt und der
dieser Firma ver-
traut,

nur Sachversiche-
rungen

Allfnanztest emp-

de mit allen Rechten und Pflich- | fiehit dem Ruhe-
ten, dies schiieGt allerdings standler eine
nicht die Beraterhaftung des Machhaftungsver- |
Abschlussvermittiers aws, for sicherung, die an
| die im Normalfall die Verma- der Vermogens-
gensschaden-Haftpflichtversl- | schaden-Haft-
cherung des Maklers auch wei- | pllichtversiche-
| terhin aufkommt. rung des Ruhe-
sténdlers aufseizt
und diese ablost.
Das Stornarisiko verhleibt fiir Da sich die Rente
den Bestand beim Makier. Be am Sachversiche-
Storno verringert sich die rungs-Bestand ori-
Maklerrente-Maxx; bei der #ntiert, .die natur-
Maldrlrglunthrmh nurbezo- | gemal kein Stor-
gen auf die G dfle | norisib
in einem Korridor vor 10-20 %, begrindet”, sei
dies ausgeschlos-
sen. Ein Kundenab-
rieb wirke sich pro-
portional auf die
Courtage aus.

Quelle: eigene Recherchen, alle Aussagen beruhen auf Angaben der Anbigter
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i e i
=5 2 =
Al!ﬁmnzteshrer- | PhN:en d'ﬂlmst Maklergruppe, I | Die Phanix Maxpool Grup-

| Ted'mnlogle -Dienstleister und
| Marktfihrer im Zweitmarkt fir
| Lebensversicherungen.

selt 2018/dreistelige Anzahl an
| Maklern, Share Deals: Policen di-
| rekt hat blslang fOnf Unterneh-

i men gekauft.

Das Modell ,Lebensrente 907
sieht einen Hinterbliebenen-
schutz vor, wenn der Makler ver-
stirbt, Der Hinterbliebenen-

| schutzist auf 30 Jahre ab Ver-
tragsabschiuss des Maklers
befristet. Bei der Lebensrente
100" gibt es keinen Hinterbliebe-
nerschutz, Verstirbt der Makler,
erlischit die Lebensrente. An-
sonsten gibt es zwischen beiden
Modellen keinen Unterschied.

| Es gibt vier Modelle: Unterneh-

| mensverkaul, Bestandsverkaud,
| Lebensrente oder Maklerpart-
nerschaft im letzten Fall betreut
der Makler in einer Dbergangs-
| phase noch selbst den Bestand,
| arbeitet aber in Sachen Be-

| standsverwaltung, Website und
| Kundenportal bereits mit Poli-

| cen direkt zusammen. So werde
| der Bestandsabrieb minimiert.

| Das gemeinsam abgestimmte

| Ende der Ubergangsphase mar-
| kiert zugleich den Beginn der

| Lebensrente.

1

i Bericksichtigt werden Bestands-
courtagen auf Sachwersicherun-

gen sowie aus Lebens- und Kran-

kerwersicherungen. Policen di-

rekt Ubernimmt nur

] Versicherungsbestande,

| Sobald Policen direkt die Bestin-
| deselbst betreut, Ubernimmt
das Unternehmen auch als Mak-
ler die Haftung,

Wenn die Stornorisiken die jahe-
lichen Bestandsprovisionen

bersteigen, werde dies von Po-
licen direkt sehr genau geprift,

| pe AG st einer der fihren-

| den inhabergefihrten Mak-
| lerpools mit rund 7.000 an-
| gebundenen Maklern,

selt Mitte April 2021/
Uber 50 Makler

Modell  planbare Rente™:
90 % auf die laufende Be-
standscourtage ein Leben
lamg mit reaktiver Be-
standsbetreuung. Modell
«chancenorientierte Rente”:
70 % der laufenden Be-
standscourtage ein Leben
lang inklusive Hinterbliebe-
nenschutz mit professio-
neller aktiver Bestandsbe-
treuung. Inkludiert it elne
Rentengarantiezeit von

15 Jahiren, die Hinterbliebe-
nen erhalten die vollen
Beziige bis zum Ablauf der
Garantiezeit.

Ein Modell st die sofortige
Einmalzahlung. In den
Maklerrenten-Modellen ha-
bBen dis Makler weiterhin
wollen Zugriff auf ihren Be-
stand, die Zugangsdaten
Zum CRM-System bleiben
aktiv. Dle Betreuung Uber-
mimmit die Phinix Versiche-
rungsmakler GmbH, welche
Kundenbetreuer fir die
verrenteten Bestande be-
schiftigt.

In der Regel kann jeder
Bestand verrentet werden,
durch den regelmiiig
Bestandscourtagen ginge-
nommen werden,

Die Haftung fir Altwerbind-
lichkeiten aus der Verlet-
zung von Vermittiungs-
pfiichten fir schuldhafte
Beratungsfehler sowle die
‘erpflichtung der Rickzah-
lung von Vergdtungsvor-
schlssen von stormierten
Altvertrdgen verbleiben bel
dem abgebenden Makler.

Durch den flielenden
Ubergang, die konstante
Betreuung und Weiterent-
wicklung der Bestinde ist
Maxpool sicher, dass die
Rentenhahen wihrend der
Bezugszeit steigen werden.
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Die BCA AG gehért zu den gro-
fien Maklerpools mit rund 9.000
unabhangigen Finanzdienstieis-
tern. Diverse Versicherer sind
Gesellschafter.

Start offen, anvislert erstes
Quartal 2022, noch kein Makler

Modell 1: Der Malkler Ubergibt
sainen Bestand an die Servicege-
sellschaft und erhilt die ersten
fiinf Jahre 100 % der Courtage
und danach ein Leben lang 90 %,
Modell 2: Er ibergibt seinen Be-
stand an die Servicegeselischaft
und erhalt 80 % der Courtage ein
Leben lang plus einen Hinterblie-
benqnsdwtzﬂh 15 Jahre. Es gibt
keinen Unterschied in der Bewer-
tung des Versicherungs- oder In-
vestmentbestands.

Die Kosten liegen bei 199 Euro
pro Monat als Servicegebdhr fis
die Bestandsbetreuung plus den
vechnischen Aufwand, Sofern ge-
wilinscht, Gbernimmt die Service-
geselischaft die Organisation
und administrativen Prozesse bei
der BestandsObertragung, Inklu-
sive eines vorherigen Check-ups,
Dieses Angebot wird im Madell 2
kostenfrei angeboten. lm Mo-
dell 1 liegt der Aufwand bei ein-
malig B0 Cent pro Kunde,

Der Vermittler kann sowohl Versi-

cheru als auch Investment-
bestand in das Modell einbringen
und erhilt somit eine lebenslan-

rungs- und Finanzanlagenge-
schaft, Ausnahme, wenn ein Mak-
ler ausschiieBlich auf das
Industrieversicherungsgeschift
fokussiert ist.

Die Haftung des Bestands geht
auf die Servicegesellschaft Gber.

Solite der Maklerkunde seinen

kindigen, dann ist davon

Courtagezahlung des

betroffen. Die Courtage
kann auch positiv beeinflusst
werden, indem (iber die Be-
standsiibertragung etwa beste-
hende Policen mit dem Angebot
der BCA-Deckungskonzepte ver-
glichen werden.

Die Jung,
DMS & Cie. gehdrt zu den gro-
Ben Maklerpools, die als Versi-
cherungsmakler titige Pool
GmbH betreut rund 16.000 Pool-

Elrtnurws Deutschland und

et Juni 2015 'Kauf von lUber
50 Bestinden

Jung, DMS erstellt eine Hoch-
rechnung der zu erwartenden
Erlase aus dem Maklerbestand
und macht dann ein individuel-
les Angebwot. Basis ist die indivi-
duelle Courtagehihe des Ver-
kiufers. Jede Maklerrente wird
individuell berechnet, Bei ho-
hem Meugeschaftsanteil oder
echter Nachfolgelosung rechnet
der Pool die Abschlussprovisio-
nen mit gin,

Bestandskauf und -Ubergang

Jung, DM5 bevorzugt einen ho-
hen Antell an SHU-Geschift baw,

Von Vorteil sind auch eine hohe
Vertragsdichte, ein mittleres
Kunden- und Vertragsalter sowie
vertretbare Stornoquoten und
Beschwerdeaufkommen.

Ohne Maklerhaftung st vonsel-
ten der Versicherer eine Dbertra-
qung oft nicht moglich. in der
Praxis war das bisher noch nie
ein Problem. Sollten in der Ver-
gangenheit gehdult Beratungs-
fehler vorgekommen sein, wir-
de der Pool von einem Kauf Ab-
stand nehmen oder den
abgebenden Makler in die Vier-
antwortung nehmen,

Wenn Jung, DMS & Cie. einen Be-
stand kauft, sind die zu erwar-
tenden Stornorisiken im Kauf-
preis beziehungsweise der Ver-
rentung einberechnet und
miissen nicht separat nickvergi-
tet werden, Die Widerspruchs-
quote der Endkunden bei Be-
standsiibergang liegt in der Re-
gel unter einem Prozent.

www.versicherungsmagazin.de

Der Maklerpool Blau direkt ver-
steht sich als Infrastrukturdienst-
leister fiir circa 1.300 Makler-
unternehmen.

selt Sommer 2018/54 Makler

Meben dem Bestandsverkauf
gibt es zwei Modelle. ,Ruhe-
standsmodell®; 100 % Courtage
filir Onf Jahre, danach 90 %
lebenslang: [Garantiemodell”;
90 % Courtage lebenslang plus
Hinterbliebenenschutz fir

30 Jahre

Blau direkt zahlt nur fiir die Ver-
trige eine Rente, fir die der Posl
eine Courtage erhdlt. Das be-
deutet, der Bestand muss von
der bisherigen Anbindung {an-
derer Pool oder Direktanbin-
dung) auf Blau direkt (bertragen
werden. Wenn der Fool mit dem
Bestand Neugeschaft generiert
und der Makler weiterhin als
Tippgeber fungiert, bekommt er
30 % Tippgeber-Vergltung,

Die Bestandscourtagen soliten
mindestens zu 30 % aus Sach-

und Kfz-Versicherungsvertragen |
bestehen, Bestdnde mit fast aus-

schliefilich aus KV oder LY kiin-
nen zwar Gbernommen werden,
die Zahlungen In solchen Fillen
wudenv-ejq:l des Stornorisikos
bis zu finf Jahre eingefroren.

Bel der Maklerrente wird der Be-
stand (bertragen, so geht die
kinftige Betreuerhaltung auf
Blau direkt (ber, verbleibt davor
abser beirn Makler. Dafir (st er in
der Regel Ober seine Vermd-
gensschaden-Haftpfichtwersi-
cherung abgesichert, auch far
die Zeit nach der Ubertragung.

Das hingt vorn Bestand ab und
wie er zuvor betreut wurde. Die
Rente kann steigen, da etwa Bei-

tragsanpassungen der Rente z2u
100 % gutgeschrigben
Der Kundenabrieb betrigt |aut

Poolim Schnitt nicht (iber 3 %.
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Der Maklerpool arbeltet mit
2.350 Maklern zusammen.

seit Juni 2021 fsleben Verein-
barungen und 14 Intensive
Verhandiungen bei Ober

50 Anfragen

Aus den auf KAB Ubertragenen
Kundenbeziehungen die je-
weils zur Verfiigung stehende
Bestandscourtage. Der Makler
erhilt lebenslang eine laufende
Courtage bis zu 100 % und Hin-
rerbliebenenieistung bis 2ehn
Jahre oder alternativ 20 Jahre
Hinterbliebenenleistung mit bis
zu 90 % lebenslanger Courtage,

Bestandsiibertragung

|
Keine, in die Maklerrente einbe-

| zogen werden SHUK-Be-

1

standsprovision und Abschiuss-
provision fur Bestandsgeschift,
Wertung Neugeschift und
Empfehlungen.

Enthaftung ab Ubertragung fir
kinftige Beratung.

Der Makder wird aus der zur Var-
fugung stehenden Bestands-
courtage bezahlt, Wird ein Ver-
trag stomiert, entfill dieser
Courtageanteil. Der Bastands-
abrieb ist gering, da KAB eine
aktive Kundenbetreuung si-
cherstellt,

12] 2021

pma ist eln Maklerpool mit stwa
1.800 angeschlossenen Maklem,

seit 2008/pro Jahr zwei
[Tendenz steigend)

Vo Provisionseingang beim
Makler verbleiben 60 % beim
Makber, 40 % bei pma. Diese
Rente gilt ein Leben lang, finf
Jahre fur Ehefrau/Ehemann
im Todesfall, Kinder aus-
geschlossen.

Bestandsiibertragung: Grund-
lage ist ein Kaufvertrag mit allen
Rechten und Pflichten.

keine

Mit dem Bestand wird auch die
(Mach-JHaftung des Maklers auf
pma dbertragen.

Das Stornorisiko verbleibt beim
Makler. Die letzten Ubernahmen
sind ohne Kundenabrieb erfolgt.
In anderen Fallen gab es

5-10% Abrleb, mit Auswirkun-
gen auf die Bestandsprovision.

CYM-Grahk
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sprechpartnern betreut wird, Daraufsetzt
auch der Maklerpool KAB. Der Be-
standsabrieb sei gering, da KAB, so Ge-
schiftsfithrer Volker Kropp, eine aktive
Kundenbetreuung sicherstelle und die
Maklerkollegen die Kundenbetreuung fiir
einen vereinbarten Zeitraum begleiteten.
Es werde kein Callcenter eingeschaltet
und es gebe keinen Verkauf von Adressen,
so genannten Leads.

Ahnlich sieht das Bernd Diekmann,
Griindungsgesellschafter von Finanz-Zir-
kel: ,,Es geht den Maklern, die mit uns die
Rente vereinbaren, nicht um die Héhe der
Provision, sondern um die Betreuung ih-
res Bestands und dass auch alle ihre Ver-
trige und Anbindungen iibernommen
werden. Denn das unterscheidet uns von
den anderen Anbietern.” Bei Finanz-Zirkel
iiberndhmen Angestellte im Auflendienst
und ein versierter Innendienst die persin-
liche Betreuung der Kunden der Makler-
Rentner. Aus dem Grund erhielten Makler
fiir ihre Bestinde im Marktvergleich nur
50 Prozent der eingehenden Provisionen,
allerdings auch auf das Neugeschift des
Bestandes, als Maklerrente. Zudem gebe es
keine Kosten oder Gebiihren.

Henkies von Blau direkt glaubt dage-
gen, dass das grofiere Betreuungsteam des
Pools eine bessere und schnellere Erreich-
barkeit als ein Makler als Einzelkimpfer
habe. ,Eine starke Kundenorientierung in
der Beratung ist ein wichtiges Gut bei uns,
und das schitzen die Kunden. Durch Co-
rona haben viele Kunden festgestellt, dass
eine fundierte Beratung mittels Telefon
und Videochat den Besuch vor Ort tat-
sichlich ersetzen kann®, filgt Henkies
hinzu.

Betreuung lauft unterschiedlich
Das Thema Betreuung der Kunden durch
die Anbieter von Maklerrenten wird sehr
unterschiedlich gehandhabt, beobachtet
Unternehmensberater Peter Schmidt aus
Bernau bei Berlin. Das gehe von rein di-
gitaler bis telefonisch-persénlicher Be-
treuung. Ob der abgebende Makler als
Tippgeber oder sogar noch Mitwirkender
mit an Bord bleibt, komme auf den An-
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bieter der Maklerrente an. Vielfach sei

das nicht gewiinscht, obwohl der Makler

in Rente noch ein gutes Bindeglied sein
kann.

Auch BCA als einer der grofien Mak-
lerpools wird demnichst ein Rentenmo-
dell anbieten - iiber eine Tochtergesell-
schaft. Generell gibt es bei dem Angebot
drei Optionen fiir den Makler:

» Er verkauft sein Unternehmen. Hier-
bei erhalten Maklerpartner umfassen-
de Unterstiitzung durch BCA und das
Resultate Institut.

¢ Eriibergibt seinen Bestand an die Ser-
vicegesellschaft und erhilt die ersten
funf Jahre 100 Prozent der Courtage
und danach ein Leben lang 90 Pro-
zent, oder

» eriibergibt seinen Bestand an die Ser-
vicegesellschaft und erhilt 80 Prozent
der Courtage ein Leben lang plus einen
Hinterbliebenenschutz fiir 15 Jahre,

Welche Arten von Courtage, ob Sach,
Leben oder Kranken bezichungsweise
Abschluss- oder Bestandsprovision, in
die Maklerrente einberechnet werden,
hingt vom jeweiligen Modell des Ren-
tenanbieters ab. In der Regel werden Be-
standscourtagen verrentet, Sebastian
Grabmaier, Vorstandsvorsitzender von
Jung, DMS & Cie., erldutert, warum
sein Pool es anders macht: ,Bei hohem
Neugeschiftsanteil oder echter Nach-
folgelosung rechnen wir die Abschluss-
provisionen mit ein.“ Nach Sparte ver-
rentet Allfinanztest nur Sachversiche-
rungen, bei der SDV werden keine
Kfz-Vertrige oder Gewerbevertrige mit
hohen Einzelbeitrigen und keine Le-
ben- oder Kranken-lastigen Bestinde
verrentet. Andere Anbieter wie BCA
oder Blau direkt beziehen jedoch Perso-
nenversicherungs- und sogar Invest-
mentfondserlise mit ein.

Henkies von Blau direkt erklirt, dass
Bestinde, die fast ausschlieflich aus
Kranken- beziechungsweise Lebensversi-
cherungen bestehen, durchaus iibernom-

men werden kénnen. Dies sei aber un-

attraktiv fiir den Makler, da der Pool die
Zahlung in solchen Fillen bis zu fiinf

Jahre einfriere, um sich vor zu hohen
Stornorisiken zu schiitzen. .Kein Unter-
nehmen kann 100 Prozent Zahlung si-
cherstellen, wenn die Stornorisiken zu
grofl werden®, erldutert er. Der Pool be-
halte sich grundsatzlich vor, Ubernah-
men abzulehnen, wenn etwa ein Bestand
eine zu hohe Schadensquote hat oder aus
hoch spezialisierten Gewerbevertrigen
besteht, fiir die weder eine automatisier-
te Betreuung noch der Einsatz des Blau-
direkt-Maklernetzwerks eine ausreichen-
de Betreuung sicherstellen kénnten.

Bestandsabrieb ist Risiko

Das héchste Risiko, das der Makler bei
dem Rentenmodell eingeht, ist zweifellos
der Abrieb nach der Ubergabe des Be-
stands. Der Makler erhiilt Rentenzahlun-
gen fiir die Vertrige, die er auf den Ren-
tenanbieter iibertrigt. Das Neugeschiift
auf den iibergebenen Kundenstamm ver-
bleibt aber in der Regel beim Rentenan-
bieter. Insofern fiihrt Bestandsabrieb zu
einer geringeren Rente und es ist wahr-
scheinlich, dass die Rente mit der Zeit
sinkt. Die aktuell kursierenden Zahlen
bei den Anbietern belaufen sich aufbis zu
zehn Prozent Abrieb im ersten Jahr und
jeweils mindestens drei Prozent jihrlich
in den Folgejahren, schitzt Gin von Max-
pool. In der Regel hitten verrentete Be-
stinde nach der Ubertragung einen dhn-
lichen Bestandsabrieb wie vor der Be-
standsiibertragung beim Altmakler,
glaubt Kanschik von Policen direkt. Bei
einem typischen deutschen Makler seien
das drei bis fiinf Prozent pro Jahr. Auf-
grund dessen orientieren sich einige An-
bieter wie Allfinanztest mit der Rente am
Sachversicherungs-Bestand des Maklers,
da dieses ein geringes Stornorisiko be-
inhalte,

Maxpool behauptet, mit der ,wohl
fairsten Maklerrente am Markt" am Start
zu sein - mit der Begriindung, dass das
Konzept hauptsichlich auf Bestandser-
haltungs- und Bestandsausbaumafnah-
men ausgerichtet sei. Um einem Be-
standsabrieb entgegenzuwirken, miissten
die Bestandsiibertragungen und ein Be-
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treuerwechsel sehr gut geplant werden. In
der Vorbereitungsphase nehme sich der
Maklerpool hierfiir sehr viel Zeit und er-
stelle mit dem Makler zusammen einen
Businessplan. Durch den fliefenden
Ubergang, die konstante Betreuung und
Weiterentwicklung der Bestinde durch
qualifizierte Kundenberater ist sich Max-
pool sicher, dass die Rentenhéhen im Ge-
gensatz zu den Mitbewerbern wihrend
der Bezugszeit sogar steigen werden. In
der Vorrentenphase begleite der Makler
fiir eine gewisse Zeit seinen Bestand wei-
ter mit, damit seine Kunden auf den
Wechsel gut vorbereitet werden.

Einige Anbieter wie Jung, DMS & Cie.
oder KAB schrinken die Maglichkeit der
Maklerrente auf die Makler ein, die be-
reits mit dem Pool zusammenarbeiten.
Grabmaier von Jung, DMS & Cie. be-
griindet das so: ,Es ist fiir uns einfacher,
einen zu ibernechmenden Bestand zu be-
urteilen, wenn er iiber unsere Systeme
eingereicht und bearbeitet wurde, da
dann alle relevanten Daten bereits vorlie-
gen. Denn der Unternehmenswert eines
Maklerbetriebs hingt in erster Linie von
einem gut gepflegten Bestand mit korrek-
ten Daten ab. Marketing-Modelle wie
,Ubertrag doch mal, ich zahl dann schon’
lehnen wir ab, da dort oft falsche Erwar-
tungen an den zu erzielenden Kaufpreis

geweckt werden.”

Nicht immer die beste Lsung
Doch eine Maklerrente muss nicht im-
mer die beste Losung fir den Makler
sein. Kanschik von Policen direkt warnt:
»Eine Verrentung muss nicht immer
zwangslaufig die richtige Nachfolgels-
sung sein. Maklerunternehmen mit iiber
100.000 Euro Bestandscourtage, starkem
regionalen Fokus und vielen Gewerbe-
kunden fahren mit dem Verkauf der Fir-
ma woméglich besser”

Auch Norbert Porazik, geschiftsfiih-
render Gesellschafier der Fonds Finanz,
sieht die Maklerrente sehr kritisch.
»Nein, die Fonds Finanz bietet kein Ren-
tenmodell far ihre Vertriebspartner an.
Denn wir sind der festen Uberzeugung,
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dass kein Pool hier ein gutes Angebot
machen kann, Das sehen wir auch bei al-
len bisher angebotenen Maklerrenten be-
ziehungsweise Konzepten, die wir alle-
samt niemandem empfehlen wiirden. Ein
derartiges Angebot konnten wir zwar
auch erstellen, aber nicht mit gutem Ge-
wissen Maklern anbieten®, erkliirt er.
Stattdessen hilft der Maklerpool sei-
nen Vermittlern mit dem, so Porazik,
kostenfreien und rechtlich abgesicherten
Konzept ,.Sichere Dein Lebenswerk” da-
bei, ihren Ruhestand friihzeitig vorzube-
reiten. Der Schliissel fiir einen guten Ru-
hestand sei die Pflege und Sicherung des
Bestands, damit dieser bei der Geschifts-
aufgabe maglichst einfach und zum best-
maglichen Preis verduflert werden kann.
Mittels Vertragsvorlagen unterstiitzt das
Unternehmen diese Weitergabe von Be-
stinden der dlteren Maklergeneration an
die nachfolgende. Aufierdem bietet der
Miinchener Pool seit diesem Jahr kosten-
freie Vorbereitungskurse fiir die IHK-
Sachkundepriifung nach § 34d GewOQ
zum Versicherungsvermittler an.
Allgemein lasst sich wohl keine Aus-
sage treffen, ob die Maklerrente die bes-
te Losung ist. Denn es gehe fiir den Mak-
ler, so Berater Schmidt, um eine gesetzes-
konforme Ubertragung der Vertrige sei-
ner Kunden, um steuerliche Fragen fiir
den Verkiufer und natiirlich seine per-
siinliche Situation. ,,Nicht umsonst wer-
den nach unserer Erfahrung aktuell
mehr als zwei Dritte] der Bestandsver-
kiufe iiber Verkauf und nicht durch
Maklerrenten-Modelle abgewickelt”, sagt
Schmidt. Im Idealfall kénne es aber tat-
sichlich dazu kommen, dass ein Renten-
modell attraktiv sein kann, meint der
Spezialist fiir Nachfolgeregelungen von
Versicherungsmaklern. Die Frage, fiir
welche Makler eine Maklerrente von
Vorteil ist, beantwortet Schmidt so:
~Wenn wir iiber Maklerrenten sprechen,
dann muss zundchst klar sein, dass es in-
zwischen mehr als zehn Modelle davon
am Markt gibt. Diese unterscheiden sich
invielen Details von Laufzeit, Gebiihren,
Sparten, die gewiinscht oder nicht ge-
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wiinscht sind. Und dann kommen wir zu
den Wiinschen der verkaufenden Mak-
ler. Am besten eigneten sich Maklerbe-
stinde zur Verrentung, die gut digitali-
siert sind, die aktuelle Maklervertrige
mit allen Kunden vorlegen, die Giberwie-
gend aus standardisierten Produkten im
Bereich Privatversicherungen bestehen,
wenn das zu dem jeweiligen Anbieter der
Maklerrente passe.

Frih an die Nachfolge denken
Der hiufigste Fehler, den Makler ma-
chen, ist laut Kanschik, dass sie zu lange
mit der Bestandsiibertragung warten
und dann plétzlich alles ganz schnell ge-
hen muss, Wortlich warnt Kanschik: ., Bis
65 sollte jeder Makler allerspitestens sei-
ne Nachfolge verbindlich geklart haben,
selbst wenn er noch einige Jahre weiter-
machen méchte. Die Kunden dann még-
lichst fridh dariiber zu informieren, ist in
jedem Fall der beste Weg.®

Marktkenner Schmidt empfichlt den
Maklern, sich gut zu informieren. Da
kaum ein Makler in der Lage sei, sich al-
le Modelle der Maklerrente im Detail an-
zusehen und zu vergleichen, sollten sie
den Weg zum Experten einschlagen, der
die Ausgangslage des Maklers priift, ge-
eignete Modelle der Maklerrente vor-
schlagt und dazu Vor- und Nachteile auf-
zeigt. Schmidt weiter: ,Dann brauchen
wir den Steuerberater des Maklers, der
eine ganz wichtige Rolle spielt, denn oh-
ne Fachkenntnis kann auch der Steuer-
berater ein Modell der Maklerrente ge-
geniiber dem Finanzamt unattraktiv
machen.” [ ]

Ergdnzend geht es unter hitps#/go.sn.pub/
Lath zum Interview mit Christian Lith,

geschaftsfihrender Gesell- E
schafter von lbras, oder
unter diesem QR-Code:

Autor: Bernhard Rudolf war von 1999 bis
2021 Chefredakteur Versicherungsmagazin.
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