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Liebe Leserinnen und Leser!

Das Thema »Kauf und Verkauf von Maklerbestanden« gewinnt nicht nur aufgrund
des demografischen Wandels zunehmend an Bedeutung. In Anbetracht bestehender
Unsicherheiten im Bereich Rente und Altersvorsorge sollte sich der Versicherungs-
makler mit der Werthaltigkeit des eigenen Unternehmens rechtzeitig auseinander
setzen. Der Unternehmenswert wird Tag fur Tag geschaffen und vergroéBert, indem
neue Kundenverbindungen aufgebaut werden. Es gilt, aufgrund der immer strenger

werdenden Regularien immer mehr rechtliche Grundlagen zu bericksichtigen.

Gerhard Lippert Stephan Michelis LL.M
Vorstand SDV AG FUr einen Versicherungsmakler stellt eine Kooperation mit der SDV Servicepartner der

Versicherungsmakler AG, die eng mit der Kanzlei Michaelis zusammenarbeitet, die
groBtmaogliche Rechtssicherheit fir seinen Bestand dar. Dadurch kann er ein tragfahi-
ges Fundament schaffen, um im Rahmen eines moglichen Unternehmenskaufes den
optimalen Ertrag zu realisieren.

Diese Sonderausgabe »SZENE DER VERSICHERUNGSMAKLER« wurde von der SDV
Servicepartner der Versicherungsmakler AG, in Zusammenarbeit mit der Kanzlei Mi-
chaelis erstellt. Sie finden neben informativen Artikeln der SDV AG auch Fachartikel
der Kanzlei Michaelis. Wir hoffen, Ihr Interesse fur dieses Thema geweckt zu haben,
und freuen uns auf Ihre Kontaktaufnahme. Zudem wirden wir uns sehr freuen, Sie
auf einer unserer Veranstaltungen zum Thema »Kauf und Verkauf von Maklerbestan-
den« im Februar 2015 in Hamburg oder Augsburg personlich kennenzulernen.

T
Gerhard Lippert
Herausgeber »SZENE DER VERSICHERUNGSMAKLER«
Vorstand SDV AG
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Fachanwalt fur Versicherungsrecht
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Rechtzeitig Vorsorge treffen und informieren.

Bestandskauf und -verkauf

Demografischer Wandel, Nachwuchsmangel und

Interessenkonflikte

von Isabell Kramer, SDV AG

In Deutschland ist seit geraumer Zeit eine
beunruhigende Veranderung zu beob-
achten. Immer mehr altere Menschen
stehen immer weniger jungen gegen-
Uber. Die Bevolkerung als Ganzes altert,
sie erlebt einen demografischen Wandel
und die »Pyramide« kippt. Auch in der
Finanz- und Versicherungsbranche ist
diese Entwicklung deutlich zu beobach-
ten und sie hinterlasst tiefe Spuren. Die
Folgen fur die Branche sind vielschichtig:
Versicherungsgesellschaften mussen ihr

Produktportfolio an den Altersdurch-
schnitt ihrer Versicherungsnehmer an-
passen und optimieren. Und auch auf
dem Maklermarkt ist der demografische
Wandel nicht zu leugnen. Aktuell liegt
der Altersdurchschnitt derzeit bei knapp
50 Jahren. Somit wird die Mehrheit der
Versicherungsmakler in den kommenden
Jahren, rein altersbedingt, den Ruhestand
erreichen. Zeitgleich herrscht seit Jahren
ein zunehmender Nachwuchsmangel in
der Branche. Die Kluft zwischen Alt und

Jung wird immer groBer. VerauBern diese
»Alten« in den nachsten Jahren ihren Be-
stand, steigt das Angebot an Bestanden.
Da jedoch kaum junge Makler nachkom-
men, sinkt die Nachfrage — und die Preise
fur Bestande fallen.

In Anbetracht all dieser Entwicklungen
wie demografischer Wandel, Uberalte-
rung der Maklerschaft, Nachwuchsman-
gel und immer strengeren Regularien,
denen die Branche unterliegt, muss das



Thema »Nachfolgeplanung« starker in
den Fokus ricken. Versicherungsmakler
jeder Altersklasse mussen sich der zu-
nehmenden Bedeutung bewusst wer-
den. Denn auch fur eine pl6tzlich ein-
tretende Notfallsituation, zum Beispiel
ein Unfall mit langerem Arbeitsausfall
oder sogar Berufsunfahigkeit, muissen
entsprechende Vorkehrungen getroffen
sein, um nicht unvorbereitet Uberrascht
zu werden.

Laut aktueller Umfragen wird allerdings,
trotz der gegenwartigen Entwicklungen
und der hohen Bedeutung einer geregel-
ten Nachfolge, dieses Thema gerne ge-
mieden. Kaum ein Makler hat sich bisher
mit der Frage auseinandergesetzt, wie
viel der eigene Bestand eigentlich wert
ist, wer als geeigneter Nachfolger das
eigene Lebenswerk weiterfihren kann
und welche rechtlichen Hindernisse hier
zu Uberwinden sind. Der klassische und
angenehmste Weg ist es, den eigenen
Nachwuchs zum Nachfolger fur das Un-
ternehmen auszubilden. Hierfir beno-
tigt der »Altmakler« jedoch zum einen
entsprechende Qualifikationen und zum
anderen auch die Zeit, die notwendigen
Ausbildungsinhalte zu vermitteln. Gerade
fur kleinere Unternehmen sind diese An-
forderungen kaum zu erfillen. Der pas-
sende Nachfolger aus der eigenen Fami-
lie, der auch die gleiche Begeisterung fur
das Maklerdasein mitbringt und nahtlos
in die FuBstapfen des »Ruhestandlers«
treten kann, ist eine Ausnahme.

Gesucht wird also nach einem solventen
Kaufer, dessen Angebot sich mit den ei-
genen Vorstellungen deckt. Und es ist
gewiss keine leichte Aufgabe, das aufge-
baute Lebenswerk inklusive der Kunden
in die richtigen Hande zu geben. Aus
diesem Grund darf das Projekt »Unter-
nehmensnachfolge« nicht aus der Not
heraus, unter Zeitdruck oder Ubersturzt

umgesetzt werden. Von langer Hand ge-
plant, sollte es das Ziel sein, einen pro-
fitablen Verkaufspreis zu erzielen, um
so die Altersvorsorge und seine eigene
Rente zu sichern. Fir den »Altmakler«
stellen die von ihm im Laufe der Jahre
aufgebauten Kundenbeziehungen bzw.
der Kundenstamm den Unternehmens-
wert dar, der gleichzeitig ein Teil seiner
Altersversorgung ist. Der Verkaufer steht
vor der Herausforderung, einen geeigne-
ten Nachfolger zu finden, der in der Lage
ist, die Kundenbeziehungen zu halten
sowie das Geschaft weiterzufthren, und
einen angemessenen Preis daflr bezahlt.

Ein junger Makler steht hingegen vor
ganz anderen Herausforderungen. Einen
eigenen Bestand aufzubauen, ist mih-
sam, langwierig und zeitintensiv. Durch
einen Unternehmens- beziehungsweise
Bestandskauf kann sich der Kaufer eine
gute Ausgangsposition flr seine zukunf-
tige Tatigkeit sichern. Auch aus Sicht des
Kaufers sollten mehrere Gesichtspunkte
beachtet werden: So sollte der poten-
zielle Unternehmensnachfolger bereits
im Vorfeld genau analysieren, ob der

angebotene Bestand beziehungswei-

se das Unternehmen auch die von ihm

gewdlnschte Zielgruppe und Regiona-
litdt beinhaltet. Wichtig ist es zudem,
ein Budget festzulegen und potenzielle
Finanzierungsmoglichkeiten zu eruieren.
Es sollten Geschaftsmodell, Beratungs-
ansatz und Kundenstruktur zueinander
passen. Des Weiteren ist natdrlich zu
prifen, ob Kaufpreis und Finanzierung
realisierbar sind.

Lesen Sie mehr dazu im Artikel »Mit
Handschlag: Hirden nehmen und
Alternativen kennen. Finanzierungs-
moglichkeiten und Zahlungsoptio-
nen« auf Seite 42.

Das Wichtigste:
der ngemeinsame Nenner«

Kaufer und Verkaufer mussen auf ei-
nen »gemeinsamen Nenner« kommen.
Denn sonst erhalt der Kauf bzw. Ver-
kauf einen »Basar-Charakter«, der sich
mit dem einfachen Privatverkauf eines
Gebrauchtwagens vergleichen lasst. Der
Besitzer verweist auf die Zuverlassigkeit
und Wirtschaftlichkeit des Wagens und
der Kaufinteressent bezieht sich in seiner




Argumentation auf Gebrauchsspuren
und Mangel. Es wird um den Preis ver-
handelt, bis es zu einer Einigung kommt.
Dabei profitiert der Verkdufer oft von
dem fehlenden technischen Know-how
des Kaufers oder der Kaufer nutzt seine
Erfahrungen im Bereich Kfz und liefert
Argumente fur eine Senkung des Kauf-
Nach
wird das Auto meist nicht zum aktuellen

preises. langen Verhandlungen
Wert verkauft, sondern nach der Argu-
mentationsstarke des Verkdufers bzw.
Kaufers verduBert. Daher sollte auch hier
ein Wertgutachten, bei dem der Zeitwert
des Autos bestimmt wird, erstellt wer-
den. So ist eine seridse und faire Basis fur
den Kauf bzw. Verkauf gegeben.

Dieses einfache Beispiel lasst sich auch
auf den Unternehmenskauf Ubertragen.
Eine individuelle und umfassende Unter-
nehmensbewertung, die alle Faktoren
berlcksichtigt, ist fur eine Einigung und
einen fairen Handlungsverlauf unab-
dingbar.

Lesen Sie mehr dazu im Artikel »Un-
ternehmensbewertungsmethoden«
auf Seite 22.

KAUFER
» Berufliche Zukunft sichern

) Passendes Unternehmen finden

(Zielgruppe / Region / etc.)
» Angemessener Kaufpreis

» Durch geregelte Rechtsnachfolge ist eine
sichere Bestandsiibernahme maoglich
» Finanzierungsmaoglichkeiten kennen

und nutzen

Wichtiges fiir Verkaufer
und Kaufer

VerduBert ein Makler seinen Bestand
und gibt damit auch die Daten seiner
Kunden weiter, ohne vorher deren Zu-
stimmung einzuholen, drohen ihm im
Zweifelsfall Schadensersatzforderungen
oder sogar strafrechtliche Verfolgung.
Versicherungsvermittler sind ebenso wie
Anwalte, Arzte und Steuerberater zur
Geheimhaltung verpflichtet. Sie durfen
die Daten von Kunden ohne deren Zu-
stimmung nicht an Dritte weitergeben.
Um die Bestande an den Kaufer zu tber-
tragen, verlangen die Versicherer daher
mittlerweile einen Maklervertrag, der
eine Rechtsnachfolgeklausel enthalt. In
dieser erklart sich der Kunde einverstan-
den, vom Nachfolger seines Maklers be-
treut zu werden.

Des Weiteren muss auch eine Datener-
machtigungsklausel — Bestandteil  des
Vertrags sein, durch die der Kunde der
Weitergabe seiner Daten zustimmt. Ent-
halt der Ubernahmevertrag eine dieser
beiden Klauseln nicht, ist der Makler

verpflichtet, bei jedem einzelnen Kunden

VERKAUFER

) Solventer Kaufer

dessen Zustimmung einzuholen. Diese
datenschutzrechtlichen  Bestimmungen
haben zur Folge, dass sich in den letzten
Jahren ein Trend weg vom Bestands- und
hin zum Unternehmenskauf abzeichnet.
Im Falle groBerer Bestdnde, mit einer
Vielzahl von Kunden, sind Bestandsver-
kaufe immer 6fter nicht mehr durchfihr-
bar, weil in den meisten Fallen mit den
Kunden keine Maklervertrage mit Daten-
ermachtigungs- und Rechtsnachfolge-
klausel vorliegen und diese Problematik
nicht in einem Uberschaubaren Zeitraum
|6sbar ist, sondern mit einem hohen Ar-
beitsaufwand verbunden ware.

Der Trend geht zum Kauf des ganzen
Unternehmens — beziehungsweise der
Unternehmensanteile, da die Vertrage
meist an das Unternehmen gebunden
sind. Wird das Unternehmen als Ganzes
erworben, gehen alle Vertragsverhaltnis-
se automatisch auf den Kaufer tber. M

» Weiterfihrung des eigenen Lebenswerkes
) Fortfhrung der bisherigen Unternehmensphilosophie

»» Angemessener Verkaufspreis

) Altersvorsorge sichern

)) Sichere Rechteabtretung (Weitergabe Kundendaten)
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Der »nMaklerbestand« im Erbfall

Wie kann der Makler die Katastrophe verhindern?

von Rechtsanwalt Jens Reichow, Kanzlei Michaelis Rechtsanwalte

Stehen auch Sie nach Jahren erfolgrei-
cher Vertriebstatigkeit vor der Frage, was
mit lhrem Unternehmen geschehen soll,
wenn Sie selbst es nicht mehr fortfiihren
kdnnen oder wollen? Ohne Antwort auf
diese Frage entscheiden sich viele Versi-
cherungsmakler dazu, ihre Vertriebsta-
tigkeit fortzufuhren und die ungelosten
Nachfolgeprobleme auf »spéter« zu
verschieben. Sie sollten jedoch nicht zu
dieser Gruppe gehoren. Die von lhnen zu
beantwortenden Kernfragen sind Gber-
schaubar. Danach steht der Fortfihrung
lhres Maklerunternehmens in der Zu-
kunft kaum etwas entgegen.

Das Wichtigste vorweg!

Ob bei einem Verkauf an einen Dritten
oder einer Ubertragung des Maklerun-
ternehmens an die nachste Generation:
Die richtige Gesellschaftsform verein-
facht die Ubertragung des Maklerunter-
nehmens!

Ob Sie sich als Makler nun fur die Verau-
Berung des Unternehmens zu lhren Leb-
zeiten oder aber zur Vererbung des Un-
ternehmens an die nachste Generation

entscheiden, sollten Sie stets beachten,
dass Sie durch die Wahl der richtigen Ge-
sellschaftsform des Maklerunternehmens
den mit der Ubertragung entstehenden
Aufwand erheblich verringern kénnen.

Viele Makler machen sich tber die richti-
ge Gesellschaftsform ihres Maklerunter-
nehmens keine Gedanken. Sie beginnen
ihre Tatigkeit aus Praktikabilitatsgrinden
als Einzelkaufmann und behalten diese
Rechtsform aus Bequemlichkeit bei. Erst
wenn das Maklerunternehmen verkauft
werden soll oder es bereits zu spat ist
und der Makler unerwartet kurzfristig
verstorben ist, zeigt sich jedoch wie ti-
ckisch diese Rechtsform bei der Ubertra-
gung ist.

Ist der Makler in der Rechtsform des
Einzelkaufmannes tatig, so gibt es das
»Maklerunternehmen« als Rechtsubjekt
nicht. Vielmehr gibt es lediglich eine
Ansammlung von Einzelrechten und Sa-
chen, welche dem Maklerbetrieb zuge-
ordnet werden kdénnen. Dies fuhrt dazu,
dass sobald das Maklerunternehmen
Ubertragen werden soll bzw. es aufgrund
Erbfall nach § 1922 BGB Ubergeht, nicht
eine einheitliche Sache »Maklerunter-

nehmen« Ubertragen werden muss,
sondern jedes einzelne zum Betrieb ge-
hérende Recht und jede zum Betrieb ge-
horende Sache an den Rechtsnachfolger

Uberfahrt werden muss.

Gerade die Ubertragung der zum Mak-
lerbetrieb gehorenden Rechte erweist
sich dabei als schwierig. Dies betrifft vor
allem die Vertragsbeziehungen zu den
Kunden. RegelmaBig hat der Makler mit
seinen Kunden keine oder nur veraltete
Maklervertrage in Schriftform geschlos-
sen. Es ist daher bei jedem einzelnen
Kunden zu prifen, ob fur die Ubertra-
gung des Maklervertrages auf einen
Kaufer die Zustimmung des Kunden er-
forderlich ist. Soll die Kundenbeziehung
von Todes wegen auf den Erben Uberge-
hen, so kommt hinzu, dass gemaB §§
675 Abs.1, 673 BGB vermutet wird,
dass der Maklervertrag mit dem Tod
des Maklers erlischt. Die Erben mdiss-
ten also fur jeden einzelnen Kunden die-
se Vermutungswirkung entkraften.

Wollen die Erben anschlieBend den Kun-
denbestand verduBern, ware es also
erforderlich darzulegen, dass die Kun-
denbeziehungen zunéchst auf die Erben



Ubergegangen sind und anschlieBend
an den Erwerber des Bestandes Uber-
tragen wurden. Es mussten also zwei
Ubertragungsvorgénge hinsichtlich jedes
einzelnen Kunden und seiner Vertrage
nachgewiesen werden. Dies ist kaum
praktikabel.

Versicherer begegnen solchen Proble-
men indem sie bei der Ubertragung von
Kundenbestanden — sei es auf einen
Kaufer oder einen Erben - stets eine auf
den neuen Bestandsinhaber lautende
neue Maklervollmacht einfordern. Erfah-
rungsgemaB nimmt die Einholung ent-
sprechender Vollmachten erhebliche Zeit
in Anspruch. Entgegengesetzt zu den
Beteuerungen vieler Maklerbetreuer
einzelner Versicherungsgesellschaf-
ten funktioniert eine Ubertragung
auf Knopfdruck in der Praxis damit
nicht mehr. Neben dem Verwaltungs-
aufwand ist dabei auch zu beachten,
dass die Einholung einer neuen Makler-
vollmacht durch den Erwerber/Erben un-
ter Berlcksichtigung datenschutzrecht-
licher Vorschriften duBerst schwierig ist.

Daneben ist auch zu beachten, dass die
dem Makler erteilte Gewerbeerlaubnis
nach § 34d GewO streng personenge-
bunden ist. Die Erlaubnis nach § 34d
GewO geht also nicht auf einen Er-
ben liber. Damit der Erbe das Makler-
unternehmen fortfihren kann, muss er
eine eigene Gewerbeerlaubnis nachwei-
sen. Ist der Erbe nicht Inhaber einer Ge-
werbeerlaubnis nach § 34d GewO ist die
Fortfihrung des Unternehmens bereits
aus diesem Grunde gefdhrdet.

In Kenntnis dieser Problematiken sollte
jeder Versicherungsmakler sein Unter-
nehmen in eine Kapitalgesellschaft (z.B.
GmbH) Gberfthren. Der Vorteil der Kapi-
talgesellschaft besteht dabei darin, dass

sie eine eigene Rechtspersonlichkeit
hat, d.h. sie besteht unabhangig von
ihren Gesellschaftern und Geschafts-
fuhrern. Als juristische Person ist sie
Inhaberin aller Rechte gegeniiber
Versicherern und Kunden, genauso
wie sie Inhaberin der Gewerbeer-
laubnis nach § 34d Abs.1 GewO ist.
Stirbt der Makler, so wird lediglich der
Gesellschaftsanteil vererbt. Wiinscht der
Makler die VerduBerung seines Unter-
nehmens, so geniigt die Ubereignung
der Gesellschaftsanteile. Weder ist dabei
die Zustimmung der Kunden noch der
Versicherer erforderlich.

Egal ob der Makler sein Unternehmen
also verduBern oder an die nachste Ge-
neration Ubergeben mdchte oder sich
vielleicht beide Optionen offen halten
maochte: Vorausschauend sollte er bereits
jetzt sein Unternehmen in eine Kapital-
gesellschaft einbringen.

Die Weiterfiihrung des
Maklerunternehmens lohnt
sich wieder: Die Preise fiir
Maklerbestande sinken
bestandig.

Konnten vor wenigen Jahren Maklerbe-
stande nur fur die 3-fache Jahrescourta-
ge erworben werden, so finden sich heu-
te Angebote bereits zur 1 bis 1,5- fachen
Jahrescourtage. Die VerduBerung des
eigenen Maklerunternehmens trotz der
geringen Zinsen fur die Kapitalgeschaf-
fung ist damit so unrentabel wie nie. Da-
mit steigt das Interesse an der Fortfiih-
rung des Unternehmens in der nachsten
Generation. Dabei ist es unerheblich, ob
die eigenen Erben selbst als Makler ta-
tig sein wollen oder nicht. Ist das Mak-
lerunternehmen als Kapitalgesellschaft
organisiert, kénnen die Erben entweder

einen aus ihrer Mitte oder einen Dritten
zum Geschaftsfuhrer bestellen. In beiden
Fallen bleibt das Unternehmen jedoch in
Familienbesitz und die Erben partizipie-
ren an dessen zukunftigen wirtschaftli-
chen Erfolg.

Ubertragung des Makler-
unternehmens zu Lebzeiten
oder von Todes wegen:
Eine ganz personliche Ent-
scheidung.

Ob das eigene Unternehmen bereits zu
Lebzeiten oder erst nach dem eigenen
Tod an die nachste Generation Uberge-
hen soll, hangt naturlich von der eigenen
Lebenssituation und den persénlichen
Wiinschen des Maklers ab. Gerade je-
doch im vorangeschrittenen Alter sollte
verstarkt eine Ubertragung des Unter-
nehmens zu Lebzeiten erwogen werden.
Vorteil der Ubertragung des Maklerunter-
nehmens zu Lebzeiten ist, dass das eige-
ne Maklerunternehmen einer bestimm-
ten Person (z.B. dem bereits im Betrieb
mitarbeitenden Kind) oder bestimmten
Personengruppe (z.B. den Enkeln eines
lhrer Kinder) zugewandt werden kann
und so sichergestellt werden kann, dass
diese Person/Personen das Unternehmen
auch erhalten. Gerade wenn mehrere
Personen zu Erben berufen sein sol-
len, das eigene Unternehmen jedoch
nur einzelnen zugewendet werden
soll, empfiehlt sich eine Ubertragung
zu Lebzeiten.

Will man das eigene Unternehmen hin-
gegen erst nach dem Tod einem unter
mehreren Erben zukommen lassen, so
muUsste man eine Teilungsanordnung
mit in das eigene Testament aufnehmen
und eine Testamentsvollstreckung im
Testament anordnen. Durch die Testa-
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mentsvollstreckung kdme es jedoch zu
weiteren Kosten und im Ubrigen miisste
auch der Testamentsvollstrecker erst die
Teilungsanordnung umsetzen. Zwischen
dem eigenen Tod und der Ubergabe an
den Begunstigten kann daher ein er-
heblicher Zwischenzeitraum entstehen,
in welchem das eigene Unternehmen
unbetreut bzw. lediglich durch den Tes-
tamentsvollstrecker betreut wird. Dies ist
oftmals nicht gewdinscht.

Viele Makler scheuen sich vor der Uber-
tragung des eigenen Unternehmens zu
Lebzeiten, weil sie die Zlgel im Unter-
nehmen nicht aus der eigenen Hand ge-
ben wollen. In diesen Fallen bietet sich
natdrlich der schrittweise Rickzug aus
dem Unternehmen an, bei welchem zu-
nachst nur ein Teil der Gesellschaftsantei-
le Gbertragen werden und der Makler die
Stimmenmehrheit behdlt. In diesem Fall
wirden dann jedoch die noch vom Mak-
ler gehaltenen Gesellschaftsanteile mit
in die Erbmasse fallen. In solchen Situa-
tionen sollte daher erwogen werden, ob
nicht doch eine vollstandige Ubertra-
gung samtlicher Gesellschaftsanteile
unter gleichzeitiger Vereinbarung
eines NieBbrauchs in Betracht kommt.

Danach wurden zwar die Gesellschafts-

anteile Ubertragen werden, der Makler
kénnte jedoch weiterhin den wirtschaft-
lichen Nutzen aus den Gesellschaftsan-
teilen ziehen und auch die Stimmrechte
hieraus geltend machen. Stirbt der Mak-
ler, so erlischt das NieBbrauchrecht und
die Inhaber der Gesellschaftsanteile kén-
nen die Gesellschaft fortfuhren.

Naturlich sollte auch sichergestellt wer-
den, dass die Beschenkten die Gesell-
schaftsanteile nicht ohne Zustimmung
des Maklers weiterverduBern. Durch ent-
sprechende VerauBerungsverbote kann
dies jedoch sichergestellt werden. Auch
der Ruckfall der Geschaftsanteile im Fall
der Insolvenz des Beschenkten sollte eine
Selbstverstandlichkeit in solchen Vertra-
gen sein.

Ist eine entsprechende Ubertragung
zu Lebzeiten von lhnen gewilnscht, so
sollten Sie sich auch Gedanken dari-
ber machen, ob die Ubertragung vom
Beglnstigten nach dem Tod gegentber
Miterben ausgeglichen werden soll.
Moglich sind hier viele Regelungen, z.B.
eine Anrechnung des Unternehmens-
wertes auf den zukunftigen Erbteil oder
eine Veranderung der Erbquoten. Jeden-
falls sollten Sie klarstellende Regelungen

in die Ubertragungsvereinbarung und/
oder lhr Testament aufnehmen, damit
Unklarheiten Gber das was von lhnen ge-
wollt war, im Vorwege vermieden wird.

Makler, die bis jetzt
untatig geblieben sind,
laufen Gefahr, dass lhr
Unternehmen mit ihrem
Tod praktisch wertlos und
unverauBerlich wird.

Sie sollten daher rechtzeitig Vorsorge
treffen. Hierzu zihlt die Uberfiihrung
des eigenen Unternehmens in eine Ka-
pitalgesellschaft und die Erstellung eines
Testamentes, damit im Fall der Félle alles
geregelt ist. Bei beidem unterstitzt Sie
die Kanzlei Michaelis gerne. |
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Die »Braut hubsch machen«

Service und Synergieeffekt fiir Verkaufer und Kaufer
bei einer Kooperation mit der SDV AG

von Isabell Kramer, SDV AG

In der taglichen Arbeit des Versiche-
rungsmaklers ist das Thema Alters-
versorgung meist in der Kundenbe-
ratung ein wichtiger Bestandteil. Der
Makler zeigt seinen Kunden im Zuge
seiner bedarfsgerechten Beratung
die Wichtigkeit und Notwendigkeit
der privaten Altersvorsorge auf.
Doch inwieweit hat sich der Makler
selbst mit seiner eigenen Absiche-
rung im Alter beschaftigt?

Wie viele Makler haben sich mit diesem
Thema auseinandergesetzt und konkrete
Vorstellungen bzw. Zahlen und Fakten
Uber das eigene Unternehmen und des-
sen Wert?

Der Versicherungsmakler sollte sich in
diesem Zusammenhang sicherlich mit
folgenden Fragen beschaftigen: Wie viel
ist mein Bestand bzw. mein Unterneh-
men wert? Wie kann ich meinen Bestand
veredeln, also einem mdglichen Preisver-
fall entgegenwirken, um einen angemes-
senen Verkaufspreis zu erzielen? Erfille
ich derzeit alle Regularien und Malnah-
men des Vermittlermarktes in Bezug auf
Datenschutz und Compliance?

Mit dem Thema »Kauf und Verkauf
von Maklerbestanden« hat sich die SDV
AG explizit auseinandergesetzt und hat

Antworten und die Losung fur Versiche-
rungsmakler. Die SDV Servicepartner der
Versicherungsmakler AG weif3, dass die
Qualitat des Bestandes von groBer
Bedeutung ist. Zur Wertsteigerung des
Bestandes sind also neben der Anzahl
der Kunden und Vertrage auch Renta-
bilitdt und Wirtschaftlichkeit des gesam-
ten Maklerunternehmens zu betrach-
ten. Deshalb hat die SDV AG hier ihren
Service entsprechend aufgebaut und
hilft Versicherungsmaklern, ihre »Braut
hubsch zu machen«.

Den Partnern der SDV AG stehen um-
fangreiche Tools und bedarfsoptimierte
Prozesse zur Verfugung, um ihren Be-
stand zu veredeln und hochwertig zu
machen. Eine Zusammenarbeit mit der
SDV AG fiuhrt zu einer Qualitatssteige-
rung. Dadurch kann beim Verkauf des
Bestandes ein hoherer Verkaufspreis er-
zielt werden.

Maklervertragsservice

Die SDV AG ermdglicht ihren Partner
einen ganzheitlichen Beratungsansatz.
Mithilfe des Maklervertrages und der
dazugehérigen Unterlagen kann die SDV
AG die Kunden und deren bestehende

Vertrage einheitlich und Ubersichtlich in
einem fUr den Makler ebenfalls einseh-
baren Kunden- und Verwaltungspro-
gramm erfassen. Die Gesellschaften wer-
den entsprechend informiert und stellen
der SDV AG jeglichen Schriftwechsel zu
den bestehenden Versicherungsvertra-
gen zur Verfigung.

Bei Gesellschaften, mit denen eine Ko-
operation mit der SDV AG besteht,
werden Fremdvertrage, die nicht vom
aktuellen Makler abgeschlossen wurden,
courtagepflichtig Gbertragen. Derzeit ko-
operiert die SDV AG mit Uber 280 Versi-
cherungsgesellschaften.

Die »Eigentumsverwaltung« - ein
Muss fir jeden? Eindeutig ja! Durch
den Maklervertragsservice der SDV AG
wird eine deutlich héhere Vertragsdichte
und damit ein Umsatzplus fir kooperie-
rende Makler generiert. Der ganzheitli-
che Beratungsansatz minimiert die Ak-
quisemdglichkeiten von Mitbewerbern.

Die SDV AG hat zudem auf die gesetz-
lichen Anderungen durch die Daten-
schutznovelle aus dem Jahr 2012 umge-
hend reagiert und ihren Maklervertrag
mit Erstinformation, Datenschutz, AGB,
Rechtsnachfolge und sonstigen Verein-
barungen entsprechend angepasst.



Rechtssicherheit gegeben und Nach-
folgeregelung geplant: Im Maklerver-
trag ist die Nachfolgeregelung schriftlich
dokumentiert. Dadurch ist der Makler
auf einen anstehenden Verkauf des Be-
standes vorbereitet.

Maklerverwaltungs-
programm

Ein sauberes und Ubersichtliches Be-
standsfUhrungssystem mit einem stets
aktuellen Kundenbestand ist die Grund-
lage fur eine einfache, strukturierte so-
wie gesetzeskonforme Ubergabe. Die
SDV AG stellt ein kostenloses Makler-
verwaltungsprogramm zur Verfligung
und Ubernimmt zudem dessen Pflege.
Dariber hinaus wird der gesamte Schrift-
verkehr mit dem Kunden dokumentiert
und Ubersichtlich und revisionssicher im
System hinterlegt. Der Makler muss sich
also hier nicht mit Bergen von Post und
Schriftsticken auseinandersetzen. Der
Weg geht in Richtung gut verwaltetes,
»papierloses« Blro. Alle Mitarbeiter der
SDV AG arbeiten vertriebsorientiert, d.h.
alle Arbeitsvorgange werden fur die Ver-
triebspartner so selektiert und gefiltert,
dass hier nur noch die vertriebsnahen
Vorgdnge erscheinen.

Die komplexen Module werden ge-
filtert und die gepflegten Datensatze
dem Makler im Portal ganz einfach und
Ubersichtlich zur Verfigung gestellt. Das
Courtagemodul wird individuell auf Mak-
ler, die mit Angestellten bzw. Unterver-
mittlern arbeiten, angepasst. Dadurch ist
die Organisation und Verwendung von
komplexen Strukturen mithilfe einer ein-
fachen und verstandlichen Benutzerober-
flache reibungslos maoglich. Alle Daten

e

werden datenschutzkonform taglich ge-
sichert. Durch eine Zusammenarbeit mit
und Betreuung durch die SDV AG sind
alle Schritte, die zur Prifung der rechtli-
chen Abfolge nétig sind, bereits erledigt:
Aushandigung der Erstinformation, Be-
lehrung und Dokumentation genauso
wie der schriftlich und datenschutzkon-
form geschlossene Maklervertrag.

Das Verwaltungsprogramm st so kon-
zipiert, dass einfach und bequem auf
Knopfdruck jegliche Informationen tber
den Bestand mithilfe eines Abfragemo-
duls abgefragt sichtbar werden.

SERVICEPARTNER DER
VERSICHERUNGSMAKLER AG

Kosten sparen und
Freirdume schaffen

Die SDV AG als Outsourcing-Dienstleister
bietet ihren Partnern die Maoglichkeit,
z.B. durch kostenlose Kunden- und
Vertragsverwaltung, Vergleichsrechner,
Online-Abschlusscenter, BAP Guide usw.
die internen Kosten zu reduzieren. Zu-
dem entfallt durch die Zusammenarbeit
ein GrofBteil des lastigen Verwaltungsauf-
wandes fir den Makler und es kénnen
dadurch sogar interne Personalkosten im
Maklerbiro eingespart werden. Die SDV

AG verschafft ihren Kooperationspart-
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nern durch automatisierte Prozesse ent-
sprechende Freiraume. Dadurch bleibt
mehr Zeit fir Beratung, Betreuung und
Akquise im Vertrieb.

»Marke« Makler

Als  Servicedienstleister nach dem
»White-Label-Prinzip« wird die »eige-
ne Marke« des Maklers geférdert. Das
bedeutet, die SDV AG arbeitet stets im
Hintergrund und tritt gegentber dem
Endkunden nicht in Erscheinung. Die
Versicherungstechnik,  entsprechende
Prozesse und kompetente Ansprech-
partner unterstitzen den Makler in
seiner taglichen Arbeit. Zudem gibt es
verschiedene Instrumentarien, mit de-
ren Hilfe der Makler die Moglichkeit
hat, seine Kunden in regelmaBigen Ab-
standen anzusprechen. Dadurch kénnen
sogenannte »Karteileichen« vermieden
werden. Ein Beispiel hierfr ist der Mak-
ler-Kunden-Newsletter. Hier werden in
regelmaBigen Abstanden durch die SDV
AG Newslettervorlagen erstellt und dem
Makler zur Verfligung gestellt. Der Mak-
ler kann seinen Kundenbestand einfach
nach bestimmten Filterkriterien selektie-
ren und den personalisierten Newsletter
in seinem Namen und seiner Cl an seine
Kunden versenden. Es werden Cross-
Selling-Potenziale ausgeschopft und der
klassische Prasenzvertrieb mit dem On-
linevertrieb vernetzt. Die Partner der SDV
AG konnen mithilfe des Makler-Kunden-
Newsletters regelmaBig ihre Kunden
erreichen und fordern somit ihre Kun-
denbindung. Das wirkt sich positiv auf
den Bestand aus: dieser wird »veredelt«.
Die SDV AG weil3 um die Werthaltigkeit
des eigenen Unternehmens und mochte
den Bestand des Maklers fur ihn wertvoll
machen. Als idealer Servicepartner far

Versicherungsmakler wird eine vertrieb-

liche Stiitze geboten und der Makler
beim Ausbau seines Bestandes gefordert
und untersttzt. Damit auch im Alter die

Frichte der Arbeit geerntet werden kén-
nen — und alles nach dem Grundsatz:
»lhr Bestand ist lhr Eigentum!«

Kooperation SDV AG:

Weiterer Mehrwert fiir den

VERKAUFER

» Das Maklerunternehmen kann Uber-
sichtlich und einfach fur bei einem ge-
planten Verkauf bewertet werden. Die
Erstellung der Expertise und die Unter-
nehmensbewertung ist aufgrund des
gepflegten Bestandsfuhrungssystems,
der entsprechenden Dokumentation
und einfach gestaltbarer Abfragen je-
derzeit und leicht zu erstellen.

» Durch die Rechtsicherheit ist die not-
wendige Nachfolgeplanung geregelt.

Kooperation SDV AG:

Weiterer Mehrwert fiir den

KAUFER

) Der Makler, der einen von der SDV
AG betreuten und servicierten Be-
stand Ubernimmt, kann auf eine hohe
Bestandsqualitdt und eine einfache,
strukturierte sowie gesetzeskonforme
Ubergabe zuriickgreifen.

» Der erhobene Verkaufspreis ist auf
Wirtschaftlichkeit gepruft, es gibt kei-
ne »bosen« Uberraschungen.

) Durch die geregelte Rechtsnachfolge ist
eine sichere Ubernahme gegeben. M
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Sie kaufen Maklerunternehmen -
wir unterstiitzen Sie im Gewerbegeschaft

Wenn Sie ein Maklerhaus tibernehmen, sind umfangreiche Risikoerhebungen erforderlich.

In solchen Situationen stehen |hnen die Basler Versicherungen mit leistungsstarken Komplettldsungen zur
Seite, die so flexibel und individuell wie Einzelpolicen sind, aber gleichzeitig umfassenden Schutz in einer Police
bieten.

Sie und Ihre Kunden profitieren von einer einfachen Abwicklung.

Fiir die personliche Unterstiitzung setzen die Basler Versicherungen auf die regionale Ndhe der Maklerbetreuung
und die Expertise im individuellen Underwriting.

Ein spezialisiertes Team aus Risikoingenieuren ist besonders bei den Themen Brandschutz und Einbruchdieb-
stahl ein professioneller Partner.

Branchenlésungen nach Maf3:

Gewerbliche Sach- und Haftpflichtversicherung

Technische Versicherung

Transportversicherung

Multiliner fiir Autohduser, Gastronomen, Handel, Handwerk und Dienstleistungen
NEU: Basler Company-Police

NN NN 2

Informieren Sie sich jetzt: www.basler-maklerportal.de/gewerbe

Wir machen Sie sicherer. Seit 150 Jahren. oBasler

www.basler.de Versicherungen
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Bestandskauf und Datenschutz?

von Rechtsanwaltin Christine Loest, Fachanwaltin fur Familienrecht / Mediatorin,

Kanzlei Michaelis Rechtsanwalte

Die Bestandsubertragungen aller Versi-
cherungsvertrage (oder z.B. nur diejeni-
gen bei einem Versicherer) sind gerade
im Hinblick auf die Gestaltung der Un-
ternehmensnachfolge fir jeden Versi-
cherungsmakler ein Thema. Spatestens
im Zeitpunkt der eigenen Arbeitseinstel-
lung stellt sich die Frage, ob der eigene
Bestand auf einen Dritten Ubertragen
werden kann und sollte.

1. Moglichkeiten der
Bestandsuibertragung

Fur die BestandsUbertragung bieten
sich mehrere Modelle an, Ublicherweise
erfolgt die Ubertragung im Wege eines
Asset Deals. Bei einem Asset Deal wer-
den die einzelnen Vertragsverhaltnisse
von einem Rechtstrager auf den ande-
ren Ubertragen. Die beiden Rechtstrager
selbst bleiben unverandert bestehen und
beispielsweise fusionieren nicht mitein-
ander. Vom Asset Deal abzugrenzen ist
der Share Deal, bei dem Anteile eines
Unternehmens erworben werden. Als
weitere Moglichkeit besteht die Um-
wandlung des gesamten Unternehmens
nach dem Umwandlungsgesetz.

2. Auswirkungen auf
den Datenschutz

Bei den oben beschriebenen Transak-
tionsformen werden die Belange der
Kunden dadurch tangiert, dass die Daten
auf ein erwerbendes Unternehmen Uber-
tragen werden. Diese »Weitergabe« von
Kundendaten insbesondere den sensib-
len besonderen Arten von Kundendaten
unterfallt dem Bundesdatenschutzge-
setz und ist an diesem im Hinblick auf
die RechtsmaBigkeit der »Weitergabe«
hin zu prufen. Dartber hinaus hat der
Versicherungsmakler vorrangig an sei-
ne berufliche Schweigeverpflichtung zu
denken und dieser Genlge zu tun. Ins-
besondere gilt dies fur Versicherungs-
makler, die in ihrem Bestand vorrangig
Kranken,- Lebens,- oder Berufsunfahig-
keitsversicherungen betreuen und somit
grundsatzlich sensible Daten nach § 3
Abs. 3 Bundesdatenschutzgesetz verar-
beiten.

Samtliche vom Makler erhobene Kun-
dendaten werden im Rahmen der von
ihm — hoffentlich — genutzten Makler-
vertrdge und Datenschutzerklarungen
bei ihm verarbeitet und genutzt. Kommt

es zu einer BestandsUbertragung sollen
diese Daten an einen Dritten, an den Er-
werber Ubermittelt werden. Diese Uber-
mittlung der Daten nach § 3 Abs. 4 Nr.
3 Bundesdatenschutzgesetz, also an den
Erwerber, ggf. aber auch an Rechtsan-
walte und Steuerberater, die den Be-
standsverkauf beraten, muss gerechtfer-
tigt sein, sowie auch die anschlieBende
und kinftige Nutzung der Kundendaten
durch den Erwerber.

Von diesem Ubertragungsvorgang ab-
zugrenzen ist die Auftragsdatenverar-
beitung nach § 11 Bundesdatenschutz-
gesetz, die in Ausnahmefallen bei der
Unternehmensnachfolge vereinbart wer-
den kann. Bei der Auftragsdatenverar-
beitung werden die Kundendaten zwar
ebenfalls an einen Dritten Ubermittelt,
dies allerdings in der Regel im Rahmen
eines Outsourcingprojektes. Der Zugriff
des Auftragnehmers erfolgt lediglich im
Auftrag und nach Weisung des Auftrag-
gebers. Diese Konstellation — die vielen
bekannt sein durfte aufgrund bestehen-
der Vertragsverhaltnisse zu Dienstleis-
tern, scheidet allerdings fur die meisten
Bestandstbertragungen aus, bei denen
das Ziel ja gerade ist, den Kundenbe-
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stand vollstandig und endgultig auf ei-
nen Dritten zu Ubertragen.

3. Rechtfertigungs-
moglichkeiten

Die Ubermittlung von Daten ist nach § 4
Bundesdatenschutzgesetz grundsatzlich
nur moglich, soweit dieses gesetzlich er-
laubt ist oder der Betroffene eingewilligt
hat. Die Notwendigkeit die Nachfolge
des Unternehmens zu sichern ist kein ge-
setzlicher Rechtfertigungsgrund fur eine
DatenUbertragung, dies einmal vorab
erklart.

Zunachst konnte ja eine Einwilligung
des Kunden vorliegen:

Die Versicherungsmakler, die in ihren
Maklervertragen und Datenschutzerkla-
rungen bereits die Einwilligung des Kun-
den vereinbart haben, und den Kunden
ausdrucklich haben einwilligen lassen,
dass seine Daten, auch die besonderen
Arten personlicher Daten, also Gesund-
heitsdaten etc. auf eine bestimmte Per-
son Ubertragen werden dirfen, kénnen
sich an dieser Stelle entspannt zurlck-
lehnen.

Die Regelung im Maklervertrag ist die
betriebswirtschaftlichste und einfachs-
te Mdglichkeit, eine kinftige Bestands-
Ubertragung zu sichern.

Sofern hauptsachlich Sachversicherun-
gen im Bestand sind und keine beson-
deren Arten personenbezogener Daten
wadre bereits die —unkonkrete- Einwilli-
gung des Kunden im Hinblick auf einen
kinftigen Erwerber, ohne diesen bereits
namentlich zu nennen, ein Schritt in die
Rechtssicherheit.

Fir die gerechtfertigte Ubertragung der
besonderen personenbezogener Daten
aufgrund erteilter Einwilligung waére al-

lerdings die konkrete Bezeichnung des
Erwerbers bereits im Zeitpunkt des Ver-
tragsabschlusses erforderlich. Dies ist in
vielen Fallen nicht praktizierbar, da ein
spaterer Erwerber im Zeitpunkt des Ver-
tragsschlusses noch gar nicht namentlich
konkretisierbar ist.

Fur die Vertrage, in denen keine aus-
drickliche Einwilligung besteht, bzw.
aufgrund der erst spateren Konkretisie-
rung des Erwerbers keine Einwilligung
vereinbart werden konnte, stellt sich die
Frage, ob es eine Erlaubnisnorm im Da-
tenschutzrecht gibt fir die Datendber-
tragung an den Erwerber des Unterneh-
mens. Hier wird immer wieder der § 28
Bundesdatenschutzgesetz erwahnt. § 28
Bundesdatenschutzgesetz erlaubt eine
Datenweitergabe und — Nutzung, wenn
berechtigte Interessen der Gbermitteln-
den Stelle oder des Empfangers gegeben
sind und eine Beeintrachtigung schutz-
wardiger Interessen des Betroffenen nicht
vorliegt. Auf Seiten des VerduBerers und
Erwerbers sind die schutzwirdigen Inte-
ressen die betriebswirtschaftlichen Vor-
teile der Bestandsubertragung. Zu diesen
wird abgewagt das schutzwirdige Inter-
esse des Kunden an der Geheimhaltung
seiner Daten. Es erfolgt schlimmstenfalls
eine Einzelfallabwéagung und zwar nicht
fir jede BestandslUbertragung, sondern
fur jeden einzelnen Kunden.

Diese Abwagung wird, sofern es sich le-
diglich um die allgemeinen personenbe-
zogenen Daten handelt in der Regel die
DatenUbertragung rechtfertigen. Anders
ist dies aber bei den besonderen Arten
personenbezogener Daten, bei denen
das informationelle Selbstbestimmungs-
recht des Betroffenen in der Regel vor-
rangig sein durfte. Zumal fur diese Daten
die besonderen Erlaubnistatbestande des
§ 28 Abs. 6—8 des Bundesdatenschutz-
gesetzes gelten.

4. Gestaltungs-
moglichkeiten

Bei der Unternehmensnachfolge kommt
es daher ganz entscheidend auf die
rechtliche Gestaltung der Unterneh-

menstransaktion ab.

Beim Asset Deal findet die Ubertragung
des Unternehmens durch die Ubertra-
gung einzelner Vermdgenswerte und
Vertragsverhaltnisse vom VerauBerer an
den Erwerber statt. Bei dieser Uberga-
be der Kundendaten handelt es sich im
datenschutzrechtlichen Sinne um eine
Ubermittlung der Kundendaten an Drit-
te. Flr den Asset Deal gelten die oben
ausgefuhrten rechtlichen Bedingungen.
Eine konkrete Einwilligung der Kunden,
insbesondere im Hinblick auf die perso-
nenbezogenen Daten besonderer Art ist
Voraussetzung fur die zuldssige Daten-
Ubertragung.

Anders gestaltet sich dies beim Share
Deal. Hier werden lediglich Anteile am
Unternehmen des VerauBerers an den
Erwerber Ubergeben, sodass eine Daten-
Ubermittlung an einen Dritten nicht be-
steht, da der VerduBerer als Rechtsform
bestehen bleibt. Die Kundendaten blei-
ben unverandert beim VerduBerer, des-
sen Beteiligungsverhaltnisse sich lediglich
geandert haben. Aber, auch in diesem
Fall konnen Ubermittlungstatbestande
vorliegen, sofern der neue Gesellschafter
die Kundendaten verwenden mochte, da
der Gesellschafter im datenschutzrecht-
lichen Sinne ein anderer Rechtstrager ist
als die Gesellschaft selbst. Eine Nutzung
personenbezogener Daten bedarf so-
dann wiederum einer Rechtfertigung.

In der Literatur lange Zeit umstritten war
die Frage, ob es sich bei einer Verschmel-
zung nach dem Umwandlungsgesetz um
eine datenschutzrechtlich relevante
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Ubertragung von Kundendaten auf einen
Dritten handelt, sodass die Ausfuhrun-
gen zum Asset Deal einschldagig waren.
Mittlerweile wird davon ausgegangen,
dass bei einer Verschmelzung keine Da-
tentbermittlung an Dritte im Sinne von
§ 3 Abs. 4 Nr. 3 Bundesdatenschutzge-
setz erfolgt, da bei der Verschmelzung ja
gerade kein »drittes« Unternehmen ent-
steht. Dementsprechend bedarf es bei
einer Verschmelzung keiner besonderen
datenschutzrechtlichen Rechtfertigung.

5. Gewadhrleistungsrechte
aus dem Datenschutzrecht

Bei der Unternehmensiibertragung ist es
sowohl auf Erwerberseite als auch auf
VerduBererseite unabdingbar, dass die Ri-
siken, die sich aus dem Umgang mit den
personenbezogenen Daten ergeben im
Unternehmenskaufvertrag entsprechend
beriicksichtigt werden. Von langfristiger
entscheidender Bedeutung ist es, ob der
VerduBerer die mit dem Unternehmen
Ubergebenden Daten in der Vergangen-
heit rechtmaBig erhoben, verarbeitet

und genutzt hat. Fur den Fall, dass dies
nicht geschehen sein sollte, mussen die
Risiken im Vertrag geregelt und verteilt
werden.

6. Fazit

Bei Regelung der Unternehmensnach-
folge ist es fur die BestandsUbertragung
und die daraus folgende Ubertragung
der Kundendaten von entscheidender
Bedeutung, auf welche Art die Trans-
aktion erfolgen soll. Bei dem Ublichen
Asset Deal bedarf es einer datenschutz-
rechtlichen Rechtfertigung, sofern keine
ausdriickliche und konkrete Einwilligung
des Kunden vorliegt. Ob diese durch § 28
Bundesdatenschutzgesetz gewahrleistet
ist, bleibt fur sémtliche Beteiligte risiko-
behaftet. Rechtssicherer gestaltet sich
die BestandsUbertragung im Rahmen
eines Share Deals oder einer Verschmel-
zung zweier Kapitalgesellschaften.

Am Schluss ein kurzer Ausblick auf die
maoglichen Sanktionen und Folgen bei
einem VerstoB gegen datenschutzrecht-

liche Bestimmungen: Hier sind zunachst
die BuBgeld- und Strafvorschriften nach
§8§ 43, 44 Bundesdatenschutzgesetz zu
nennen. Viel entscheidender fur jeden
Versicherungsmakler ist allerdings § 203
StGB.

SchlieBlich kann die gesamte Bestands-
Ubertragung am Datenschutzrecht schei-
tern. So koénnen Vereinbarungen Uber
die Unternehmensnachfolge und daraus
resultierende BestandslUbertragung ge-
maB § 134 BGB / 139 BGB nichtig bzw.
teilnichtig sein und zur Ruckabwicklung
fuhren. Um dies zu vermeiden sollten
die vertraglichen Gestaltungen dem Da-
tenschutzrecht angepasst sein bzw. im
Hinblick auf eine kunftige Unterneh-
mensnachfolge die Rechtsform des Un-
ternehmens mit Bedacht gewahlt sein. ll



Viele Menschen befiurchten, dass sie
im Pflegefall ihren Lebensstandard nicht

halten konnen.

Immer mehr Menschen haben Angst, im Pflegefall finanziell Gberfordert zu sein. Zu
Recht: Denn die gesetzlichen Leistungen decken haufig nur einen Teil der anfallen-
den Kosten. Die Folge kann sein, dass zundchst das eigene Vermdgen aufge-
braucht wird und danach auch die Kinder herangezogen werden. Mit AXA kénnen
Sie Ihren Kunden Vorsorge-Losungen bieten, die Pflegebedrftige und deren Ange-
horige zuverlassig schutzen. Zum Beispiel eine flexible Absicherung zu niedrigen
Beitragen, Soforthilfe fir den akuten Ernstfall oder den generationstibergreifenden
Schutz flur die ganze Familie. Kommen Sie deshalb zu einem Partner, der lhren
Kunden eine grofle Sorge abnimmt. Kommen Sie zu AXA.

Informationen zur Pflegevorsorge von AXA sowie weiteren Produkten
und Dienstleistungen finden Sie unter www.AXA-Makler.de.

Mit AXA bieten Sie Ihren Kunden flexible
Pflegevorsorge-Losungen, die die Pflege-
bedurftigen und ihre Angehorigen absichern.

Jetzt mit
Pflege-Bahr

von AXA

kombinierbar!

Mafistabe / neu definiert




Ein starker Partner nach

Die SDV AG - der Servicedienstleister fur
Versicherungsmakler mit Know-how und
dem gewissen Etwas

KONTAKT: Telefon 08 21 /71 008 -0 | info@sdv.ag | www.sdv.ag
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Unternehmensbewertungsmethoden

Kontrovers oder vielleicht doch ganz einfach?

von Isabell Kramer, SDV AG

Nur wenige Versicherungsmakler
kénnen aus dem Stegreif sagen, wie
viel ihr Versicherungsbestand tat-
sachlich wert ist, und ihren Kunden-

bestand genau beziffern.

Vielen fehlt die Zeit, sich mit diesem
Thema auseinanderzusetzen. Andere,
die sich schon an das Thema Bestands-
bewertung herangewagt haben, wurden
oft durch die verschiedenen, sehr theore-
tisch gehaltenen und umfangreichen Be-
wertungsmethoden verunsichert. Derzeit
gibt es sechs gangige Bewertungsmetho-
den. Diese sollen Fragen nach der Berech-
nung des betriebswirtschaftlichen Ge-
genwertes (= angemessener Kaufpreis),
einer belegbaren Kundentreue und der
reinen Bewertung anhand »nackter«

Zahlen einfach beantworten.

So viel zur Theorie. Leider sind die Be-
standsbewertungsmethoden weder ein-
fach und praxisnah, noch beantworten
sie meist die Fragen, die dem Versiche-
rungsmakler wirklich wichtig sind.

Aktuell gangige Bewertungsmetho-
den mit verschiedenen Beispielen im
Uberblick:

0 Das Ertragswertverfahren ist ein
sehr weit verbreitetes Verfahren zur Un-
ternehmensbewertung. Hierbei werden
die zukinftigen erwarteten Einnahme-
Uberschisse auf den heutigen Zeitpunkt
abgezinst. Die Prognose erfolgt meist
anhand der Ergebnisse der letzten Jah-

re, des laufenden Geschaftsjahres sowie
anhand der Planzahlen fur die nachsten
zwei Jahre. Dabei bleiben fur den Kau-
fer einige Unsicherheiten wie Inflation,

zukiinftiges Kundenverhalten etc. Auch
stellt sich die Frage nach dem Kalkula-
tionszinsfuB, dem Zinssatz zur Barwert-
berechnung. Dieser besteht sowohl aus

BEISPIEL ERTRAGSWERTVERFAHREN

durchschnittliche Sach 25%
Courtagesatze Kfz 7%
Gewerbe 17,50 %
Lv 1,50 %
KV 1,50 %
Bestande, die zum Sach 50.000 EUR
Verkauf stehen Kfz 70.000 EUR
Gewerbe 20.000 EUR
LV 220.000 EUR
KV 70.000 EUR
Nutzungsdauer des Bestandes | 20 Jahre
Kosten durch die zu Personalkosten 20.000 EUR
tibernehmenden Bestinde Sachkosten 2.000 EUR
Werbekosten 500 EUR
Kalkulationszins Risikoloser Zins 4%
Risikozuschlag 7%
Risikoorientierter Zins 11%
Gewinnerwartung 5%
Gesamtkalkulationszins 16%
jahrlicher Umsatz aus Sach 12.500 EUR
dem Bestand Kfz 4.900 EUR
Gewerbe 3.500 EUR
Lv 3.300 EUR
KV 1.050 EUR
Gesamt jahrliche Courtage 25.250 EUR
jahrliche Kosten 22.500 EUR
jahrlicher Ertrag 2.750 EUR

ERTRAGSWERT

16.304,31 EUR



der Verzinsung einer risikolosen Alter-
nativanlage als auch aus einem Risiko-
zuschlag fir das Unternehmensrisiko,
der nur sehr schwer zu bestimmen ist.
Er soll die Inhaberabhangigkeit und die
betriebsspezifischen Risikofaktoren ab-
decken und fallt somit umso hdher aus,
je héher das Risiko ist. Der ermittelte Er-
tragswert bietet zwar eine aussagekrafti-
ge Grundlage fir Vertragsverhandlungen
beim Unternehmenskauf bzw. -verkauf,
er ist aber dennoch nur als Orientierungs-
wert zu verstehen. Kaufer und Verkaufer
mussen ihre individuelle Wertunter- und
Wertobergrenze setzen und dann versu-
chen, einen Preis zu finden, der fir beide
Parteien tragbar ist.

Q Die Discounted-Cashflow-Methode
(DCF) (»abgezinster Zahlungsstrom«) ist
dem Ertragswertverfahren sehr &ahnlich.
Auch hier wird eine UberschussgroBe auf
den Gegenwartswert diskontiert. Als Ba-
sis dienen hierbei jedoch nicht die Einnah-
meUberschlsse, sondern der Cash-Flow.
Dieser Kapitalfluss kann einfach ausge-
drickt als die Differenz zwischen den un-
ternehmensbezogenen Einnahmen und

den unternehmensbezogenen Ausgaben
innerhalb einer bestimmten Periode be-
zeichnet werden. Dieses Verfahren ist rein
zukunftsorientiert und wird vor allem bei
gréBeren Unternehmen angewendet. Es
gilt allerdings zu beachten, dass hier nur
Schatzungen fur die zuklnftigen perio-
dischen Cash-Flows vorgenommen wer-
den. Besonders schwierig wird die Einbe-
ziehung der Steuern (Korperschaftssteuer
oder Einkommenssteuer) sowie die Be-
stimmung des Diskontierungssatzes, der
zur Abzinsung des periodischen Cash-
Flows zu verwenden ist.

e Ziel des Vergleichswertverfahrens

ist es, den Gesamtwert eines Unterneh-
mens aus den realisierten Marktpreisen
anderer

(z.B. Borsenkurswerten) ver-

gleichbarer Unternehmen abzuleiten.
Als Verhandlungsbasis werden haufig
die bisherigen Verkaufspreise von Ver-
gleichsunternehmen der gleichen Bran-
che herangezogen. Unternehmen, die
miteinander verglichen werden, sind
meist &hnlich, aber nicht identisch. Zu-
dem ist die Voraussetzung fur die An-

wendbarkeit dieser Bewertungsmethode

BEISPIEL: VERGLEICHSWERTVERFAHREN / JAHRESCOURTAGEN

eine ausreichende Anzahl vergleichbarer

Unternehmen. Umfangreiches Daten-
material muss also vorhanden sein, um
das marktorientierte Bewertungsverfah-
ren heranziehen zu koénnen. Die Date-
nermittlung erfolgt Gber entsprechende
Kammern, Verbande und durch eine Un-

ternehmensberatung.

BEISPIEL:

Das Maklerunternehmen Mutig, das
verguBert werden soll, wird mithilfe des
Vergleichwertverfahrens mit finf anderen

Maklerunternehmen vergleichen:

Eckdaten:

Insgesamt 550.000,- Euro

an Courtageneinnahmen

= 165.000,- Euro Provision aus

der Vermittlung von Personenver-

sicherungen

+ 385.000,- Euro aus Sach-Bestands-
courtage

Die Courtage im Schadensversiche-

rungsbereich besteht fast zu glei-

chen Teilen aus Privatkundengeschaft

(200.000,- Euro) und Gewerbekunden-

geschéaft (185.000,- Euro).

Makler

jahrl. Bestandscourtage SUHK

550.000,—- Euro

710.000,- Euro

150.000,- Euro

300.000,- Euro

240.000,- Euro

davon Privatkundengeschaft

150.000,- Euro

370.000,- Euro

135.000,- Euro

140.000,- Euro

220.000,- Euro

Gewerbekunden

400.000,- Euro

340.000,- Euro

15.000,- Euro

160.000,- Euro

20.000,- Euro

jahrl. Abschlusscourtage PV

200.000,- Euro

320.000,- Euro

250.000,- Euro

130.000,- Euro

30.000,- Euro

VERKAUFSPREIS

1,28 Mio. Euro

1,54 Mio. Euro

480.000,—- Euro

650.000,— Euro

450.000,—- Euro



Bereits auf den ersten Blick (siehe Ta-
belle) ist zu erkennen, dass ein Ver-
gleich der funf Maklerunternehmen
sehr schwierig ist, da Bestandsstruktur
und -schwerpunkte sehr unterschiedlich
sind. Entscheidungsfindung: Die Makler
1 und 3 sind zum Vergleich nicht ideal,
da sich beide Unternehmen spezialisiert
hatten — 1 im Gewerbebereich und 3
auf die Absicherung biometrischer Risi-
ken. Makler 5 vermittelt kaum Geschaft
im Bereich der Personenversicherungen
und ist daher auch nicht der passende
Vergleichspartner.

AusschlieBlich Makler 2 und 4 haben
ein ausgewogenes Verhaltnis zwischen
Schadens- und Personenversicherungen
sowie zwischen Privat- und Gewerbekun-
den. Makler 4 hat zwar ein wesentlich
niedrigeres Bestandsvolumen, es ist aber
vergleichbar, da das Verhaltnis der Spar-
tenbereiche mit dem der Unternehmung
Mutig vergleichbar ist.

- Aufgrund dieser Auswertung fin-
det der zu verduBernde Bestand hier
die gréBte Ubereinstimmung. Daher
bewertet Mutig seinen Maklerbe-
stand mit 825.000,- Euro.

Q Bei der Multiplikatormethode wird
der Unternehmenswert Uber den Ver-
gleich mit Verhaltniskennzahlen mog-
lichst vieler vergleichbarer Unternehmen
ermittelt. Die herangezogenen Kennzah-
len ermdglichen eine individuelle, der
Situation angepasste Gewichtung, die
den aktuellen Stand der Unternehmung
Multiplikator
kann also z.B. dem Erfahrungssatz des

widerspiegeln soll. Der
Unternehmens entsprechen. Bei bor-
sennotierten Unternehmen erfolgt das
Multiplikatorverfahren Gber das Kurs-Ge-

winn-Verhaltnis, bei nichtborsennotier-

ten Unternehmen wird beispielsweise der
bereinigte Gewinn vor Steuern verwen-
det. Der Firmenwert lasst sich dann wie
folgt darstellen:

Firmenwert:

Kurs-Gewinn-Verhaltnis

x Erfahrungswert

oder

bereinigter Gewinn vor Steuern
x Erfahrungswert

In diesem Verfahren wird also der Markt-
wert eines Unternehmens aus den Markt-
preisen vergleichbarer Unternehmen ge-
wonnen. Damit folgt es einer Systematik,
die sich von den zahlungsstromorientier-
ten Verfahren auf den ersten Blick grund-
satzlich unterscheidet. Auf den zweiten
Blick erkennt man jedoch: Die Verwen-

dung eines Multiplikators bedeutet nicht,
dass jemand bereit ist, einen Preis fur eine
Gewinn- oder UmsatzgroBe zu bezahlen.
Der Multiplikator ist vielmehr eine Hilfs-
groBe fur die Schatzung des Barwerts zu-
kinftiger Einzahlungstberschisse.

BEISPIEL:

Makler Mutig beabsichtigt aus Altergriin-
den, in den nachsten Monaten sein Un-
ternehmen (GmbH) zu verauBern. Herr
Mutig zieht folgende Multiplikatoren he-
ran, um die individuelle Qualitat (Starken,
Schwachen, Chancen, Risiken) seines Un-
ternehmens mitzubewerten:

Der bereinigte Gewinn vor Steuern
i.H.v. 2,17 Mio. Euro laut seiner Buch-
halterin kann also mit 1,55 multipliziert
werden. Er setzt einen Verkaufspreis von
3,25 Mio. Euro fur sein Maklerunterneh-
men an.

BEISPIEL MULTIPLIKATORENMETHODE

Bonus Malus
Unternehmererfahrungswert +1,2
Haftungsgefahren / Stornoquote -0,2
Personalqualitat +0,5
Bestandsfestigkeit/Kundenfluktuation -0,15
Kundenstruktur +0,2
Bestandsentwicklung in den letzten 3 Jahren -0,1
Schadensquote des Bestandes -0,1
IT-Ausstattung der GmbH +0,2



e Beim Substanzwertverfahren wird e Das Liquidationswertverfahren

der Unternehmenswert anhand der Un-
ternehmensgegenstande, also dem ma-
teriell Fassbaren, ermittelt:

Wiederbeschaffungswert
der Vermdgensgegenstinde
— Wert der Schulden

= Substanzwert

Hintergrund dieser Bewertungsmethode
ist der Gedanke, fur das Unternehmen
den Wert zu erhalten, der bendtigt wir-
de, um bei einer Neugriindung mit der-
selben »Substanz« starten zu kdnnen.
Sinnvoll ist diese Betrachtung, wenn ein
hoher Anteil des Unternehmensvermo-
gens aus Immobilienwerten und Anlagen
besteht, da dann oft hohe stille Reserven
vorhanden sind. Ertrdge sonstiger Art
werden bei diesem Verfahren allerdings
vollig auBer Acht gelassen. Das Ergebnis
des Substanzwertverfahrens sollte daher
lediglich als Hilfswert dienen, nicht aber
als einzige bzw. entscheidende GroBe.

BEISPIEL:
Wiederbeschaffungswert
der Vermdgensgegenstinde
900.000,- Euro

— Wert der Schulden
160.000,- Euro

= Substanzwert
740.000,- Euro

Beispiele fur Vermodgensgegenstande bei
einem Versicherungsmakler:

Kundenbestand  600.000,— Euro
BlUrordume 245.700,- Euro
Biroausstattung 10.000,- Euro

Beispiele fur Schulden bei einem Versi-
cherungsmakler: offene Zahlungen fur
Blrordume 142.890,43 Euro Restschuld
+ 13 Monatsraten a 712,— Euro

funktioniert nach einem  dhnlichen
Grundgedanken wie das Substanzwert-
verfahren. Auch hierbei werden lediglich
die Vermdgensgegenstande bewertet.
Allerdings wird hier nicht von einem Fort-
bestehen des Unternehmens ausgegan-
gen. Deshalb werden die Gegenstande
mit dem (voraussichtlich) zu erzielenden

Verkaufswert bewertet.

Dieser Wert wird dann noch um die Kos-
ten der Liquidation (u.a. Sozialplanver-
pflichtungen oder Steuerzahlungen im
Zusammenhang mit der Auflésung stiller
Reserven) gemindert. Der Liquidationswert
stellt die absolute Wertuntergrenze eines
Unternehmens dar und wird daher bei un-
rentablen Betrieben und Sanierungsfallen
angewendet. Da hier die Beendigung der
unternehmerischen Tatigkeit unterstellt
wird, eignet sich dieses Verfahren nicht
fur die Nachfolgeplanung.

BEISPIEL:

Verkaufswert der
Vermoégensgegenstande
755.000,- Euro

- Kosten der Liquidation
175.000,- Euro

= Liquidationswert
580.000,- Euro

Beispiele fir Vermdgensgegenstande bei
einem Versicherungsmakler:

500.000,- Euro
250.000,- Euro
Beispiele fur Kosten der Liquidation bei

Kundenbestand
Blroraume

einem Versicherungsmakler:
Preissenkung aufgrund kurzfristiger
Verkgufe 15.000,— Euro

offene Zahlung fur Buroraume
142.890,43 Euro Restschuld

+ 13 Monatsraten & 712,— Euro

Die gangigen Bewertungsmethoden wei-
sen in ihrer Anwendung fur einzelne,
exakt zu definierende Unternehmensbe-
reiche bzw. Anwendungsgebiete groBe
betriebswirtschaftliche Vorteile auf. Die
einzelnen Bewertungsverfahren sind be-
triebswirtschaftlich sehr spezifisch und
theoretisch gehalten und stellen dartber
hinaus ein komplexes Gebilde dar. Be-
trachtet man die gangigen Bewertungs-
verfahren kritisch, so werden verschiede-
ne Fragen aufgeworfen.

Wie verhdlt es sich mit der Wahl
der richtigen Bewertungsmethode,
wenn keine eindeutige Definition
des Unternehmens und dessen Kon-
zeption moglich sind? Welche Me-
thode wende ich bei einer undurch-
sichtigen Unternehmensstruktur an?

Jede Methode hat ihre
Vor- und Nachteile, aber
keine dieser Methoden
spiegelt den »wahren«
Unternehmenswert wider.



26 SDV AG

Die quantitative und qualitative
Unternehmensbewertung der SDV AG

»Die anderen kénnen'’s, wir machen’s besser!«

Ublicherweise werden besonders bei der
Bewertung von Versicherungsbestanden
oft sehr konservative Schatzungen vor-
genommen. Diese bewerten lediglich
das Bestandsvolumen. Rechtssicherheit,
Schnittstellen wie IT, Technik und Ver-
triebspartner werden auBer Acht gelas-
sen. Da aber genau diese Punkte eine
wichtige und wesentliche Rolle in einer
ganzheitlichen Unternehmensbewertung
spielen, hat die SDV AG in Zusammenar-
beit mit der Kanzlei Michaelis eine eigene

Unternehmensbewertung erstellt.

Mit deren Hilfe wird der Verkaufswert so
berechnet, dass das Unternehmen ganz-
heitlich betrachtet werden kann und alle
Faktoren in die Bewertung mit einflieBen
kdnnen. Es wird ein detailliertes und indi-
viduelles Ergebnis erzielt.

Und es ist klar:

Je besser ein Unternehmen aufgestellt
ist, je detaillierter das Unternehmen be-
wertet ist und eine nachweisbare Rechts-
sicherheit vorweisen kann, desto...

» besser ist im Verkaufsgesprach die Ver-
trauensbasis zwischen Verkaufer und
Kaufer und es wird ein guter und fairer
Verkaufspreis erzielt.

» geradliniger verlaufen die Verkaufsge-
sprache, da weniger Raum fur Fragen
und Diskussionen offen bleibt.

) hoher ist die Wahrscheinlichkeit, meh-
rere Kaufinteressenten fir seinen Be-

standsverkauf zu gewinnen.

» glaubwdrdiger ist der Verkaufer ge-

genlber dem Kaufer.

ABLAUF:

Das Unternehmen wird in bestimmte
die selbst definiert
werden konnen, eingeteilt. Die Anzahl

Kennzahlenwerte,

der Kennzahlenwerte ist ebenso variabel
wie die entsprechende Gewichtung der
einzelnen Bereiche. Ziel sollte es sein,
die gewahlten Kennzahlen mit einer Er-
fullungsquote von 100% in die Unter-
nehmensbewertung bzw. Errechnung
des Kaufpreises mit einflieBen zu lassen.
Danach kann durch die Bestimmung der
Wertigkeit der Kaufpreis fur Eigen- und
Wertbestand ermittelt werden.

ZUR PRAXIS:

Beispiel fur eine ganzheitliche und indivi-
duelle Bestandsbewertung SDV AG / Max
Mustermakler: Die Erflllungsquote ist die
durchschnittliche Erfullung der gewich-
teten Kennzahlen. In unserem Beispiel
liegt die Erfullungsquote bei 91,45 %.
Der Makler kann die Kennzahlen und
die Gewichtung fur sein Unternehmen
selbst definieren. Nach der Festlegung
der Kennzahlen werden die Gewichtung
und die entsprechende Erfullung prozen-
tual bestimmt.

Die Erfullungsquote flieBt als Bewer-
tungsfaktor in die Bestandsbewertung
mit ein. Neben dem Eigenbestand 16st
auch der Fremdbestand Unternehmens-
wert aus. Eigen- wie auch Fremdbestand
werden in Sach, Kfz (gesamt), Gewerbe,
LV und KV genauer betrachtet und durch
den Bewertungsfaktor fixiert.



MOGLICHE KENNZAHLENWERTE (kénnen selbst definiert und gewichtet werden)

Erfiillungs-

Erfullung Gewichtung quote nach

Gewichtung

Maklervertrage und Bestandsaufnahme 100 % 10% 10%
Unternehmensdaten (Ertrags- und Kostensituation) 100 % 5% 5%
Bestand % - Verhaltnis der Sparten / Risiken 100 % 5% 5%
Besondere personliche Kundenbindungen / Kundenbetreuung 80% 5% 4%
Qualitat der Vertrage (Branche, Privat / Gewerbe, GroBrisiken) 100 % 15% 15%
Schadensquoten (inkl. GroBschaden) 100 % 7% 7%
Vertragslaufzeiten durch Kundenbindung 80% 10 % 8%
Verhaltnis von Abschlussprovision (AP) / Bestandsprovision (BP) 60 % 5% 3%
Durchdringungsquote bei VN 80 % 5% 4%
Personalqualitdt und Kosten 100 % 8% 8%
Bestand und Qualitat der EDV 100 % 10% 10%
Anbindungen an Servicedienstleister / Versicherer 95 % 5% 4,75 %
Rechtssicherheit 100 % 5% 5%
Standort / Wirtschaftlichkeit der Region 50 % 3% 1,50 %
Kundenwertbetrachtung (Alter, Beruf usw.)* 60 % 2% 1,20 %

100 % 91,45 %

* Kundenwertbetrachtung: Mit dieser Methode kann der Kaufer abschatzen, wie viel Zukunftspotenzial ein Kundenstamm hat. Errechnet werden Altersdurchschnitt, durchschnittliche
Betreuungsdauer beim Makler, Vertragsdichte und pro Kunde erzielte Einkinfte. Das Ergebnis wird dann ins Verhaltnis zu jenen Kunden im Bestand gesetzt, die diese Durchschnitts-
werte nicht erreichen.

BEISPIEL BEWERTUNG MAKLERBESTAND MAX MUSTERMAKLER (mit fiktiven Zahlen)

Bestand abzgl.

Verkaufspreis

Fiktiver

EIGENBESTAND Bestand 15% Abschlag Prov.-Erlose Faktor Eigenbestand | Provisionssatz
Sach 27.400,03 Euro | 23.290,03 Euro 5.822,51 Euro 2 11.645,01 Euro 25%
Kfz (gesamt) 53.976,89 Euro | 45.880,36 Euro 3.211,62 Euro 0,5 1.605,81 Euro 7.0%
Gewerbe 9.000,90 Euro 7.650,77 Euro 1.338,88 Euro 3 4.016,65 Euro 17,5%
Lv 125.686,39 Euro | 106.833,43 Euro 1.602,50 Euro 2 3.205,00 Euro 1,5%
KV 50.532,73 Euro | 42.952,82 Euro 644,29 Euro 2 1.288,58 Euro 1,5%
sesond| SO | oot raaor| e | e e
Sach 8.935,60 Euro 7.595,26 Euro 1.898,82 Euro 2 80 % 3.797,63 Euro 25,0%
Kfz (gesamt) 11.026,15 Euro 9.372,23 Euro 656,06 Euro 0,5 50 % 328,03 Euro 7.0%
Gewerbe 4.243,57 Euro 3.607,03 Euro 631,23 Euro 3 60 % 1.893,69 Euro 17,5%
Lv 69.644,18 Euro 59.197,55 Euro 887,96 Euro 2 40 % 1.775,93 Euro 1,5%
KV 14.532,98 Euro | 12.353,03 Euro 185,30 Euro 2 60 % 370,59 Euro 1,5%

HINWEIS: Die Erklarung zum Beispiel Bewertung Maklerbestand Max Mustermakler finden Sie auf der nachsten Seite.



Erklarung zum Beispiel Bewertung Maklerbestand Max Mustermakler:

) Eigenbestand = durch Makler-
vertrag courtagepflichtig Ubertra-
gene Vertrage und Neuvertrage

) Bestand abzlglich 15 % Ab-
schlag: Der Prozentsatz fir

den gewahlten Abschlag kann
ebenfalls variieren und selbst
definiert werden oder sogar ganz
entfallen. Der Abschlag wird

zur »vorsichtigen« Kalkulation
verwendet und ist vergleichbar
mit einem »Sicherheitspuffer«
(z.B. aufgrund von unerwartetem
Storno usw.)

) Fremdbestand = Vertrage, die

durch einen Maklervertrag zur
Ubertragung angezeigt werden
und noch nicht Gbertragen wur-
den bzw. nicht in die Ubertra-
gung gebracht werden kénnen.
Der Fremdbestand stellt das
Akquisepotenzial dar.

» Ubertragungsquote Fremdbe-

stand: Diese wird durch die SDV
AG Uber eine Gesellschaftsabfra-
ge aktuell und prazise ermittelt.

Wirkt das Thema Unternehmensbewer-
tung vielleicht auf den ersten Blick um-
fangreich und erschreckend theoretisch,
so ist die Bewertungsmethode der SDV
AG bei ndherer Betrachtung tbersichtlich
und in der Praxis auf Kaufer und Verkau-
fer abgestimmt. Bis ins kleinste Detail
wird das Unternehmen so bewertet, dass
der Verkaufer einen fairen und realisti-
schen Verkaufspreis erzielen kann.

Den Kaufer durften die aussagekrafti-
gen Zahlen und Fakten von der Seriosi-
tat und Qualitat des Bestandes mit nach-
weisbarer Rechtssicherheit Uberzeugen.
Neben der juristischen Grundlage hat
die SDV-Unternehmensbewertung ei-
nen weiteren entscheidenden Vorteil:

) Verkaufspreis Eigenbestand
= Provisionserlése * Faktor Der »wahre« Unternehmenswert wird
) Provisionserlose =

(Abschlag * Provisionssatz) / 100

ausgewiesen, nicht nur der Ertragswert.
» Verkaufspreis Fremdbestand Die Unternehmensbewertung verdeut-
= (Provisionserldse * Faktor)

* Ubertragungsquote / 100

licht, dass die Bestandsqualitat also

) Faktor = Wertigkeit der einzelnen mehr als nur die individuelle Betrach-

Sparten, kann selber definiert tung »nackter« Ertragszahlen oder die

werden. Im Entscheidungspro- » Verkaufspreis gesamt: Courtagehohe pro Kunden ist, es ist die

zess zur Vergabe der Faktoren
spielen Bearbeitungen, Ertrage in
einzelnen Sparten sowie etwaige
Praferenzen eine Rolle. Branchen-
Ubliche Faktoren:

SHUR 1,5 - 2 %, Kraftfahrt 1%,
Gewerbe 2,5-3%, LV 2%, KV 2%;

SDV AG:

Verkaufspreis Eigenbestand
+ Verkaufspreis Fremdbestand;
hier: 29.926,93 Euro

Ein starker Servicepartner mit dem

Blick fiirs Ganze und das Detail!

Gesamtheit des Bestandes mit allen Un-
ternehmensbereichen.

Die verschiedenen Servicebausteine der
SDV AG, z.B. der Maklervertragsservice
und das Maklerverwaltungsprogramm,
greifen auch hier wie ein Zahnrad in
das andere und erméglichen einen flie-
Benden und reibungslosen Ablauf. Die
gesamten Prozesse und Strukturen der
SDV AG sind darauf ausgerichtet, ein
starkes vertriebliches Fundament fur die
Partner aufzubauen. Mehr als nur ein-
mal wird »Uber den Tellerrand hinausge-
schaut. [ |



OHNE LUCKEN VERSICHERN

Der optimale Schutz fur Sie!

Die MANUFAKTUR AUGSBURG GMBH bedient zwei Geschaftsfelder:

- Als Assekuradeur fUr einen innovativen und leistungsstarken Versicherungsschutz legen
wir Produkte in den Bereichen Hausrat, Privathaftpflicht und Wohngebdude auf.

- Als hochqualifizierter Outsourcing-Partner fiir Banken konsolidieren wir mehrere
Versicherungsgesellschaften auf eine Serviceplattform!

Service - nicht nur ein Wort, eine Philosophie die von uns gelebt wird!

MANUFAKTUR AUGSBURG GMBH

Proviantbachstral3e 30 MAN U FA KTU R

86153 Augsburg

www.manaug.de orsicherungslisangen wie WWM
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Sonderkundigungsrechte beim
Unternehmensverkauf?

Was passiert mit den bestehenden Arbeitsvertragen?

von Rechtsanwalt Dr. Jan Freitag, Fachanwalt flr Arbeitsrecht, Kanzlei Michaelis Rechtsanwaélte

1. Sachverhalt

Beim Verkauf und Erwerb von Versiche-
rungsmaklerunternehmen wird es in
der Regel um Firmen gehen, die in ihrer
Rechtsform Inhaber von Rechten sind. Die
wesentlichen Rechte eines Versicherungs-
maklerunternehmens sind die Bestande,
sicherlich Geschaftsstrategien, Software,
Name und Ruf der Firma, aber auch Ein-
richtungsgegenstande wie Computer,
Schreibtische oder Geschaftsraume. Der
vielleicht wichtigste Teil jeder Firma durf-
ten jedoch die Arbeitnehmerinnen und
Arbeitnehmer (»Human Resources«) sein.

Um als Unternehmensnachfolger diese
Werte nutzen zu kénnen, wird es in der
Regel Sinn machen, die gesamte Firma
zu kaufen. Was passiert bei einem Un-
ternehmenskauf aber mit den Arbeitneh-
merinnen und Arbeitnehmern ?

Diese Frage stellt sich insbesondere fur
den Unternehmenserwerber vehement,
da er moglicherweise nicht auf alle Ar-
beitnehmerinnen und  Arbeitnehmer
angewiesen ist, zum Beispiel, weil er
mit seinem bestehenden, mit Personal

ausgestatteten eigenen Versicherungs-

maklerunternehmen die neu anfallenden
Arbeiten miterledigen koénnte. Es ist eine
Fulle von Konstellationen beim Erwerb
von  Versicherungsmaklerunternehmen
denkbar, von einen einfachen Austausch
der Geschaftsleitung bzw. Inhaberschaft
unter Beibehaltung der Firma bis hin zum
(u.U. nur teilweisen) Kauf eines Versiche-
rungsmaklerunternehmens durch ein an-
deres Versicherungsmaklerunternehmen,
mit dem Ziel der Eingliederung in die dor-
tigen Strukturen.

Es ist die im Arbeitsrechtsrecht »berlch-
tigte« Norm des § 613a BGB (»Rechte
und Pflichten bei Betriebsiibergang«),
die die Beteiligten in diesen Fallen be-
schaftigt. Die Norm des § 613a BGB ist
in arbeitsrechtlichen Fachkreisen fur ihre
Kompliziertheit und fur die fast exzessiv
umfangreiche Rechtsprechung bekannt.

2.8613a BGB

§ 613a BGB besteht aus sechs, haufig
sehr langen, untergliederten Absatzen.
Die Grundentscheidung des Gesetzge-
bers ist in § 613a Absatz 1 Satz 1 BGB
formuliert: »Geht ein Betrieb oder Be-

triebsteil durch Rechtsgeschaft auf ei-
nen anderen Inhaber Uber, so tritt dieser
in die Rechte und Pflichten aus den im
Zeitpunkt des Ubergangs bestehenden
Arbeitsverhéltnissen ein.«

Eine Grundentscheidung des Gesetz-
gebers ist es, eine Schutzvorschrift zu-
gunsten der Arbeitnehmerinnen und
Arbeitnehmer des verauBerten (Versiche-
rungsmakler-) Unternehmens zu schaf-
fen, die dann eingreift, wenn ein Betrieb
oder ein Betriebsteil den Inhaber wech-
selt. Die gesetzgeberische Entscheidung
ist es, dass neben dem Verlust des bis-
herigen Arbeitgebers der Arbeitnehmer
nicht auch den Verlust seines Arbeits-
platzes furchten soll (Kindigungsschutz).
Vielmehr geht das Arbeitsverhaltnis,
welches zwischen dem Arbeitnehmer
und dem ehemaligen Betriebsinhaber
bestand, grundsatzlich auf den neuen
Betriebsinhaber Uber. Dies ist die gesetz-
geberische Grundentscheidung, die man
aus dem Mietrecht kennt. Dort endet bei
Verkauf und Erwerb einer Mietwohnung
nicht etwa das Mietverhaltnis zum bishe-
rigen Mieter (»Kauf bricht nicht Miete«).
Mit dieser gesetzgeberischen Grundent-
scheidung gilt es umzugehen:
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3. exemplarische
Fallkonstellationen

e Der Unternehmer A verkauft seine
Firma A an den Unternehmer B. Die Fir-
ma A bleibt in ihrer Form bestehen, die
Geschaftsfuhrung und die Inhaberschaft
liegt nun jedoch beim Unternehmer B. In
diesem Beispiel wird sich an der bisheri-
gen Firma nichts dndern, auch nicht an
der Stellung und der Situation der Arbeit-
nehmerinnen und Arbeitnehmer.

Q Firmeninhaber A verkauft seine Firma
an die Firma B. Danach soll alles unter
dem Dach der Firma B weitergehen. Hier
wird sich an der Situation der Arbeitneh-
merinnen und Arbeitnehmer der Firma
A nichts andern. Sie werden zu gleichen
Rechten und Pflichten bei der Firma B be-
schaftigt.

e Die Firma A, bei der bisher ein Tarif-
vertrag galt, wird an die Firma B verkauft,
bei welcher dieser Tarifvertrag nicht gilt.
Grundsatzlich andert sich nichts an der
Stellung der Arbeitnehmerinnen und
Arbeitnehmer. Doch gibt es eine ge-
setzgeberische Ausnahme bezuglich der
Geltung des Tarifvertrages. Hier ist die
gesetzgeberische  Entscheidung, dass

der neue Arbeitgeber sich nicht durch-

gehend, sondern nur fur ein Jahr, an
den vorher geltenden Tarifvertrag halten

muss (§ 613a Absatz 1 Satz 2 BGB).

e Versicherungsmaklerunternehmen A
verkauft »nur« seine Abteilung »Leben«
an das Versicherungsmaklerunternehmen
B. Das Versicherungsmaklerunternehmen
A bleibt mit seinen anderen Abteilungen
aber bestehen. In diesem Fall haben die
betroffenen  Arbeitnehmerinnen  und

Arbeitnehmer der Abteilung »Leben«

nach dem Willen des Gesetzgebers die

Wahl, ob sie beim Versicherungsmakle-

runternehmen A bleiben oder zum Ver-
sicherungsmaklerunternehmen B gehen
mochten. Hier kann man in der Praxis
vieles rechtlich viel falsch machen, zum
Beispiel, was die dann notwendige Un-
terrichtung der Arbeitnehmerinnen und
Arbeitnehmer betrifft. Aber auch die
betroffenen  Arbeitnehmerinnen  und
Arbeitnehmer mussen abwagen, wel-
che Entscheidung fur sie besser ist. Die
bestehen

Arbeitnehmerrechte jedoch

grundsatzlich fort.

4. Tipps und Tricks
aus der Praxis

Es kann nicht verschwiegen werden, dass
in der Praxis, gerade auch von gréBeren
Unternehmen, viel unternommen wird,
um in solchen Situationen eine Konstella-
tion zu kreieren, dass man rechtlich argu-
mentieren kann, dass es sich gar nicht um
einen Betriebstbergang handele. Ansatz-
punkt ist die Frage, was genau verauBert
wird.

Ein anderer Ansatzpunkt in der Praxis ist,
dass eine neue Firma nur »faktisch Gber-
nimmt«, dass in Zusammenspiel z.B. mit
einem Kunden, ein Wettbewerber das
Geschaft an sich zieht.

Viele Unternehmenstransaktionen in der
Praxis funktionieren so, dass vorher »die
Braut hUbsch gemacht wird«. Dies ist
eine euphemistische Formulierung dafdr,
dass das Unternehmen, welches verdu-
Bert werden soll, bei dem zum Beispiel
das Kindigungsschutzgesetz nicht gilt,
Arbeitnehmerinnen und Arbeitnehmer
kindigt, die Kundigungen rechtswirk-
sam werden ldsst und dann sozusagen
nur noch den verbleibenden Rest der
Firma verauBert. Streitpunkt ist hier im-
mer der Zusammenhang der Kiindigung

zum Betriebstibergang. Denn nach §
613a Absatz 4 BGB ist eine Kindigung
des Arbeitsverhaltnisses eines Arbeitneh-
mers durch den bisherigen Arbeitgeber
oder durch den neuen Inhaber wegen
des Uberganges eines Betriebes oder Be-
triebsteiles unwirksam.

Bei FirmenverdauBerungsgeschaften muss
aufgrund der denkbaren, im schlimmsten
Fall existenzbedrohenden Folgekosten,
anwaltlich dringend appelliert werden,
sich nicht nur fachlich mit den Werten
der Firma zu befassen, sondern auch da-
mit, was arbeitsrechtlich zu beachten ist.
In der Praxis zeichnen sich kluge Firmen-
transaktionen dadurch aus, dass man in
die strategische Planung, als Teil der Ab-
wagung, den Umgang mit der Thematik
»Arbeitnehmerstellung/Betriebsiber-
gang« einbezieht. Eine arbeitsrechtli-
che Priifung gehért zum Thema Un-
ternehmensnachfolge dazu. |
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Augsburger
Maklerkongress

»Kauf und Verkauf
von Maklerbestanden«
1. Augsburger Maklerkongress am 24. Februar 2015

Am 24. Februar 2015 findet im Parkthea-
ter im Kurhaus Géggingen, dem einzigen
in Europa erhaltenen Multifunktionsthe-
ater aus der Griinderzeit im 19. Jhd., der
1. Augsburger Maklerkongress statt.

Veranstalter des Maklerkongress in
Augsburg zum Thema »Kauf und Ver-
kauf von Maklerbestanden« ist die SDV
Servicepartner der Versicherungsmakler
AG. Zu diesem Thema stehen, neben
interessanten Vortragen der SDV AQG,

auch Fachbeitrdge von Referenten der
Kanzlei Michaelis auf der Agenda. Der
Augsburger Maklerkongress soll nicht
nur fur dieses Thema Interesse wecken
und sensibilisieren, sondern auch um-
fangreiches Wissen transferieren. Die
SDV AG mochte als Servicedienstleister
far Versicherungsmakler zusammen mit
der Kanzlei Michaelis fur einen mogli-
chen Kauf oder Verkauf von Bestanden
entsprechende Hilfestellung geben und
UnterstUtzung bieten.

Informationen zum Augsburger
Maklerkongress finden Sie unter:
www.maklerkongress.de

ANFAHRT ZUM KONGRESS
Parktheater im Kurhaus Géggingen
Klausenberg 6, 86199 Augsburg
www.parktheater.de

KONTAKT / ANMELDUNG
Telefon: 08 21 /71 008 -832
oder anmeldung@maklerkongress.de

Weiterer Veranstaltungshinweis

Fachtagung der Kanzlei Michaelis
»Kauf und Verkauf von Maklerbestianden«
am 26. Februar 2015 in Hamburg

KONTAKT / ANMELDUNG

Kanzlei Michaelis Rechtsanwalte, Partnerschaftsgesellschaft
GlockengieBerwall 2, 20095 Hamburg, Telefon: 040 / 888 88-777, E-Mail: info@kanzlei-michaelis.de

www.kanzlei-michaelis.de/Veranstaltungen

ANFAHRT

Universitdat Hamburg, Edmund-Siemers-Allee 1, 20095 Hamburg

KANZLEI

MICHAELIS®
RECHTSANWALTE




1. Augsburger Maklerkongress
am 24. Februar 2015

im Parktheater im Kurhaus Goggingen aﬂ;ﬁm
D J

Augsburger
Maklerkongress

VERANSTALTER

SDV Servicepartner der Versicherungsmakler AG
SERVICEPARTNER DER Proviantbachstr. 30, 86153 Augsburg

VERSICHERUNGSMAKLER AG Telefon 08 21/71 008 -0

E-Mail  info@sdv.ag | www.sdv.ag

ANMELDUNG

Telefon: 08 21 /71 008 -832

oder anmeldung@maklerkongress.de
www.maklerkongress.de

ANFAHRT UND KONTAKT
fir die Anmeldung, ganz einfach
und schnell - auch auf’s Handy:




Expertise

So erstelle ich eine Unternehmensbeschreibung

von Isabell Kramer, SDV AG

Die Unternehmensbeschreibung, auch
Expertise genannt, soll das Unternehmen
ganzheitlich darstellen. Die Beschreibung
muss wahrheitsgemaB, Gbersichtlich und
verstandlich dokumentiert werden. Die
Expertise ist stets vertraulich zu behan-
deln. Bei Aushandigung der Expertise
muss eine Empfangsbestatigung beige-
flgt werden, die eine Unterschrift des
Kaufinteressenten entsprechend doku-
mentiert.

Das Unternehmensprofil muss Firmen-

daten, Bestandsstruktur, Bilanzdaten
und die Verkaufsparameter beinhalten.
Aufbau, Gestaltung und Struktur sind
nicht vorgeschrieben und kénnen variie-
ren. Es mussen stichhaltige und genaue
Aussagen Uber das Unternehmen doku-
mentiert werden, ggf. mit Nennung des
Dritten, der die Vermittlung fir den Ver-
kaufer Gbernehmen soll. Je detaillierter
die Expertise gestaltet ist, desto vertrau-

enswlrdiger ist sie.

AUFBAU:

e Empfangsbestatigung

Expertise

Max Mustermakler plant aus Alters-
griinden seine Unternehmensnachfolge.
Gegenstand seiner Tatigkeit ist die Ver-
mittlung von Versicherungen aller Art,
Baufinanzierungen und Kapitalanlagen
als Versicherungsmakler und die Betreu-
ung von Versicherungsvertragen bzw.
Kunden.

Erkldrung zur Expertise (zu Beginn
oder am Ende der Expertise):

Alle Angaben zu diesem Bericht sind
durch den Versicherungsmakler wahr-
heitsgetreu gemacht worden. Jahresab-
schllsse der letzten drei Jahre des Unter-
nehmens sind als Anlage beigefugt!

Hinweis: Alle Informationen und Daten,
die in der Expertise ausgegeben werden,
basieren auf Angaben des Verkaufers.
Dieser hat eine Sorgfaltspflicht und haf-
tet fur die Richtigkeit sowie Vollstandig-
keit der Angaben.

Beispiel zu Aufbau und
Inhalten einer Expertise

1) Angaben zum Unternehmen

Unter Angaben zum Unternehmen soll-

ten folgenden Daten aufgefihrt werden:

» Firmenname, Anschrift (ggf. Stempel)
und Kontaktdaten

» Grindungsjahr und Rechtsform (bei
der Rechtsform GmbH muss hier be-
reits das Stammkapital ausgewiesen
werden)

» Kooperationen (z.B. mit einem Mak-
lerpool oder Servicedienstleister)

)) Personalangaben mit Angabe bei Ver-
gaben an Dritte, z.B. Buchhaltung (mit
Hinweis auf vergangene Prifungen,
z.B. Steuerprufung)

)) Birokosten, Buroausstattung, Bestand
und Qualitat der EDV

» Sonstige Angaben (Schadenregulie-

rungsvollmachten oder Angaben zu

Vermogensschadenhaftpflichtfallen

der letzten 5 Jahre)

2) Bestand und Courtagen

» Courtagesatze

) Stornoreserve

) Courtagevolumen

) Bestand (Eigen- und Fremdbestand)



3) Bilanzdaten

) Ertrags- und Kostensituation
(It. Bilanzen, GUV, BWA)
))» Besonderheiten

) Bestand (Eigen- und Fremdbestand)
» Darstellung der Unternehmensvorteile

fir den Kaufer und Argumentation fur
Findung des Verkaufspreises mit Nen-
nung von Alleinstellungs- und Diffe-

Je detaillierter und iibersichtlicher
eine Expertise gehalten ist, desto ver-
trauenswiirdiger sind die Unterlagen
und das Unternehmen. [ |

renzierungsmerkmalen der Firma

4) Verkaufsparameter

Als Servicekomponente zu diesem Thema stellt die SDV AG ein umfassendes
Kompendium mit allen relevanten Informationen zum Thema »Kauf und
Verkauf von Bestanden« fir Interessierte bereit. Hier steht u.a. eine neutrale,
beschreibbare Musterexpertise mit den wichtigsten Angaben inkl. Inhaltsverzeich-

» Verkaufspreis und Zahlweise (z.B.
mit Belegung durch Zahlen, z.B.
durchschnittliche Jahrestberschiisse

nis und Empfangsbestatigung zur Verflgung.

) Kostenbeitrag: 500,— Euro

)») Kostenlos: Erhalt des Kompendiums nach Besuch des

oder durchschnittliche Umsatzerlose,
Zeitraum: letzte drei Jahre)
» Verkaufszeitpunkt
» Verkaufsmotivation (z. B. Nachfolge- »1. Augsburger Maklerkongress 2015«
planung oder Krankheit)
)) Besonderheiten Néahere Informationen zum 1. Augsburger Maklerkongress finden Sie auf
» Ubernahme Mitarbeiter

» Courtagesatze

den Seiten 32 - 33 oder unter www.maklerkongress.de

3.078 QUADRATMETER DACHAUSBAU

VHV VERSICHERUNGEN

Gegriindet als Versicherer von Kunden fiir Kunden belegen wir regelméaBig Spitzenplétze flir unser Expertenwissen, unseren Kundenservice und das Preis-
Leistungsverhdltnis. Die VHV gewéhrt inren Kunden stets optimalen, auf deren aktuelle Situation zugeschnittenen Schutz. Im GroBen wie im Kleinen. Nahere
Informationen erhalten Sie von Inrem Makler Management Center, Tel.: 0511.907-33 33, Fax: 0511.907-33 66, www.vhv.de
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Das Beste fiir den Makler

Vom Einzelunternehmen in die GmbH

von Rechtsanwalt Ratsch / Rechtsanwalt Michaelis, Kanzlei Michaelis Rechtsanwalte

I. EINFUHRUNG

Die Wahl der Rechtsform eines Unter-
nehmens ist eine Grundsatzentschei-
dung. In der taglichen Beratungspraxis
wird allerdings deutlich, dass sich die
Vermittler oftmals nur wenige Gedanken
darUber machen, welche Rechtsform fur
sie die geeignete ist. Dies ist verstandlich,
mochte der Vermittler sich doch vor-
nehmlich auf sein Tagesgeschaft konzen-
trieren. Gleichwobhl ist es allerdings emp-
fehlenswert, sich einmal Gedanken um
die Rechtsform des eigenen Unterneh-
mens zu machen, kénnen doch durch
die richtige Gestaltung steuerrechtliche
Vorteile genutzt werden oder aber das
Haftungsrisiko drastisch minimiert wer-
den. Gerade vor dem Hintergrund, dass
die Haftung der Makler fur Fehler bei
Vermittlung bzw. Betreuung der Versi-
cherungsvertrage in letzter Zeit durch die
Rechtsprechung tendenziell ausgeweitet
worden ist, ist es ratsam, zu eruieren, ob
nicht eine Beschrankung der Haftung ge-
wahlt werden sollte.

Von besonderer Bedeutung ist die rich-
tige Rechtsform auch bei einem Verkauf
der eigenen Unternehmung. So liegt es

auf der Hand, dass die Gesellschafts-
anteile wesentlich unproblematischer
verduBert werden konnen, als einzelne
Versicherungsbestdnde. Denn hier ent-
steht die Problematik, dass der Kunde
eines Maklerhauses seine Zustimmung
zu erkldren hat. Hierdurch kann ein tat-
sachliches Problem entstehen, welches
fur die Werthaltigkeit eines Maklerunter-

nehmens von besonderer Bedeutung ist.

1. Haftung

Die klassische mittelstandische Rechts-
form, die eine solche Haftungsbeschran-
kung ermaoglicht, ist die Gesellschaft mit
beschrankter Haftung (GmbH). Bei dieser
handelt es sich um eine sogenannte ju-
ristische Person, die selber Tragerin von
Rechten und Pflichten sein kann und
daher als eigenstandiger Rechtstrager
am Geschaftsverkehr teilnehmen kann.
Anders als der Wortlaut vermuten lasst
(»Gesellschaft«) ist nicht ein Zusammen-
schluss mehrerer Personen erforderlich,
vielmehr kann auch eine einzelne Person
eine GmbH grinden (sog. Ein-Mann-
GmbH). Diese Einzelperson ist dann allei-
niger Gesellschafter der GmbH.

GegenUber den Kunden und Geschafts-

partnern tritt lediglich die GmbH als ju-
ristische Person auf, entsprechend ist die
Haftung gegenlber den Kunden und
sonstigen Dritten nur auf das Gesell-
schaftsvermdgen der GmbH beschrankt.
Grundsatzlich kénnen Dritte daher nicht
auf das Vermogen des Gesellschafters,
also der natlrlichen Person, die hinter
der Gesellschaft steht, zugreifen. Im
Ernstfalle kann Uber das Vermogen der
GmbH das Insolvenzverfahren er&ffnet
werden, ohne dass das Vermdgen der
dahinter stehenden natdrlichen Person
angerUhrt werden darf.

Neben dem wesentlichen Aspekt der Haf-
tungsbeschrankung gewahrt die GmbH
noch weitere Vorteile. So kann durch die
Wabhl dieser Rechtsform die Ubertragung
an einen Nachfolger erleichtert werden.
Wirde das Unternehmen einer Einzel-
person an einen Nachfolger Ubergeben,
so missten samtliche Gegenstande ein-
zeln Ubertragen werden. Gerade wenn
das Betriebsvermdgen umfangreich ist,
bedeutet dies einen nicht unerheblichen
Aufwand. Auch kénnen generell samtli-
che mit dem Einzelunternehmen beste-
henden Vertrage, etwa Mietvertrage,
nicht ohne Weiteres auf den Erwerber
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Ubergeleitet werden. Hierzu bedurfte es
stets der Zustimmung des anderen Ver-
tragspartners. Verweigert dieser die Zu-
stimmung, kann ein Ubergang des Ver-
trags auf den Erwerber nicht stattfinden.
Existiert allerdings nun eine GmbH, so ist
diese nach wie vor als juristische Person
die Tragerin der entsprechenden Rechte
und Pflichten. Beim Ubergang auf einen
Nachfolger bleibt also der Unterneh-
menstrager — die GmbH - identisch, es
scheidet lediglich der alte Gesellschafter
aus, fur diesen tritt ein neuer Gesellschaf-
ter ein. Untechnisch gesprochen werden
also schlicht die »Eigentumsverhaltnisse«
an der GmbH geandert. Die GmbH als
eigene juristische Person hingegen bleibt
unangetastet. Durch dieses Vorgehen
wird die Ubertragung des Unternehmens
stark vereinfacht.

2. Datenschutzproblematik
Insbesondere in Ansehung der Ubertra-
gungsmaglichkeit der Bestande bietet die
GmbH einen weiteren entscheidenden
Vorteil: In der jingeren Vergangenheit
verwehrten Versicherungsgesellschaften
zunehmend die Umschlisselung von
Bestanden, die vom VerdauBerer an den
Erwerber Ubertragen werden sollen, mit
der Begriindung, dass datenschutzrecht-
liche Bedenken besttinden. Da hier eine
Weitergabe von Daten an einen Dritten
(den Erwerber) im Raume steht, ist dies
in der Tat nicht unproblematisch. Oft
wird sich diese HUrde nehmen lassen, so-
fern der mit dem Kunden geschlossene
Maklervertrag vorsieht, dass dieser auch
mit einem Rechtsnachfolger fortgilt. Der-
artige Probleme stellen sich allerdings
erst gar nicht, wenn die GmbH Inhabe-

rin der Bestande ist und es daher bei der
Unternehmensnachfolge Uberhaupt kei-
nen Wechsel des Bestandsinhabers gibt.
Die GmbH als Bestandsinhaberin bleibt
identisch, es andert sich lediglich der Ge-
sellschafterkreis. Auch bleiben Courtage-
zusagen regelmaBig unangetastet, wenn
die GmbH bestehen bleibt und lediglich
die Gesellschafter wechseln.

3. Steuerrechtliche Aspekte
Nicht zuletzt kénnen auch steuerliche
Vorteile genutzt werden, zum Beispiel
durch eine entsprechende Ausschit-
tungspolitik. Bei den Gesellschaftern ei-
ner Kapitalgesellschaft (also auch einer
GmbH) werden Gewinnausschittungen
grundsatzlich erst steuerlich erfasst,
wenn sie dem Gesellschafter zuflieBen.

Mit den All-in-One-Tools von
Softfair optimieren Sie lhre
gesamten Prozesse.

Mehr als 200 Versicherer in einer
Vergleichs- und Angebotsoberflache

Schnittstelle fiir Bestands- und
Kundenverwaltung

Medienbruchfreies Arbeiten vom
Erstkontakt bis zum Abschluss

Elektronische Unterschrift moglich
Jeden Monat mehr als 25.000 aktive Nutzer

Uber 25 Jahre Erfahrung in der
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Durch eine entsprechende Ausschit-
tungspolitik kann daher erreicht werden,
dass Gewinnausschittungen erst erfol-
gen, wenn die einkommensteuerliche
Situation bei den Gesellschaftern beson-
ders glinstig ist, etwa aufgrund niedriger
anderer Einklnfte. Durch die Wahl des
entsprechenden Zeitpunkts der Gewinn-
ausschuttung kann daher die Steuerlast
minimiert werden.’

Dies sind nur einige wesentliche Vorzi-
ge, die die GmbH als Rechtsform bie-
tet. Die Wahl der GmbH als Unterneh-
menstrager ist nicht nur eine Option fur
Existenzgrinder. Auch fur bereits tatige
Vermittler ist die Uberfuhrung des Ein-
zelunternehmens in eine GmbH mog-
lich. Die nachfolgenden Ausflihrungen
wenden sich diesem Aspekt des Weges
vom Einzelunternehmen in die GmbH zu.
Aufgezeigt werden sollen die verschiede-
nen Moglichkeiten der Einbringung un-
ter kurzer Hervorhebung der Vor- und
Nachteile. Der Artikel ist dazu gedacht,
einen ersten Uberblick Gber die Thematik
zu erhalten. Sollte der Wunsch bestehen,
ein solches Vorhaben zu realisieren, emp-
fiehlt es sich dringend, hier gesellschafts-
rechtliche und steuerrechtliche Beglei-
tung in Anspruch zu nehmen, sodass
schnellstmdglich und kostenglinstig das
Umstrukturierungsvorhaben umgesetzt
werden kann.

Il. BARGRUNDUNG MIT
EINZELUBERTRAGUNG

Der auf den ersten Blick einfachste Weg,
den Ubergang vom Einzelunternehmen
zur GmbH zu vollziehen, ist der, zunachst
einmal eine GmbH zu errichten und die-
ser dann letztlich den Betrieb des Einzel-
unternehmens zu verkaufen.

Die GmbH kann grundsatzlich auf zwei

Wegen gegriindet werden: Bei der Griin-
dung muss die GmbH stets mit einem
sogenannten Stammkapital ausgestattet
werden, welches mindestens 25.000,—
Euro betragen muss. Dies ist quasi die
Gegenleistung des Grlnders fur die
Haftungsbeschrankung, die die GmbH
letztlich gewahrt. Das Stammkapital
kann entweder durch Zahlung (soge-
nannte Bargrindung) aufgebracht wer-
den?, alternativ ist es moglich, dass der
Grunder statt einer Geldzahlung anderes
Vermodgen in die GmbH einbringt und
so von der Pflicht zur Aufbringung des
Stammkapitals befreit wird (sogenannte
Sachgrindung). Im Rahmen der Sach-
grundung kénnte etwa auch ein Unter-
nehmen eingebracht werden. Bei der
Sachgriindung sind insgesamt strengere
Vorschriften zu beachten, als bei der Bar-
grindung, dazu sogleich. Zur Verdeutli-
chung der Bargriindung mit EinzelGber-
tragung soll folgendes Beispiel gewahlt
werden:

M grindet eine GmbH und zahlt sodann
die geschuldete Einlage von 25.000,—
Euro voll ein. Kurz darauf verkauft er das
Buroinventar seines Einzelunternehmens
an diese GmbH zum Preis von 25.000,—
Euro. Die GmbH erhdlt nun das Inventar,
M hingegen bekommt den Kaufpreis von
25.000,— Euro seitens der GmbH ausge-
zahlt.

Bei einem solchen Vorgehen sind einige
Besonderheiten zu beachten: Es ist dar-
auf zu achten, dass es nicht zu einer soge-
nannten »verschleierten Sachgrindung«
kommt.® Diese liegt nach der Rechtspre-
chung vor, wenn in oben genanntem Fall
der M bei wirtschaftlicher Betrachtung
Uberhaupt keine Einlage in bar erbracht
hat, sondern vielmehr eine Sacheinlage —
das Buroinventar — geleistet hat. Es kann
namlich im Einzelfall sein, dass der M ef-

fektiv gar keine Bareinlage erbracht hat,
sondern letztlich das Buroinventar, also
sonstige Vermdgensgegenstande einge-
bracht hat. Die eigentlich geleistete Bar-
einlage ist schlieBlich postwendend an
den M zuriickgezahlt worden. Bei wirt-
schaftlicher Betrachtung ist es moglich,
dass hier eher eine Sachgrindung vor-
liegt, als eine Bargriindung. Zwar erlaubt
der Gesetzgeber explizit die Sachgrin-
dung. Er knlpft diese aber an strengere
Vorschriften als die Bargrindung. Beim
oben gewadhlten Beispiel der »verschlei-
erten Sachgrindung«, besteht also die
Gefahr, dass tatsachlich eine Sachgriin-
dung erfolgt, allerdings lediglich die Vor-
schriften zur Bargriindung Anwendung
gefunden haben.

Nach der alten Gesetzeslage fuhrte dies
dazu, dass der betreffende Gesellschafter
nicht von der Einlagepflicht befreit wur-
de — M hétte daher im obigen Fall noch-
mals die 25.000,— Euro zahlen mdssen.
Die aktuelle Gesetzeslage hat dies etwas
entscharft. Der Gesellschafter kann auch
im Wege einer »verschleierten Sachgriin-
dung« seine Pflicht zur Aufbringung
des Stammkapitals erfullen, wenn er
beweist, dass die verdeckte Sacheinlage
den Betrag der eigentlich geschuldeten
Bareinlage erreicht.* Auch bieten sich
noch andere Ansatzpunkte, die Gefahr
der »verschleierten Sachgrindung« zu
entscharfen, etwa durch einen angemes-
senen Zeitraum zwischen Grindung der
Gesellschaft und Ubertragung der Unter-
nehmensteile an diese.

Wenn auch das Gesellschaftsrecht in die-
sem Punkt etwas gesellschafterfreundli-
cher geworden ist, sind steuerrechtliche
Aspekte zu beachten: Nach § 20 Um-
wandlungsteuergesetz (UmwStG) kann
eine steuerneutrale Uberfihrung von Be-
triebsteilen durchgefihrt werden. Diese

" Ostermayer/Erhart, Die Umwandlung in die GmbH (& Co. KG), 2. Auflage, S. 4. / ? Bei der Bargrindung gentigt es regelmaBig, dass die Halfte des gesetzlichen Mindestkapitals
aufgebracht ist, mithin 12.500,— Euro. Der restliche Betrag kann noch spater eingebracht werden. / 3 Vgl. zu dieser Thematik etwa BGH, Urteil vom 18.02.2008, Az. Il ZR 132/06;
BGH, Urteil vom 24. Juli 2000, Az. Il ZR 202/98. / *§ 19 Abs. 4 GmbHG.
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Vorschrift findet aber bei der soeben vor-
gestellten Bargriindung mit EinzelUber-
tragung keine Anwendung. Vielmehr
sind steuerrechtlich beim Ubertragungs-
vorgang alle sogenannten stillen Reser-
ven aufzudecken und zu versteuern.®
Stille Reserven koénnen sich insbesonde-
re daraus ergeben, dass Gegenstande
Ubertragen werden, die tatsachlich einen
hoheren Wert haben, als in den Blichern
des Unternehmens erfasst, z.B. der Be-
standswert! Die Differenz zwischen
Buchwert und tatsachlichem Wert bildet
dann die stille Reserve.

4. Zwischenfazit
Je nach Einzelfall ist die Bargrindung mit
EinzelUbertragung daher steuerrechtlich
nicht die gunstigste Gestaltungsmog-
lichkeit, insbesondere wenn vermehrt
stille Reserven vorhanden sind oder eine
rasche Ubertragung des Einzelunterneh-
mens auf die neue GmbH angestrebt ist.

ll. SACHGRUNDUNG MIT
EINZELUBERTRAGUNG

Alternativ kann der grindungswillige
Gesellschafter von vornherein festlegen,
dass das Stammkapital der Gesellschaft
dadurch erbracht werden soll, dass der
grindende  Gesellschafter  Sachguter,
also das Unternehmen oder Unterneh-
mensteile, Ubertragt, also im Wege der

Sachgriindung.

Dies erfolgt in der Weise, dass die Wirt-
schaftsglter des Personenunternehmens
einzeln auf die GmbH Ubertragen wer-
den, sogenannte Einzelrechtsnachfol-
ge. Der grindende Gesellschafter zahlt
hier also das erforderliche Stammkapital
nicht mit einer Geldleistung ein, sondern

Ubertragt Vermogensgegenstande. Die

sogenannte Einzelrechtsnachfolge be-
sagt, dass samtliche Gegenstande dabei
nicht insgesamt, also nicht »in einem
Rutsch« auf die GmbH Ubergehen. Es
bedarf vielmehr der Ubertragung jedes
einzelnen Gegenstandes. Auch mussen
samtliche Verbindlichkeiten einzeln auf
die neue GmbH Ubertragen werden, wo-
flr stets die Zustimmung des jeweiligen
Anspruchsgldubigers, also desjenigen,
dem der Anspruch gegen den bisherigen
Einzelunternehmer zustand, bedarf.® Bei
der Sachgrindung mit Einzellbertra-
gung ist sodann den Sachgrindungsvor-
schriften in besonderer Weise Rechnung
zu tragen.

Eng mit der Sachgriindung verbunden ist
eine weitere Gestaltungsalternative: Der
Ubergang des Einzelunternehmens in
die GmbH kann dadurch erfolgen, dass
zunachst eine GmbH im Wege der Bar-
grundung ins Leben gerufen wird. Alter-
nativ kann eine bereits bestehende, nicht
mehr genutzte GmbH erworben werden
(sogenannter Mantelkauf). Existiert die
GmbH, wird sodann eine sogenannte
Sachkapitalerhohung durchgefuhrt. Es
wird dabei beschlossen, dass das Stamm-
kapital der Gesellschaft erhdht wird. Der
Gesellschafter bzw. die Gesellschafter
mussen der Gesellschaft dann neues Ver-
maogen zur Verfigung stellen.

Dies erfolgt nicht zwangslaufig durch
Zahlung eines Betrages, sondern durch
Ubertragung bestimmter Wirtschaftsgi-
ter, etwa des bisherigen Einzelunterneh-
mens. Auch in diesem Fall mUssen die
Gegenstande des Einzelunternehmens
allerdings im Wege der EinzelUbertra-
gung der GmbH zur Verfiigung gestellt
werden. Auch gilt hinsichtlich der Ver-
bindlichkeiten bzw. Schulden soeben
Gesagtes, es ist die Zustimmung der je-
weiligen Glaubiger einzuholen.

Diese Gestaltungsmaglichkeit bietet sich
insbesondere also dann nicht an, wenn
das Einzelunternehmen bereits einen ge-
wissen Umfang aufweist, also viele Ver-
maogensgegenstande und vor allem viele
Verbindlichkeiten vorhanden sind.

IV. UMSTRUKTURIERUNGEN
NACH DEM UMWAND-
LUNGSGESETZ

Daneben bietet das sogenannte Um-
wandlungsgesetz grundsatzlich verschie-
dene Moglichkeiten, die Rechtsform des
Unternehmenstrdgers zu andern, etwa in
eine GmbH.

Im Fall der Umwandlung eines Einzelun-
ternehmens in eine GmbH ist in diesem
Zusammenhang die sogenannte Aus-
gliederung als Unterfall der Spaltung zu
nennen. Bei dieser Ubertragt ein einzel-
kaufméannisches Unternehmen einen Teil
oder mehrere Teile des Vermogens auf ei-
nen bestehenden oder neu zu grinden-
den Rechtstrager, etwa eine GmbH. Als
Gegenleistung erhélt der Ubertragende
dann die Gesellschaftsanteile an der auf-
nehmenden Gesellschaft. Der Einzelun-
ternehmer kann somit auch im Wege der
Ausgliederung sein Einzelunternehmen
in eine neu zu grindende GmbH Uber-
tragen und erhalt postwendend die Ge-
sellschaftsanteile an dieser GmbH.

Wesentlicher Vorteil an dieser Vorge-
hensweise ist, dass eine sogenannte
Gesamtrechtsnachfolge erreicht werden
kann.” Anders als in den vorgenannten
Konstellationen mussen nicht die Ge-
genstande einzeln auf die GmbH Uber-
tragen werden, samtliche Gegenstdande
gehen vielmehr als Gesamtheit auf die
neue GmbH Uber. Insbesondere, wenn
eine Vielzahl von Gegenstanden vorhan-

° Raiser/Veil, Recht der Kapitalgesellschaften, 5. Auflage, § 46 Rn. 11. / © Ostermayer/Erhart, Die Umwandlung in die GmbH (& Co. KG), 2. Auflage, S. 8. / 7 Raiser/Veil, Recht der

Kapitalgesellschaften, 5. Auflage, § 49 Rn. 3.
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den ist, bedeutet dies eine erhebliche
Erleichterung bei der Abwicklung. Wei-
terer Vorteil der Gesamtrechtsnachfolge
ist, dass samtliche Verbindlichkeiten bzw.
Schulden des urspringlichen Unterneh-
mens auf die neue GmbH Ubergehen,
ohne dass die Zustimmung der jeweili-
gen Glaubiger einzuholen ist. Uberhaupt
kdnnen generell  Vertragsverhaltnisse
Ubergeleitet werden, ohne dass es der
Zustimmung des Vertragspartners be-
darf.® So kann etwa auf leichte Weise
der Ubergang eines Mietvertrages auf
die neue Gesellschaft erreicht werden.
Dies ist im Rahmen der Einzellbertra-
gung (siehe Ziff. Il. und Ill.) nicht ohne

Weiteres moglich.

Voraussetzung der Ausgliederung ist,
dass es sich bei dem Einzelunterneh-
men um einen eingetragenen Kaufmann
handelt.® Sofern dies nicht der Fall ist,
ist dies allerdings Uberhaupt kein Hinde-
rungsgrund. Es kann kostenginstig und
zeitnah eine Eintragung in das Handels-
register herbeigefhrt werden, wodurch
sodann eine Ausgliederung erméglicht
wird.

Eine Ausgliederung bietet sich also ins-
gesamt vor allem dann an, wenn um-
fangreiches Vermégen bzw. umfangrei-
che Verbindlichkeiten vorhanden sind.
Insbesondere bei Vorhandensein von
Grundstlckseigentum ist die Ausgliede-
rung eine gute Option, da dieses wegen
der Gesamtrechtsnachfolge nicht ein-
zeln Ubertragen werden muss und da-
her auch die Formvorschriften (notarielle
Beurkundung des Kaufvertrags, § 311 b
BGB) nicht einschlagig sind.

V. ZUSAMMENFASSUNG

Die Wah!l der GmbH als Unternehmens-
trager ist insbesondere vor dem Hinter-

grund der Haftungsbeschrankung sowie
im Hinblick auf eine Unternehmensnach-
folge eine in Erwagung zu ziehende Ge-
staltungsmaoglichkeit. Auch bietet die
GmbH
spielraum. Nicht nur der Existenzgrinder

steuerrechtlichen  Gestaltungs-

sollte sich Gedanken darlber machen,
eine Gesellschaftsform zu wahlen, die
eine Haftungsbeschrankung ermdglicht.
Auch der bereits tatige Unternehmer
kann seinen Betrieb in eine Gesellschaft,
etwa eine GmbH, Ubertragen.

Die optimale Vorgehensweise lasst sich
dabei stets nur unter Bertcksichtigung
der Besonderheiten des Einzelfalls ermit-
teln. Durch diesen individuellen Zuschnitt
kann erreicht werden, dass sich das
Umstrukturierungsvorhaben rasch und
steuerrechtlich glnstig realisieren l&sst.
Es bieten sich hier verschiedene Gestal-
tungsmoglichkeiten, die den Ubergang
vom Einzelunternehmen in die GmbH
ermdglichen. Angeraten sei aber stets
eine gesellschaftsrechtliche sowie steuer-
rechtliche Begleitung.

Neben der hier vorgestellten Uberleitung
in die GmbH ist es auch maoglich, das
Einzelunternehmen in eine sogenannte
GmbH & Co. KG zu Ubertragen. Bei die-
ser handelt es sich um eine sogenannte
Personenhandelsgesellschaft (Komman-
ditgesellschaft), deren personlich haf-
tende Gesellschafterin eine GmbH ist.
Rein faktisch ist also auch in diesem Fall
eine unbegrenzte personliche Haftung
des Gesellschafters ausgeschlossen. In-
wieweit eine solche Umstrukturierung in
Betracht kommt, ist wiederum einzelfal-
lorientiert zu ermitteln. Auch fur diesen
Ubergang in die GmbH & Co. KG erff-
nen sich dann verschiedene Gestaltungs-
maoglichkeiten.

abschlieBend
sondere fUr Existenzgrinder noch auf

Hinzuweisen sei insbe-

die Mdglichkeit, eine sogenannte Un-
ternehmergesellschaft (UG (haftungs-
beschrankt)) zu grinden. Diese ist die
deutsche Antwort auf die englische Li-
mited, sie ist quasi die »kleine Schwes-
ter« der GmbH. Die UG (haftungsbe-
schrankt) ist eine GmbH, die nicht ein
Stammkapital in H6he von mindestens
25.000,— Euro erfordert. Vielmehr kann
sie mit einer einzigen Einlage von 1,00
Euro gegriindet werden und kann daher
mit einem Uberschaubareren finanziellen
Aufwand ins Leben gerufen werden, als
die klassische GmbH. Flr einen bereits
tatigen Vermittler ist die UG (haftungs-
beschrankt) dagegen weniger attraktiv,
da hier insbesondere eine Sachgriindung
sowie nach Uberwiegender Auffassung
auch eine Ausgliederung in eine UG vom
Gesetzgeber nicht vorgesehen sind.™

Es gibt viele zu beachtende Gestaltungs-
optionen, die zwingend unter steuerli-
chen oder haftungsrechtlichen Aspekten
Uberdacht werden sollten. Insbesondere
in Bezug auf die VerauBerbarkeit des von
lhnen geschaffenen Unternehmenswer-
tes sollten Sie grundsatzliche Uberlegun-
gen zeitnah realisieren. [ |

8 Mayer, Unternehmensnachfolge und Umwandlung, in: ZEV 2005, 325 (326 f.). / °Vgl. § 152 UmwG. / '© § 5a Abs. 2 GmbHG.
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Mit Handschlag: Hirden nehmen

und Alternativen kennen

Finanzierungsmaoglichkeiten und Zahlungsoptionen

von Isabell Kramer, SDV AG

Der Kaufer hat das Unternehmen
bzw. den Bestand genau analysiert
und sich fiir den Bestandskauf ent-
schlossen. Ein Kaufpreis wurde nach
Unternehmensbewertung und Exper-
tise festgelegt und von beiden Seiten
akzeptiert. Nun gilt es fiir den Kaufer,
die Finanzierungsmdaglichkeiten fiir
eine Einmalzahlung zu identifizieren
und zu realisieren oder andere Zah-
lungsoptionen in Betracht zu ziehen.

Der benétigte Kapitalbedarf darf in Sa-
chen Unternehmensibernahme aller-
dings nicht unterschatzt werden. Der
durchschnittliche Investitionsbedarf bei
einer Betriebstibernahme liegt ca. 60 %
hoher als bei einer Neugrindung.” Es
kénnen Investitionen fur neue Betriebs-
einrichtung und -mittel anfallen. Auch
bei einer Unternehmensnachfolge in-
nerhalb der Familie muss berlcksichtigt
werden, dass ggf. Erbanspriiche anderer
Familienmitglieder anfallen kénnten.

Der erste Schritt fihrt im Falle eines ge-
planten Unternehmenskaufes also zu der
eigenen Hausbank. Es wird ein Finanz-
plan erstellt unter Berlicksichtigung des
Eigen- und Fremdkapitals, zum Beispiel
Barmittel und Bankkredite sowie ¢ffentli-
che Fordermittel und Kosten der privaten
Lebensfuhrung.

Des Weiteren besteht die Moglichkeit,
Uber die Bank zusatzliche Férdermdog-
lichkeiten zu beantragen, die bei einer
auch

Unternehmensibernahme oder

*Quelle: Institut fur Mittelstandsforschung Bonn

-neugriindung zum Tragen kommen. Die
Fordermittel missen fristgerecht bean-
tragt werden.

Speziell fir Unternehmensgriinder gibt es
die Méglichkeit eines KfW-Darlehens mit
etwaigen offentlichen Férderprogram-
men. FUr Existenzgrinder (auch Freibe-
rufler), Unternehmensnachfolger und
junge Unternehmen bedeutet das einen
»zinsgunstigen Grunderkredit«. Dieses
Darlehen fordert den Kauf des Unterneh-
mens sowie die Tatigung von notwendi-

gen Investitionen und Betriebsmitteln.

Unternehmenskauf
ist nicht immer gleich
Unternehmenskauf

Speziell bei der Beantragung eines Dar-
lehens hat der Versicherungsmakler kein
leichtes Spiel. Insbesondere die Beantra-
gung fur den Kauf eines Maklerbestandes
erweist sich als schwieriger, da es fir die
Bank schwer ist das Risiko entsprechend
einzuschatzen. Anders als beispielsweise
bei einer »sicheren« Immobilie: Bei ei-
ner Immobilie sind der Sachverhalt und
das zu kalkulierende Risiko fir die Bank
einschatzbar. Auch etwaige Sicherheiten
kénnen als unmittelbare GroBe hieb- und
stichfest zugeordnet werden. Der Kauf
eines Versicherungsunternehmens ist bei
Banken in der Regel nicht sehr beliebt
und oft ein schwer einzuschatzendes Risi-
ko. Denn hier werden aus Sicht der Bank,
»nur« Courtageanspriiche und Kunden-

beziehungen erworben, die ein hoheres
Risiko mit sich bringen. Die Erfahrung
hat gezeigt, dass ein Darlehen fir eine
nicht »greifbare« Sache oft schwerer zu
bekommen ist und besondere Vorbe-
reitung und stichfeste Unterlagen not-
wendig sind. Bei der Beantragung eines
Darlehens fir einen Bestand gilt es, den
Bankier mithilfe stichhaltiger Fakten und
Daten, der Expertise und einer detaillier-
ten und ganzheitlichen Unternehmens-
bewertung zu tUberzeugen.

Alternative Losung fiir
Kaufer und Verkaufer -
wiederkehrende Zahlungen
statt Einmalbeitrag

Es kann auch zwischen den Parteien
selbst eine moderate, allen Interessen ge-
recht werdende Losung anvisiert werden.
Statt eines Einmalbeitrages ware eine
maogliche Variante eine sogenannte »Ver-
rentung«. Sollte der Nachfolger zum Zeit-
punkt des Kaufes nicht gentigend Kapital
zur Verfigung haben oder nicht Uber
die notwendigen Sicherheiten verfligen
um eine Kredit aufnehmen zu koénnen,
kénnten andere Zahlungsvereinbarungen
getroffen werden. Der Kaufpreis konn-
te anstatt eines Einmalbetrages in Form
von regelméaBigen Raten- oder Renten-
zahlungen bezahlt werden. So ware fir
den Kaufer keine Aufnahme eines hohen
Darlehens notwendig und die Raten-
oder Rentenzahlungen kénnen einfacher
gestemmt werden.
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Folgende Vereinbarungen koénnten Hohe der Gesamtzahlungen durch  unterscheiden sich lediglich die Zahlungs-
beispielsweise getroffen werden: eine vereinbarte Wertanpassung oder  modalitdten. Wichtig ist es, eine Einigung
» Kaufer und Verkaufer kénnen zunachst Anpassung nach Unternehmergewinn  zwischen Kaufer und Verkaufer und eine
eine einfache Ratenzahlung verein- festgelegt werden. moderate und allen Interessen gerecht
baren. Die Laufzeit der Ratenzahlun- ) Eine ebenfalls denkbare Méoglichkeit — werdende Lésung zu finden. |
gen kann auf maximal zehn Jahre be- ist, dass Kaufer und Verkaufer sich auf
grenzt werden. Hier sollte auch geklart eine Sonderform der Ratenzahlung
werden, ob die Mdglichkeit besteht, einigen. Eine sogenannte Leibrente TIPP:
Raten im Notfall anzupassen oder aus- oder eine zeitlich befristete Rente. Eine Es miissen beim Unternehmens-
zusetzen oder die Ratenzahlungsver- Leibrente wird bis ans Lebensende des verkauf bzw. -kauf steuerliche
einbarung vorzeitig durch eine Einmal- Empfangsberechtigten gezahlt. Die Aspekte beriicksichtigt werden!
zahlung zu beenden. Eine geeignete zeitlich befristete Rente hat eine Min- Es ist dringend erforderlich, ei-
Verzinsung ist ebenfalls zu klaren und destdauer von zehn Jahren. nen versierten Steuerberater hin-
entsprechend zu dokumentieren. zuzuziehen!

» Eine weitere Variante einer wiederkeh- ~ Ob Einmalbeitrag oder wiederkehren-
renden Zahlung kdnnte eine »schwan-  de Zahlungen, in beiden Fallen hat der
kende« Zahlungsvereinbarung sein.  Kaufer von Anfang an die freie Verfi-
Mit festem Grundbeitrag, konnte die  gungsgewalt Uber das Unternehmen. Es

Uber 90% der Versicherten haben
keine liickenlose Vorsorge:
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starkstes
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Vertragsabwicklung ® Beste Unterstiitzung in der Neukundenakquise und
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Monuta Versicherungen N.V. — o

Niederlassung Deutschland o n u ta
Mehr Info Niederkasseler Lohweg 191 | 40529 Diisseldorf .
www.monuta.de/vertriebspartner makler@monuta.de | Fax: 0211-522 953-39 Alles ist gut geregelt.
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Die drei automatischen Vermogenskonzepte
der ALTE LEIPZIGER - beratungssicher

und zukunftsfihig.

Unsere Fondsrenten sind bereit fiir ein neues Zeitalter. Einmal ausgewéhlt und
der Rest lauft von allein.

Mehr gute Argumente auf: www.vermittler-sind-uns-wichtig.de/vermoegenskonzepte



- Soll-- g licolr haben's lckbe !
S dV www.sdv-online.de
Tel. 0800 - 73 88 748 (gebuhrenfrei)

Haftung als Vermittler im Ruhestand?

Nicht mit der SdV-Ruhestandspolice!

Viele unabhangige Vermittler furchten sich nach der Gewerbeabmeldung vor einem spaten
Haftungsfall, der noch aus der aktiven Zeit resultiert.

Vor allem, wenn der Beratungsfehler zu einem Zeitpunkt stattfand, als noch keine
Vermdgensschaden-Haftpflichtversicherung bestand (vor 2007).

Die SdV-Ruhestandspolice bietet Ihnen Wie lange wiinschen Sie
einen Ruhestand ohne Haftungssorgen: rickwirkend Schutz?
Worauf Sie sich mit Sicherheit verlassen kdnnen: Worauf Sie sich mit Sicherheit verlassen kdnnen:
v' Giinstige Einmal-Pramie! * 10 Jahre: 450 EUR netto

Individueller Rickwarts-Zeitraum! e 20 Jahre: 650 EUR netto
v’ Beginn riickwirkend ab 22.05.2007 oder ab heute

e 30 Jahre: 750 EUR netto

v Inklusive Summendifferenzdeckung
v Geringer Selbstbehalt (2.500 EUR) Alle Prémien sind Einmal-Pramien!
v" 500.000 EUR Deckungssumme

(Abschreibesumme)!

Einmalige Pramie —
ein Leben lang

Versicherungsschutz!

Weitere Informationen unter der gebuhrenfreien Rufnummer 0800 — 73 88 748 oder unter
www.sdv-online.de.



Allianz Private Krankenversicherungs-AG

Fur den entscheiden-
den Vorteil als Arbeit-
geber — die betriebliche
Krankenversicherung.

Einfach, transparent und fair.

Neun starke Module der betrieblichen Krankenversicherung der Allianz

Ab 10 Mitarbeiter abschliebar (Ausnahme Krankenhaus)

100 % fur ausgewahlte Vorsorgeuntersuchungen 40 % der insgesamt entstandenen Kosten (inkl. Fullungen, Prophylaxe, Parodontalbehandlung,
(alle 2 Jahre) Implantate und Inlays), zuztglich GKV-Leistung Wurzelbehandlung

Krankenhaus bei Unfall Krankenhaus (ab 50 Mitarbeiter) Krankentagegeld

Stationdre Zusatzversicherung mit Zweibett- Stationdre Zusatzversicherung mit Zweibett- Private Ergdnzungen zum gesetzlichen Kranken-
zimmer bei Ausloser Unfall zimmer bei Ausloser Unfall oder Krankheit geld ab der 7. Woche der Arbeitsunfahigkeit

70 % fur Heilpraktikerbehandlungen (inkl. Arznei- 100 % fr Brillen und Kontaktlinsen, max. 150 EUR  Reisekrankenversicherung inkl. Riicktransport
mittel), max. 400 EUR pro Jahr innerhalb von 24 Monaten bei bis zu 8 Wochen Reisedauer

Mehr Informationen unter www.business.allianz.de/bkv
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Helvetia Business Smart & Easy
Unkompliziert und leistungsstark!

Speziell fir den kleineren Betrieb, wie Backerei, Buchhandlung,
Bioladen, Frisor, Schlisseldienst, Weinhandel, Reisebiiro etc.,
bietet Helvetia Business Smart & Easy clever gebindelten
existenzsichernden Rundumschutz zu einem attraktiven Preis.
= Komfortabel - alle Versicherungen in einem Vertrag

m Flexibel erweiterbar

= Ginstige Konditionen

Fordern Sie weitere Informationen an:

info@muenchen.helvetia.de

Helvetia Filialdirektion Miinchen
Elsenheimerstrafie 65, 80687 Miinchen
T 089 51491-0

@
lhre Schweizer Versicherung. helvetla A




Das gute Gefiihl, jederzeit Hilfe zu bekommen,
gibt es jetzt auch fiir Handwerksbetriebe.

Das Leben kdnnte so einfach sein — wenn die Absicherung des Betriebes nicht oft so umstandlich wére. Deshalb haben wir jetzt das
Versicherungspaket MeisterPolicePro geschnirt. So viel Schutz wie nétig, so wenig Aufwand wie méglich. Ob gegen Feuer, Einbruch

oder Ertragsausfall: Alles ist optimal versichert. Kompakt, flexibel und ganz einfach. Jetzt informieren!

SDV Servicepartner der Versicherungsmakler AG

Proviantbachstrafle 30, 86153 Augsburg S I G NAL I D U NA @

Telefon 0821 71008-0, Fax 0821 71008-999 .
info@sdv.ag, www.sdv.ag gut zu wissen



