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Liebe Kolleginnen!
Liebe Kollegen!

Viele Versicherungsmaklerinnen und Versicherungs-
makler sind seit Jahrzehnten erfolgreich tatig und
betreuen ebenso lange viele Kunden in allen Belangen
rund um das Thema .Versicherungen™. Oft entstanden
dadurch besondere Vertrauensverhaltnisse und sogar
Freundschaften: die Maklerin/der Makler hat fir
Kunden einen hohen Wert.

Die demografischen Fakten zeigen, dass viele Kollegin-
nen und Kollegen in den nachsten Jahren ihre aktive
Berufslaufbahn beenden werden. Folglich stellt sich die
Frage: Wie geht es mit meinen Kunden weiter? Eine
einfache Frage - die Antworten darauf sind aber
komplex: Neben der zentralen Frage nach dem Unter-
nehmenswert stellen sich weitere wichtige Themen wie
Haftung und Steuern.

In weiterer Folge gilt es zu beleuchten, wie die Organi-
sation und Dokumentation im Blro aussieht, welche
Unterlagen in welcher Qualitat in der Kundenverwal-
tung vorhanden sind, welche Haftungen sich eventuell
aus bezogenen Provisionen ergeben, ob im Zuge der
Tatigkeit die gesetzlichen Vorschriften eingehalten
wurden, wie die Altersstruktur des Kundenbestands
aussieht, die Vertragsdichte, die Aufteilung in Gewerbe-
und Privatkunden usw.

Diese komplexe Situation erfordert einen ,Plan”, wie
alle Fragen eines derartigen Projekts systematisch und
mit ausreichender Qualitat zu beantworten sind. Der
Fokus liegt darauf, dass der Ubergeber eine addquate
Abgeltung fiir sein Lebenswerk erhalt und der Uber-
nehmer sich spater nicht mit unerwarteten Herausfor-
derungen konfrontiert sieht.

Konkret ergeben sich zwei zentrale Erkenntnisse, die
wichtig fiir Ubernehmer und Ubergeber sind:

1. Esist unabdingbar, dass Fachleute diesen Prozess
begleiten: Steuerberater, Unternehmensberater,
Sachverstandige zur Unternehmensbewertung,
Rechtsanwalte, eventuell auch Mediatoren usw.

2. Der Prozess einer Unternehmensibergabe bzw.
-Ubernahme erfordert im Regelfall ausreichend
Vorbereitungszeit. Als Ubergeber ist es somit
hochst sinnvoll, sich zeitgerecht auf die Beendigung
der aktiven Tatigkeit vorzubereiten.

Diese Fibel soll fiir Ubergeber und Ubernehmer ein
Grundkonzept bieten, welche Umsténde zu klaren sind,
um fir alle Beteiligten - und auch fir die betroffenen
Kunden - eine erfolgreiche Zukunft zu gestalten. Eine
individuelle ,Feinabstimmung” wird zusé&tzlich immer
erforderlich sein. Interessierten Damen und Herren aus
der Kollegenschaft werden viele Ideen zur Optimierung
der betriebsinternen Strukturen und Ablaufe angebo-
ten. In diesem Sinne moge diese Fibel allen Kolleginnen
und Kollegen als Leitfaden zur Umsetzung lhrer
Winsche und Ideen am Ende der aktiven beruflichen
Tatigkeit oder auch am Beginn einer neuen Herausfor-
derung dienen.

Viel Erfolg.

PS: Danke an alle Kolleginnen und Kollegen, die zur

Erstellung dieses Werks beigetragen haben.

Johann Mitmasser,
Obmann der

Versicherungsmakler 00
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Vorbemerkungen
des Autors

Ein Versicherungsmaklerbiro erfolgreich zu fiihren, ist
eine enorme Herausforderung. Eine aktive Kundenbe-
treuung erfordert einen organisatorisch dynamischen
Anpassungsprozess, der von stets neuen Compliance-
Regelwerken, Marktentwicklungen sowie Kundenbe-
dirfnissen und nicht zuletzt von der sehr anspruchsvol-
len Umsetzung der Digitalisierung angetrieben wird.

Nach vielen Jahren der beruflichen Tatigkeit kommt
irgendwann einmal der Zeitpunkt, wo die aktive Tatig-
keit zu beenden ist und mit dem viele Fragen verbun-
den sind. Eine zentrale Frage steht immer im Fokus:
Was ist mein Unternehmen wert? Unabhangig von den
individuellen Umstanden, ob ein Unternehmen in der
Familie weitergefiihrt oder in fremde Hande Ubergeben
werden soll: Letzten Endes geht es immer um einen
fairen Wert, um niemanden der Beteiligten zu Ubervor-
teilen.

Anhand der Wertermittlung wurden in dieser Fibel der
Prozess der Ubergabe eines Versicherungsmaklerbiiros
bzw. Kundenbestands dargestellt, viele Einflussfaktoren
beleuchtet und Aspekte der Bewertung beschrieben.
Welcher Wert am Ende tatsachlich fir einen Betrieb
realisierbar ist, hangt nicht zuletzt von den konkreten
Umstanden sowie Angebot und Nachfrage und den
individuellen Gegebenheiten und Wiinschen der Betei-
ligten ab. Interessierte Leserinnen und Leser sollten
aber in jedem Fall einen roten Faden vorfinden.

In diesem Sinne wiinsche ich Ihnen beim Lesen dieser
Fibel viele wichtige Informationen und Anregungen fir
die erfolgreiche Durchfiihrung einer Ubergabe bzw.
Ubernahme.

d/\a,bnﬂua:d'-

Dr. Thomas Reischauer, MBA

Unternehmensberater und Sachverstandiger
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1. Der Nachfolge-Fahrplan

Den Nachfolgeprozess erfolgreich gestalten

Der unten dargestellte Nachfolgefahrplan ist ein
idealtypischer Prozess. In der Praxis treffen die jeweils
Beteiligten die Entscheidung, welche Schritte gemein-
sam angegangen bzw. Ubersprungen werden sollen und
wie der individuelle Plan fir die ganz konkrete Betriebs-
nachfolge in welchen zeitlichen Schritten ausgestaltet
werden soll. Zudem sind von den Beteiligten Uberle-
gungen daruber anzustellen, welche betriebsexternen
Begleiter (Unternehmensberater, Coaches, Rechtsan-
walte, Steuerberater, Finanzierungspartner, ...} zu
welchem Prozessschritt beigezogen werden sollen.

NACHFOLGEFAHRPLAN
_Interne/externe Ubergabefshigkeit
Ubernahme klaren > sicherstellen

Businessplan Due Diligence-/

erstellen, Kaufpreis { Sorgfaltspriifung
finanzieren durchfiihren
v
Kauf-bzw. Bedingungen zum

Ubergabevertrag }
abschliefien

Ubergabestichtag
erfiillen

1.1 INTERNE/EXTERNE UBERNAHME

KLAREN

Zu Beginn dieses Prozesses ist Klarheit dartber
erforderlich, wer den Betrieb bzw. den Bestand letzt-
endlich Gbernehmen soll und kann. Sind es Familien-

angehorige, Mitarbeiter, Gesellschafter, Netzwerkpart-
ner (Maklerpools), regionale Mitbewerber,
Unternehmen aus benachbarten Branchen, Versiche-

rungsunternehmen oder aber Makler, die erst gefunden

werden mussen?

Definitiven
Ubergabegegen-
stand festlegen

Nachfolger suchen,
finden und im
Betrieb einfiihren

Ubergabe nach
innen & aufien
vollziehen
(Inthronisation)

Richtigen
Ubergabezeitpunkt
finden

v

Unternehmen
bewerten, Preis
festlegen

Kunden- und
Partner-Info,
Umsetzung
begleiten
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Wenn es sich um Familienangehdrige handelt, ist intern
Uber den Umgang damit abzustimmen, wie beispiels-
weise nicht zum Zuge Kommende abgefertigt bzw.
bedacht werden sollen, was der Ubergeber fur die
Betriebsibertragung an finanziellen Abgeltungen haben
will, ob zukiinftige Ubernehmer schon das fachliche
Rustzeug und die erforderlichen Flhrungsfahigkeiten
mitbringen, ob sie persdnlich oder fachlich noch zu
entwickeln sind, ob sie Uberhaupt selbst an einer
Ubernahme interessiert und dazu motiviert sind, bzw.
unter welchen Voraussetzungen sie sich die Betriebs-
nachfolge Uberhaupt vorstellen kénnen und was sie
gewillt sind, dafur zu bezahlen, u.v.a.m.

Bei Mitarbeitern und Gesellschaftern geht es um
ahnliche Fragen, aber hier treten vorrangig Fragen des
Kaufpreises und dessen Aufbringung in den Vorder-
grund. Und wenn aus diesem internen Umfeld niemand
gefunden wird oder gefunden werden kann, wird man
sich zuerst Gedanken Uber das Anforderungsprofil an
den zukinftigen externen Betriebsnachfolger machen
missen, damit die Suche nach einem Ubernehmer
zielgerichtet durchgefiihrt werden kann.

Optimaler
Zeitraum

1.2 UBERGABEFAHIGKEIT
SICHERSTELLEN

Eine der Kernaufgaben eines Betriebsibergebers und
Uberhaupt eines jeden erfolgreichen Unternehmers, ist
die standige betriebliche Weiterentwicklung, Moderni-
sierung und Digitalisierung. So behalt ein Unternehmen
seinen Wert bzw. wird stéandig aufgewertet und dadurch
fur potenzielle Kaufer um vieles attraktiver. Denn nur
gute Unternehmen mit gut gepflegten Bestanden
erzielen verniinftige Kaufpreise. Wie das im Detail geht,
wird im nachsten Kapitel naher behandelt.

1.3 UBERGABEGEGENSTAND
FESTLEGEN

Oftmals ist bereits langer vor der definitiven Betriebs-
Ubergabe zu Uberlegen, inwieweit die Rechtsform fiir
das Unternehmen anzupassen ist, weitere rechtliche
Schritte einzuleiten sind, in welcher Form tberhaupt
Ubergeben werden soll und ob die Wertessenz des
Unternehmens (also der Kundenstock mit den damit
verbundenen Vertragen und Vollmachten] tberhaupt so
ohne Weiteres Ubertragen werden kann.

Fachliche &
Fiihrungskompetenz
Nachfolger (Kénnen)

Ubergeber bereit
(Loslassen)

Betrieb gut aufgestellt
(Ubergabefihigkeit)

Nachfolger bereit
(Wollen]
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14 UBERGABEZEITPUNKT FINDEN

Einer der ndchsten Schritte besteht darin, gemeinsam
in Abstimmung mit dem potenziellen Betriebsnachfol-
ger und weiteren Vertragspartnern bzw. Gesellschaf-
tern, als gemeinsames Ziel einen Ubergabe-/Ubernah-
mezeitraum anzuvisieren, der fur alle Beteiligten passt.
Denn die Ubergabebereitschaft (das Loslassen, Wollen
und Konnen), das Nachfolgeinteresse, Féhigkeiten und
Fertigkeiten zur erfolgreichen Betriebsibernahme
verlaufen nicht immer auf einer gleichen zeitlichen Ebe-
ne. Und Betriebsnachfolger haben nicht ewig Geduld.

1.5 UNTERNEHMEN BEWERTEN
KAUFPREIS FESTLEGEN

Wenn klar ist, wie das Unternehmen kurz- bis mittel-
fristig Ubergeben werden soll, kann nunmehr die
Unternehmensbewertung durchgefihrt werden. Der
ermittelte Wert ist dann die Grundlage fur die familien-/
betriebsinterne Ubergabe (mit den ergénzenden
familieninternen Klarungen und Ablésezahlungen fir
weichende Erben) oder fir die (voraussichtliche)
Kaufpreisfestsetzung in der spateren Nachfolgersuche.
Der (objektivierte] Unternehmenswert und der (finan-
zierbare) Kaufpreis miissen aber nicht identisch sein.
Hier gibt es einen grofBeren Spielraum. Naturlich hat
der Betriebstbergeber sehr oft Wertvorstellungen, die
sich daran orientieren, was zur eigenen Vorsorge

Finanzierbarer Wert
Familien-, Vorsorgewert

Objektiver Unternehmenswert

gebraucht wird oder was wirklich an Energie in das
Unternehmen eingebracht worden ist. Das steht jedoch
auf einem anderen Blatt und hat mit dem Unterneh-
menswert oder dem Kaufpreis Ublicherweise nichts zu
tun.

1.6 NACHFOLGER SUCHEN

Wird ein Unternehmen nicht im Familienkreis tbertra-
gen, muss auf Basis des ausgearbeiteten Nachfolger-
profils mit der Nachfolgersuche begonnen werden. Hier
wird man sich gedulden missen, und es sind in jedem
Fall Zeitraume von einem halben Jahr und mehr
einzuplanen. Aber damit ist noch nicht entschieden, ob
der Betrieb dann tatsachlich tbernommen werden
kann. Erst die nachfolgenden drei Schritte fiihren
abschliefend zur Klarung, ob ein Kaufvertrag abge-
schlossen wird oder nicht.

17 DUE DILIGENCE-PRUFUNG
DURCHFUHREN

Gerade bei einer externen Firmenibernahme ist eine
Due Diligence-Prifung (= Sorgfaltsprifung) die Grund-
lage daflr, welcher Kaufpreis bezahlt und wie der

Kauf- und Ubernahmevertrag aussehen wird. Meist wird
dabei vereinbart, ob zwischen der Vertragsunterzeich-
nung und dem Stichtag der Betriebsiibernahme seitens

— 90%

P 120%

P 100%

Eingebrachte Lebensenergie — 150%
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des Ubergebers Mainahmen zu ergreifen sind, damit
der Betrieb aus Sicht des Ubernehmers iiberhaupt
ibernommen werden kann, bzw. ob fir den Fall, dass
solche Maf3nahmen nicht umgesetzt werden, der
vereinbarte Kaufpreis dann zur Ganze entrichtet wird.

1.8 UBERNAHMEBUSINESSPLAN
ERSTELLEN, FINANZIERUNG
SICHERN

Wenn kein Versicherungsunternehmen oder grof3erer

Partner den Betrieb bzw. den Bestand Ubernehmen will,

so wird der Interessent einen Businessplan fir die
Ubernahme erstellen. Er schreibt sich somit selbst das
Drehbuch fir den Erfolg seiner Betriebsiibernahme.
Anhand dieser Grundlage beurteilen Finanzierungs-
partner, vornehmlich Banken, ob der Kaufpreis letzt-
endlich verdient werden kann. Ein Businessplan gibt
auch darUber Auskunft, wie sich das Unternehmen
unter der neuen Fihrung entwickeln wird, welche
Kundenstrukturen und Einkommensschichten betreut
werden sollen und von welchen Kunden und Partnern
sich der Ubernehmer trennen will. Wenn die Finanzie-
rung gesichert ist, konnen die nachfolgenden Schritte
gemeinsam von beiden Vertragspartnern eingeleitet
werden.

19 NACHFOLGERIMBETRIEB
EINFUHREN

Erfolgt eine Ubergabe nicht kurzfristig an im Betrieb
bereits integrierte Familienmitglieder oder Mitarbeiter
bzw. Gesellschafter, konnte in einer vereinbarten
Zwischenphase (maximal zwischen ein und zwei Jahre
lang) der spatere Betriebsnachfolger als Mitarbeiter
oder Kooperationspartner im Betrieb eingefihrt
werden. So kdnnen beide Seiten prifen, ob der Betrieb

tiberhaupt zum Ubernehmer passt (und umgekehrt)
und ob dieser in der Zukunft erfolgreich mit Versiche-
rungsunternehmen, Mitarbeitern, Netzwerkpartnern
und Kunden zusammenarbeiten kann. Diese .Probe-
zeit” gibt Sicherheit und Klarheit.

110 KAUFVERTRAG ABSCHLIESSEN

Wenn sich Ubergeber und Ubernehmer nach Abklérung
aller Details einig sind, so ist der Kauf- und Ubergabe-
vertrag zu verfassen und zu unterfertigen. Details zu
den méglichen Ubergabeformen bzw. der Gestaltung
des Kaufpreises sowie weiterer vertraglicher Rahmen-
bedingungen finden Sie in einem der spateren Kapitel.

111 BEDINGUNGENZUM
UBERGABESTICHTAG ERFULLEN

Zwischen Abschluss des Kaufvertrags und dem Tag der
Ubergabe ist es denkbar, dass vom Ubergeber noch
definierte Vertragsbedingungen zu erfillen sind.

In der Praxis geht es oftmals darum, inwieweit die
(génzliche] Bestandsiibernahme tberhaupt maglich ist,
da haufig noch Vollmachten, Vertrage und dergleichen
anzupassen sind.

112 UMSETZUNG BEGLEITEN

In solchen Kauf- und Ubergabevertriagen werden auch
weitere Bedingungen fir die ersten Monate nach dem
Stichtag vereinbart, wie beispielsweise die (kostenlose/
kostenpflichtige) Verfiigbarkeit des Ubergebers nach der
Betriebsibernahme flr einen festgelegten Zeitraum
(meist zwischen sechs und zwdlf Monaten), Mitbetreu-
ung des Kundenstocks, Einfihren bei bestimmte Kun-
dengruppen u.v.a.m.

Der (objektivierte) Unternehmenswert und der (finanzierbare) Kaufpreis miissen
nicht identisch sein. Naturgemaf orientieren sich die Wertvorstellungen der
Betriebsubergeber daran, was zur eigenen Vorsorge gebraucht wird oder daran,
was wirklich an Energie in das Unternehmen eingebracht worden ist.

Aber das steht auf einem anderen Blatt Papier. Ziel soll es jedenfalls sein,
zwischen den Parteien einen tragfahigen Kompromiss zu finden.
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2. Den Unternehmenswert

positivverandern

Es gibt viele Bausteine dafur, den Unternehmenswert, auch dann zu
bewahren oder positiv zu verandern, wenn er sich bereits auf einem guten
Niveau befindet. Dazu konnen die untenstehenden Ansatze und Tipps dienen:

2.1 STRATEGIEN ANPASSEN

Am Markt werden jene (besser) wahrgenommen, die
sich von den Mitbewerbern durch ihren Namen, den sie
sich in einem speziellen Marktsegment gemacht haben
und durch herausragender Service in der Dienstleis-
tung, Beratung udgl. unterscheiden, die also anders als
die anderen sind.

2.1.1 Erfolgreiche Segmentierung

Wege zur Segmentierung (und einer starkeren
Konzentration) kénnen sein:

e Spezialisierung und Konzentration auf wenige
Versicherungssparten

¢ Definition von strategischen Geschaftsfeldern (mit
daraus resultierenden besonderen Produkt-/
Dienstleistungskombinationen fir bestimmte
Zielgruppen [Kunden])

e Spezialisierung auf Vollkunden

e Gewichtung der Kunden (mit Setzung
von Schwerpunkten)

e Arbeit an der und Veranderung der Kundenstruk-
tur, sei es im privaten oder im industriell-gewerbli-

chen Bereich

e Spezialisierung auf bestimmte Branchen

2.1.2 Herausragende Beratungs-,
Dienstleistungs- und Servicequalitat

Herausragende Beratungs-, Dienstleistungs- und
Servicequalitat sind ein weiterer Erfolgsgarant. Versi-
cherungsmakler profitieren stark von Empfehlungen,
der Mund-zu-Mund-Propaganda. Bausteine, um die
Kundenbindung zu erhéhen und von zufriedenen bzw.
begeisterten Kunden an mogliche Neukunden weiter-
empfohlen zu werden, sind u.a:

e (Gute Kundenbetreuung

e Aktives Arbeiten mit dem Kunden

e Kundenbesuche

e lLaufende Informationen an Kunden z.B. Newsletter

e Leistungstransparenz

e Gute innerbetriebliche Organisation mit
Wiedervorlage-Systemen

e Aktives Unterbreiten von Erganzungsangeboten

e Eine aktive Konvertierungspolitik

e Hohe Servicebereitschaft

e Gute, telefonische/persénliche Erreichbarkeit

e Unkomplizierte Erledigung von Problem- und
Schadensfallen

Kurz zusammengefasst: Eine hohe Professionalitat,

Bedurfnisorientierung, Individualisierung und starke
Personalisierung fihren zu Kundenbegeisterung und
Weiterempfehlung.
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2.1.3 Geschaftsmodelle und
Geschaftsprozesse

Zu diesem Thema wurde schon einiges bei der Seg-
mentierung ausgefthrt. Die Branche befindet sich in
jedem Fall im Wandel, denn die Nutzung von unter-
schiedlichen Digitalisierungsinstrumenten in den
Bereichen Kundenakquise, Kundenkommunikation
sowie Schadensabwicklung und Bestandspflege (und
der laufenden Aktualisierung des Datenbestands)
macht auch bei Maklern nicht halt.

2.1.4 Kooperationen und Netzwerke

Zur strategischen Orientierung eines Unternehmens
gehort es auch, sich aktivin Netzwerke einzubringen,
dadurch regional bei verschiedenen Organisationen und
Partnern prasent zu sein, zu wirken und somit zu zeigen,
wer Sie sind, was Sie konnen und wie dienstleistungs-
orientiert und professionell Sie agieren. Zudem funktio-
nieren Netzwerke nach dem Austauschprinzip .ich gebe,
du gibst”™. Am besten geben Sie zuerst und stecken mit
dieser positiven Einstellung die anderen Netzwerkpart-
ner an. Weiterempfehlungen von Handwerkern, anderen
Dienstleitern, sogar von spezialisierten Branchenkolle-
gen durch einen Versicherungsmakler fiihren zu Rick-
empfehlungen an ihn. Eigentlich ist das ganz einfach.

Ein strategischer Ansatz konnte die Expansion sein, d.h.
die Filialisierung oder die Ubernahme von anderen
Maklerbiros, um beispielsweise Uber Wachstum die
Kosten in der Betreuung, Verwaltung odgl. zu minimie-
ren. Alternativ konnten Sie mit Mitbewerbern Partner-
schaften und Gemeinschaften eingehen, um produktiver
und effizienter arbeiten zu konnen und die eigenen
Gemeinkosten dadurch zu senken. Versicherungsmak-
ler-Netzwerke haben sich in den letzten Jahrzehnten
dynamisch weiterentwickelt und helfen, die steigenden
Anforderungen, die Gesetzgeber, Markt, Kunden sowie
Versicherungsunternehmen an die Makler stellen,
bestmaglich zu erfllen.

2.2 PERSONALWEITERENTWICKELN

Mitarbeiterorientierung ist eine weitere Erfolgsvoraus-
setzung. Hier gilt es, neue, qualifizierte, junge Mitarbei-
ter von Anfang an stark im Unternehmen zu integrieren:
Mittel dazu sind unter anderem interne und externe
Schulungen, das Vorstellen von wichtigen Kontaktpart-
nern, Plaudern aus dem Nahkastchen, Know-how teilen,
sie Im Betrieb wachsen lassen, sich um sie sorgen, die
Zugehorigkeit fordern, ihnen Vertrauen schenken.
Informationen nach dem Motto .Man muss sich seine
Sporen selbst verdienen” oder ..Nur durch Fehler lernt
man”, zuriickzuhalten bringt in einer Branche mit
hohem Qualitdtsanspruch wenig. Der Kunde fasst das
als mangelnde Professionalitat auf. Auch der Mitarbeiter
wird dadurch nicht motiviert, weil er sieht, dass seitens
der Unternehmensleitung ganz offensichtlich wenig
Vertrauen in ihn besteht. Weitere Ma3nahmen der
Mitarbeiterorientierung sind die Forderung eines guten
Betriebsklimas, der Aufbau von klaren Strukturen, die
Zuteilung von Aufgaben und Kompetenzen, die helfen,
das eigenverantwortliche und selbststandige Denken
und Handeln der Mitarbeiter sowie deren Teamfahigkei-
ten zu fordern.

2.3 ORGANISATION, UND GESCHAFTS-
PROZESSE OPTIMIEREN

Versicherungsmakler haben sehr viele Administrations-
aufgaben zu bewaltigen, u.a. mit Angeboten, Vertragen,
Versicherungs- und Kundendaten und -unterlagen.

Ziel soll sein, die bestmdgliche Organisation im Betrieb
aufzubauen, klare Strukturen und Verantwortlichkeiten
zu schaffen, die Ablaufe zu optimieren und transparent
fur Mitarbeiter und Kunden zu gestalten, somit Effizienz
(und Schlagkraft) sowie Effektivitat (also Wirksamkeit) in
den Vordergrund zu stellen. Hier konnen Kosten gespart
und die Effizienz und Geschwindigkeit bei Antrags- und
Schadensabwicklungen sowie bei allen Dienstleistun-
gen erhoht werden. Geringe Kosten erhchen den
Unternehmenswert.
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2.4 BESTAND STRUKTURIEREN UND
BEREINIGEN

Eine der wichtigsten Aufgaben besteht darin, den
eigenen Bestand zu strukturieren, laufend zu aktuali-
sieren und zu bereinigen. Verwaltungsprogramme
helfen hier, definierte Kriterien umzusetzen. Im Zuge
eines Betriebsverkaufs ist es erforderlich, Kriterien so
handzuhaben, dass von einem gepflegten Bestand
gesprochen werden kann und dass Informationen tber
die aktuellen und in Zukunft zu erwartenden monatli-
chen und jahrlichen Courtagen (verbunden mit deren
Ablaufterminen) auf Knopfdruck abgerufen werden
konnen.

Auf diese Weise ist es relativ einfach, jederzeit eine
(ungefahre] Bestandsbewertung durchzufihren.

Damit konnen bewertungsrelevante Aussagen dartber
getroffen werden, ob noch Potenzial zu weiteren
Abschlissen im Kundenstock besteht oder die be-
stehenden Vertrage kurz- bis mittelfristig ablaufen
werden und folglich im Zuge eines Betriebsverkaufs
vom Unternehmenswert Risikoabschlage vorzunehmen
sind. Fur eine Bewertung anlasslich einer Betriebs-
Ubergabe sind die untenstehenden Strukturen des
Bestands (2.4.1. - 2.4.5.) unter Berlcksichtigung des
anteiligen Préamienvolumens mafigebend. Von dieser
Strukturierung konnen die absoluten Einnahmen bzw.
deren Prozentsatze abgeleitet und in der Folge genaue
Aussagen getroffen werden hinsichtlich:

e Schwerpunktgeschaft,

e Anzahlder Vertrage,

e Klumpenrisiko,

e Abhangigkeiten von Versicherungsunternehmen
und von bestimmten groBeren (gewerblichen bzw.
Industriellen) Kunden,

e Deckungsstock,

e Ertragsreichen und ertragsschwachen Kunden,

e Durchschnittlichen Pramienvolumen pro Kunden
und versichertem Risiko,

e Haftungsrahmen und Haftungsrisiko des Maklers,
e Durchschnittlichem Alter der Kunden,

e Abhangigkeiten der Kunden (Beschéftigungsrisiko,
saisonale Schwankungen, ...}

e Abgelaufenen oder ablaufgefédhrdeten Vertragen
Ublicherweise werden die Bestande wie folgt struktu-
riert und ausgewertet. Dabei finden meist Kombinatio-
nen untereinander Anwendung und es werden die
festgelegten Schwerpunkte analysiert, um zu sehen, wie
dynamisch sich verschiedene Kundengruppen und
Teilbereiche bei den jeweiligen Versicherungspartnern
in den letzten (3-5) Jahren entwickelt haben:

2.4.1 Aufteilung nach Versicherungsarten

e Sachversicherungen, mit denen Risiken fir beweg-
liche oder unbewegliche Gegenstande abgesichert
werden

e Personenversicherungen, wie Versicherungen
gegen Krankheit, Unfall, Berufsunfahigkeit und

Lebensversicherungen

e Haftpflichtversicherungen, wie Kfz, Betriebshaft-
pflicht etc.

e Vermdgensschadenversicherungen

2.4.2 Aufteilung nach
Versicherungsunternehmen

2.4.3 Aufteilung nach Versicherten
(Privat, Gewerbe, Landwirtschaft,
Vereine und Organisationen)

2.4.4 Altersstruktur der Versicherten

2.4.5 Regionale Aufteilung der Versicherten
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Die Werthaltigkeit des Bestands
leitet sich direkt aus den
vertraglichen Beziehungen des
Maklers zu seinen Kunden ab.
Das gibt Ubernehmern
Rechtssicherheit.

2.5 MARKETING UND KOMMUNIKATION
VERBESSERN

Regionale PR-Berichte, ortliche Prasenz in Organisatio-
nen und Vereinen (mit verbundener [Klein-] Sponsor-Ta-
tigkeit] und Newsletter-/Kundeninformationen sind
meistens beliebte Formen des Marketings fur kleine
Budgets. Gut gestaltete, zeitgemafe sowie laufend
aktualisierte Homepages und Social-Media-Vernetzun-
gen [mit laufenden News] konnen helfen, im Kopf der
Kunden prasent zu bleiben, bei jingeren und neuen
Zielgruppen bekannt zu werden und ein personliches,
fir Kunden greifbares und sympathisches Image
aufzubauen.

Dazu gehort u.a. das nach auflen wirkende Erschei-
nungsbild. Manche Versicherungsmakler vergessen das
und verwenden das Erscheinungsbild der von ihnen
hauptsachlich vertretenen Versicherungen. Als Dienst-
leister, Berater und Problemloser der Kunden ist der
eigene Name als Qualitdtsmerkmal aufzubauen und
daraus eine regionale Marke zu entwickeln. Nur das
hilft, den Unternehmenswert nachhaltig zu gestalten.
Und wichtig ist dabel, in der Kommunikation nach
auBen durch Tipps und durch Informationen den
Expertenstatus und die eigene Unabhéangigkeit aktiv
hervorzuheben.

2.6 RECHTLICHE UBERGABEFAHIGKEIT
DES BESTANDS SICHERN

Die verschiedenen rechtlichen Aspekte werden in
Zukunft hinsichtlich Betriebsnachfolge eines der
zentralsten und der erfolgsentscheidenden Themen
sein. Die Werthaltigkeit und damit verbunden die
Ubergabe-/Ubernahmeféhigkeit des Bestands leitet
sich direkt aus den vertraglichen Beziehungen des

Maklers mit seinen Kunden ab. Das gibt Ubernehmen
Rechtssicherheit. Besonderes Augenmerk wird auf
Vollmachten, Maklervertrage, Courtagevereinbarungen
und die Einhaltung der Bestimmungen der Daten-
schutzgrundverordnung gelegt.

2.6.1 DSGVO

Die Datenschutzgrundverordnung hat Kunden sensibili-
siert, insbesondere was ihre Daten und deren Weiterga-
be betrifft. Beim Bestandsverkauf ist das naturlich ein
wichtiges Thema, weil personenbezogene Daten nicht
weitergegeben werden dirfen, sofern in der Vollmacht
oder im Maklervertrag nicht bereits eine entsprechende
Weitergabeklausel im Falle der Betriebsibergabe
vereinbart worden ist.

Andernfalls musste fur eine BestandsUbertragung
zuvor eine schriftliche Einwilligungserklarung der
Kunden einholt werden. Einfacher ist es zwar, wenn der
Betriebstbernehmer vor dem tatsachlichen Stichtag
der Ubergabe bereits im Maklerunternehmen arbeitet,
dennoch ist auch hier eine individuelle Abklarung im
Einzelfall unabdingbar. Je schwieriger und aufwandiger
sich die Einholung von Einwilligungserklarungen und
die Neuausstellung von Vollmachten bei Kunden fir den
Betriebsnachfolger gestaltet, umso geringer fallen
Bestandswert und Kaufpreis hierfir aus.

2.6.2 Vollmachten und
Maklervertrage

Daherist in den Vertragsdokumenten zwischen Kunden
und Makler am besten von vorneherein die Bestatigung
zur Datenweitergabe einzuholen und die Moglichkeit
einzuraumen, diese auf Erflllungsgehilfen und Nach-
folger (unter Lebenden und auf den Todesfall] erweitern
bzw. Ubertragen zu durfen. Es empfiehlt sich ergan-
zend, die vom Fachverband empfohlenen AGB im
Maklervertrag bzw. der Maklervollmacht als verbindlich
zu vereinbaren. Ein weiteres Augenmerk ist auf die Qua-
litat der Kundendaten [Vollsténdigkeit und Aktualitat),
die Einhaltung der vorgeschriebenen Dokumentations-
pflichten und den Nachweis der datenschutzgrundver-
ordnungskonformen Einwilligungen der Kunden zu
legen.
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2.6.3 Rechtlichen Rahmen
passend gestalten

Es wurde bereits an anderer Stelle angefiihrt, dass
sogenannte Share Deals, also der Verkauf der Ge-
schaftsanteile eines Unternehmens, aus rechtlicher
Sicht unkomplizierter sind, da sich sowohl fur das Versi-
cherungsunternehmen als auch fir den Maklerkunden
die Rechtspersoénlichkeit des/der Vertragspartner/s
nicht andert, also keine neuen Vertrage abzuschlief3en
sind. Es andert sich nur im internen Bereich die Gesell-
schafterstruktur.

Viele Makler sind als Einzelunternehmer tatig. Wenn ein
Share Deal beabsichtigt ist, muss vor dem Pensionsan-
tritt des Ubergebers die Rechtsform angepasst werden.
Damit sind alle Vertrage mit Versicherungsunterneh-
men und mit Kunden zu Ubertragen und, erforderli-
chenfalls, neu abzuschlief3en. Bei einem Rechtsform-
wechsel sollte es in den meisten Fallen keine Probleme
mit der Anpassung geben.

Wenn der Bestand eines Einzelunternehmers umge-
kehrt an einen anderen Einzelunternehmer oder eine
andere Gesellschaft Ubertragen werden sollte, die
bestehenden Vertragsdokumente diese Ubertragungs-
moglichkeit aber weder vorgesehen noch Regelungen
im Pensionierungs- oder Ablebensfalle getroffen haben,
ist die Situation schon ein wenig kniffliger, da der
Ubernehmer bzw. K&ufer mit allen Betroffenen die
Vertrage meistens sehr aufwandig anpassen muss. Das
wiederum mindert den Wert des Unternehmens bzw.
des Bestands erheblich, da einiges an Vertrags- und
Vollmachtsbirokratie erforderlich ist, was Zeit und Geld
kostet.

Rechtsformanderungen machen eine Bestandsubertra-
gung einfacher und kdnnen bereits mehrere Jahre vor
der Pensionierung mit den kiinftigen Betriebsnachfol-
gern vereinbart werden.

Hinsichtlich der Provisionsanspriche sind aber in
Bezug auf die folgenden Fragen klare Regelungen zu
treffen:

e Wie wird mit den vom zukunftigen Betriebsiberge-
ber akquirierten Vertragen umgegangen, solange
dieser noch im Unternehmen aktiv tatig ist?

e Was passiert, wenn er aus dem Unternehmen als
aktiver Mitarbeiter, nicht aber als Gesellschafter
ausscheidet?

e Wiesind die Werte zu ermitteln, wenn er spater auch
als Gesellschafter endgiltig ausscheidet?

Da der Betriebsnachfolger schon mehrere Jahre vor der
Ubergabe bei der Entwicklung des Unternehmens
mitgeholfen hat, wird es entsprechende Wertabschlage
bei der grundsatzlichen Unternehmens- bzw. Bestands-
bewertung geben mussen. Wichtig ist dabei, dass
eindeutige und nachvollziehbare Regelungen fur eine
solche (abschlagsorientierte] Wertermittlung in einem
Zusatzvertrag geregelt werden.

2.7 BETRIEBSMITTEL AUF EINEM
ZEITGEMASSEN STAND HALTEN

Auch fur Dienstleister ist es notwendig, alle Betriebs-
mittel auf dem laufenden Stand der Technik zu halten.
Fur Versicherungsmakler sind dies der Birostandort
allgemein (Sichtbarkeit, Erreichbarkeit, Gepflegtheit],
die Biroeinrichtung sowie die IT-Ausstattung (Hard-
und Software), Kfz, mobile Geréte (Laptop, Tablet und
Mobiltelefone) etc.

Wird ein modern ausgestatteter Betrieb Ubergeben, so
wirkt sich das natirlich auf den Gesamtwert aus bzw.
gibt es von dem ermittelten Unternehmenswert keine
Abschlage.

Bei MaklerbUros, die in den letzten finf bis zehn Jahren
nur wenig bis gar nichts mehr investiert haben, gibt es
oft Minderungen des Unternehmenswerts in der Hohe
des aufgestauten Investitions- und Sanierungsauf-
wands.
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3. Unternehmenswertermittlung

3.1 GRUNDLAGEN DER

UNTERNEHMENSBEWERTUNG
3.1.1 Warum Unternehmensbewertung?

Eine Unternehmensbewertung erfolgt, um einen
markengerechten Kaufpreis festzulegen, um die Werte
festzustellen, die tatsichlich einem Ubernehmer aus
der Familie Ubergeben bzw. geschenkt werden, und um
die Anspruche von weichenden Pflichtteilsanspruchs-
berechtigten oder aus dem Unternehmen ausscheiden
den Familienmitgliedern zu ermitteln, die der Uberneh-
mer im Zuge der Ubernahme an diese zu bezahlen hat.

Betriebsnachfolger wollen durch eine objektive Unter-
nehmensbewertung die Sicherheit finden, dass das
Unternehmen nicht zu einem tberhohten Wert erwor-
ben wird. Zudem brauchen sie oftmals eine Bewertung,
um bei Banken (Prifung der Werthaltigkeit des Be-
stands) oder privaten Kapitalgebern eine Finanzierung
zu erhalten. Manchmal werden Bewertungsgutachten
in erbrechtlichen Auseinandersetzungen bzw. in
Partnerschaftsstreitigkeiten (von Gesellschaftern bzw.
Ehepartnern) zur Feststellung der Vermogenswerte
bzw. der Anteile am Unternehmen bendétigt. Unabhangig
von Zielsetzungen oder Motiven kann zur Unterneh-
mensbewertung Folgendes festgestellt werden:

Die Ublichen Praktiker-Methoden (Schatzungen mit
Faktoren) kénnen keine Garantie dariber abgeben, was
ein Unternehmen bzw. eine Unternehmensbeteiligung
tatsachlich wert sind.

Es ist unbedingt, an fachlich fundierten und umfassen-
den Bewertungsmethoden festzuhalten, da diese
Sicherheit geben und die Ermittlung eines realistischen
Unternehmenswerts ermaoglichen. Dadurch wird keiner
der Vertragspartner benachteiligt. Durch eine objektive
Bewertung werden Konflikte in der Familie und unter
Freunden - und fast immer auch gerichtliche Auseinan-
dersetzungen - vermieden.

3.1.2 Unternehmens-/Bestandsbewertung
eines Maklerbiiros

Die Unternehmensbewertung ist fur Versicherungsmak-
ler eine grof3e Herausforderung. Sie erfolgt nicht mehr

- wie friher Ublich - auf Basis vergangenheitsbezogener
Erfolge, sondern heutzutage ist die Vorschau der zukinf-
tigen wirtschaftlich nachhaltigen Situation des Unterneh-
mens auf Grundlage von Kunden, Vertragen und Netz-
werken wertbestimmend.

Das macht einen grof3en Unterschied. Oft sind grund-
satzliche Aussagen zur kunftigen Entwicklung mangels
verfugbarer Planzahlen Gber mehrere Jahre kaum
maglich.

In den letzten Jahren ist aufgrund mehrerer Einflisse
(Compliance-Vorgaben, Onlinevertriebsformen, Ver-
gleichsdatenbanken [z.B. www.durchblicker.at] festzu-
stellen, dass trotz bester Planung oder mehrjahriger
Erlosvorschau-Rechnungen zukiinftige Ertrage tenden-
ziell volatiler und damit zunehmend unsicherer werden.
Solche rechtliche und faktische Unwéagbarkeiten und
deren Auswirkungen auf Courtageeinnahmen sind in
Planungsrechnungen flir mehrere Jahre in die Zukunft
nur schwer abzubilden.

Umso exakter sind die Plausibilitat der Planungen von
Provisionen und Boni zu analysieren und folglich die
tatsachlichen wertbestimmenden Faktoren des zu
ubernehmenden Biiros naher zu betrachten. Hier reicht
es nicht mehr, die bestehende Kostenstruktur auf die
nachsten Folgejahre einfach nur mit den tblichen
Steigerungsraten hochzurechnen, auch allfallige wert-
mindernde Faktoren sind auszuforschen und zu bertick-
sichtigen.
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(Dokumentationen, Protokolle, Vollmachten,
Vertrage, AGB, DSGVO, ...)

Erlosplanung
Zukdinftige Erlose sind nicht nur zu planen, sondern
auch in ihrer erwarteten Substanz naher zu analysieren.

Dies betrifft vornehmlich: e Maklervertrage bzw. Vollmachten ohne Nachfolge-
klausel bzw. mehr als 10 % der Kunden tberhaupt
Provisionen ohne Vertrage

Hier ist ein besonderes Augenmerk darauf zu
richten, ob es sich um normale bzw. laufende
Provisionen handelt oder ob erhohte Provisionen
(Abschlussprovisionen) geleistet wurden, die im
Falle von Storni mit moglichen Rickverrechnungen
(damit Haftungen des Ubernehmers) belastet sein
konnten und wenn ja in welchem Ausmal3 sie
belastet sind.

Weiters sind zu analysieren bzw. wertmindernd zu
beriicksichtigen:

e Provisionsunterschiede (zwischen Uberneh-
menden und Gbernommenen Unternehmen)

e  Provisionsvorschisse und Provisionszessionen

e Potenzielle Kulanzen, versteckte
Verbindlichkeiten

e Ungesunde Relationen (fehlende
Ausgewogenheit] von versicherten Risiken
im Bestand (z.B. 50% Kfz)

Boni

Diese sind bei zukinftigen Erldsen nur dann zu
berucksichtigen, wenn es sich um Bestandsboni
handelt.

Klumpen- und Kundenrisiken (Abh&ngigkeiten)

Hohe Storno- und Schadensquoten im Marktver-
gleich

Teilweise schwer integrierbare Kundenstruktur
(Alter, Region, Verhalten, Betreuungsintensitat, ...)

Fehlendes oder schwaches Neugeschaft
Investitionsstau

Erhohte Kostenstruktur des zu Ubernehmenden
Betriebs (Mieten, Mitarbeiter, ...)

Unternehmerlohn bzw. anschlielende Gehaltshohe
und Beschaftigungsdauer des Betriebsubergebers
im Unternehmen

Bankverbindlichkeiten, die ibernommen werden
mussen

Mangelhafte Beratungs- und Abwicklungskompe-
tenz der Mitarbeiterteams

Nicht aktuelle bzw. nicht vorhandene Website bzw.
schwacher bzw. nicht vorhandener Social-Media-
Auftritt

Wertminderungen
Im Rahmen einer Wertermittlung fur eine beabsichtigte .
Betriebsiibergabe werden neben den zukinftigen

Regionaler Ruf des Unternehmens eher schlecht
bzw. Uberhaupt keine Bekanntheit

Erlosen folgende wertmindernde Aspekte berticksich-

tigt (Aufzdhlung beispielhaft und nicht erschopfend): e Schwacher bzw. nicht vorhandener Marktauftritt,
mangelhafte Prasenz in regionalen Organisationen,
e Nicht zeitgemafe bzw. in andere Systeme nicht, Vereinen und Netzwerken
bzw. schwer integrierbare EDV, nicht/wenig digitali-

sierter bzw. digital verwalteter Bestand

e Bestandspflege nicht aktuell, bzw. nicht am Stand
der gesetzlichen Bestimmungen
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3.2 DERBEWERTUNGSPROZESS

Unabhangig von der angewendeten Methode erfolgt
eine Bewertung meist in mehreren Schritten, wie
unten dargestellt:

Unternehmensanalyse

e Qualitative Analyse
e Quantitative Analyse

A 4

Planungsrechnung

¢ Unternehmensplanung
¢ Cash-Flow/EBIT-Prognose

¥
) 4

Bewertung (Discounted Cash-Flow
[DCF], Ertragswert,
Multiplikatoren [Umsatz, EBIT])

Ermittlung des
Kapitalisierungszinssatzes

3.2.1 Unternehmens- und
Bestandsanalyse

In der qualitativen und quantitativen Analyse eines
Versicherungsmakler-Unternehmens werden die
aktuellen und kinftig wichtigen Erfolgsfaktoren fir
Unternehmensgewinne naher beleuchtet, die zu einem
positiven Firmenwert fihren (sollen). Auch wenn
unternehmensinterne und -externe betriebswirtschaft-
liche Rahmenbedingungen naher betrachtet werden, ist
die wesentliche Grundlage der Bewertung die Be-
standsprifung. Der (vermittelte und aktualisierte)
Bestand stellt den wesentlichen Wert eines Makler-
unternehmens dar.

Als Bestand wird die Summe aller Versicherungsvertra-
ge bei allen Versicherungspartnern bezeichnet. Ver-
tragspartner sind - prazise betrachtet - einerseits der
Versicherer und andererseits der Versicherungsneh-
mer; dies gilt auch dann, wenn ein Versicherungsmak-
ler als Vermittler fungiert. Somit gehort der Préamien-

bestand eigentlich immer dem
Versicherungsunternehmen. Der Versicherungsmakler,
der diesen Bestand auf Basis erteilter Vollmachten
vermittelt hat und die Polizzen unterschiedlicher
Versicherungsunternehmen verwaltet, hat aus den
vermittelten Vertragen heraus gegentber seinen
Versicherungspartnern Anspriche, insbesondere
Courtage-Anspriiche, die er - unter bestimmten
Voraussetzungen - auf einen Nachfolger Ubertragen
kann.

Diese Anspriiche sind im Hinblick auf die Kundenstruk-
tur und deren Entwicklung genau zu analysieren. Dabei
ist zu ermitteln, inwieweit dieser Bestand und die damit
verbundenen Rechte nachhaltig sind und ob daraus
weiterhin (zukinftige) Ertrége erzielt werden kénnen.
AufBlerdem ist zu beurteilen, ob es noch potenzielle
Kunden aus dem Umfeld der Bestandskunden gibt
(Familienangehdrige, Unternehmensangehorige,
Vereinsmitglieder etc.). Weitere Grundlagen der Be-
standswertanalyse sind alle abgeschlossenen Vertrage
mit Versicherungsunternehmen [und den daraus
ableitbaren Courtage-Anspriichen], Kunden, Partnern,
Mitarbeitern und Gesellschaftern und deren Rechtskon-
formitat und Ubertragbarkeit. Die letztj&hrigen (mindes-
tens drei Jahre) Umsatz-, Aufwands- und Ergebniszah-

Auch wenn unternehmens-
interne und -externe
betriebswirtschaftliche
Rahmenbedingungen naher
betrachtet werden, ist die
wesentliche Grundlage der
Bewertung die
Bestandsprifung.

len des Unternehmens, der aktuelle Umsatz- und
Ergebnisstatus im Bewertungsjahr, Zahlen zu Be-
standsentwicklungen der letzten drei bis finf Jahren,
gehoren ebenfalls zu einer profunden Basisanalyse.
Wenn der Bestand in unterschiedliche Bereiche/
Strukturen aufgegliedert ist, sollte natirlich die Ent-
wicklung der verschiedenen Versicherungssparten wie
beispielsweise Sachversicherungen bzw. Kfz-Versiche-
rungen odgl. dargestellt sein.
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Zu prifen ist, inwieweit es hohe Abhangigkeiten zwi-
schen dem Unternehmenserfolg und dem Unterneh-
mensleiter/Geschaftsfihrer gibt, d. h. ob die zukinfti-
gen Kunden und die (Geschéfts-)Beziehungen zu diesen
problemlos von den Nachfolgern bzw. Mitarbeitern
dbernommen werden konnen. Auch naher zu betrach-
ten sind das gesamte Versicherungsportfolio und die
Fragen, welche Versicherungsunternehmen letztendlich
Vertragspartner sind und wie sich ihr [Kooperations-,
Unterstitzungs- und Wettbewerbs-) Verhalten in den
letzten Jahren gegentiber Versicherungsmaklern
entwickelt hat. Relevant ist auch die regionale Markt-
stellung des Versicherungsmaklers, d.h. ob es sich um
einen Leitbetrieb handelt oder um einen relativ unbe-
kannten Versicherungsmakler. Als wesentlich werden
dabei die [personliche) Markenbekanntheit und das
Image bzw. der Ruf des Versicherungsmaklers in seiner
Region bzw. in seinem Einzugsbereich angesehen.
Jedenfalls sollen am Ende der Unternehmensanalyse
ein aufbereitetes Zahlenwerk an Hard- und Softfacts,
ein Starken-/Schwachen- und Chancen-/Risikoprofil
sowie ein umfassendes Verstandnis fur die jeweiligen
Kunden- und Partnerstrukturen fir das Versicherungs-
makler-Unternehmen vorliegen. Damit besteht eine
Planungsgrundlage, die im Idealfall Ansatze zur
kinftigen Wertsteigerung bieten sollte.

3.2.2 Erlos- und Kostenplanung

Der nachste Schritt im Prozess der Unternehmensbe-
wertung ist die Planungsrechnung. Vielfach wird das als
Businessplan des Unternehmens bezeichnet. Gestitzt
auf die Grundlage der in Analyse ermittelten Grundla-
gen und Erfolgsfaktoren ist eine Planerfolgsrechnung,
also eine zukinftige Gewinn- und Verlustrechnung, zu
erstellen. Darin werden die zukunftig erwarteten
Umsatzerlose und die damit verbunden Aufwendungen
dargestellt.

In diese Planungsrechnungen sind Korrekturfaktoren
zur bisherigen Geschaftsgebarung einzufiigen. Die
Unternehmensentwicklung soll in der Art dargestellt
werden, als ware das Unternehmen bereits an einen
fremden Eigentimer verkauft worden. Typisch fur
kleinere Unternehmen ist z.B., dass es manchmal
verdeckte Leistungen an Gesellschafter oder Familien-
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angehorige gibt. Eine solche Korrektur stellt fur die
spatere Bewertung einen positiven Planungsansatz dar,
da sich bei Wegfall dieser verdeckten Leistungen das
Ergebnis des Unternehmens verbessert. Kritisch zu
hinterfragen sind dabei vor allem Léhne und Gehalter,
Mieten, Kfz-Kosten (von Familienangehérigen) sowie
verschiedene Vertriebs- und Beratungskosten. Dariber
hinaus ist zu differenzieren, ob es sich um ein Einzel-
unternehmen bzw. um eine Personen- oder eine
Kapitalgesellschaft handelt und in welcher Hohe der
Unternehmerlohn berechnet und ausbezahlt wurde,
und dieser in seiner GroBenordnung einem Fremdver-
gleich standhalt.

Zu diesem Punkt ist auf einen wichtigen Aspekt hinzu-
weisen: Die Ubliche Ertragsbesteuerung (Steuern vom
Einkommen), unabh&ngig davon, ob es sich um ein
Einzelunternehmen, eine Personengesellschaft oder
eine GmbH handelt, wird bei samtlichen Ertragswert-
verfahren mit dem Kérperschaftssteuersatz, aktuell
(2022) 25 %, angesetzt. Dieser Satz spielt sowohl beim
Jahresgewinn als auch beim Cash-Flow eine entschei-
dende Rolle. Manchmal wird eine Planbilanz- zumin-
dest eine kurz gefasste - erstellt, um die Entwicklung
des Betriebsvermogens (Anlage- und Umlaufvermagen)
und des im Unternehmen eingesetzten Kapitals (Eigen-
und Fremdkapital) zu visualisieren. Daraus resultierend
konnte abgeleitet werden, wann welche zukinftigen
Investitionen, die den Cash-Flow beeinflussen werden,
erforderlich sein werden. Konsequenz dieser Planungs-
rechnungen sind eine Prognose zum Betriebsergebnis
(EBIT), dem Ergebnis vor Steuern bzw. Ergebnis der
gewohnlichen Geschéftstatigkeit (EGT, EBT), dem
Jahresgewinn/-Verlust und dem Cash-Flow des Unter-
nehmens. Und das sind die erforderlichen Zahlen-
grundlagen fur die spatere zukunftsorientierte Unter-
nehmenswertermittlung.

Siehe auch nebenstehende Tabellen des Jahresergebnisses (=Jahres-
gewinn und -verlust) und der Planung des Cash-Flows. Die Struktur
einer vereinfachten Planungsrechnung, die zu mindestens auf drei

zukinftige Jahre auszurichten ware, konnte wie folgt aussehen:



ERMITTLUNG JAHRESUBERSCHUSS/BILANZGEWINN 2025

Umsatzerlose

+/- Bestandsveranderungen (jene des Waren-, Materiallagers)

Betriebsleistung

- Aufwand flr bezogene Leistungen, Materialaufwand

Rohergebnis

- Personalaufwand

Deckungsbeitrag Il
+ Sonstige betriebliche Ertrage, aktiv. Eigenleistungen
- Sonstige betriebliche Aufwendungen

- Geschéftsfiihrerentgelt, (kalk.) Unternehmerlohn

Ergebnis vor Zinsen, Steuern und Abschreibungen (EBITDA)
- Abschreibungen [bisherige, aus Vorschau s. u.)

- kum. Abschreibungen aus geplanten Investitionen, s. u.

Ergebnis vor Zinsen, Steuern und Abschreibungen
(Betriebsergebnis/EBIT)

+/- Beteiligungs-/Zinsertrage und -aufwendungen (Finanzergebnis)

Ergebnis vor Steuern (EGT, EBT)

- Steuern von Einkommen (ESt, KoSt/pauschal 25%)

Ergebnis nach Steuern

- Sonstige Steuern

Jahresiiberschuss / Jahresfehlbetrag
+/- Auflosung/Zuweisung Ricklagen

+/- Gewinnvortrag / Verlustvortag aus dem Vorjahr

Bilanzgewinn / Bilanzverlust

ERMITTLUNG FREIER CASH-FLOW 2022

JahresUlberschuss / Jahresfehlbetrag

+ Abschreibungen

Netto-Cash-Flow

- Investitionen im jeweiligen Jahr

Freier Cash-Flow [nach Finanzergebnis)

Freier Cash-Flow (vor Finanzergebnis)

2024

2023

2025

2024
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Im Rahmen der spateren Bewertung sollte eine Detail-
lierung der Umsatzerlose nach verschiedenen Erlosar-
ten (= Courtagenerlose, Honorare und dergleichen)
erfolgen, da bei diesen in der Prognose ja die Berech-
nungsansatze unterschiedlich sind.

Wesentlichste Kennzahl fur die Finanzierung eines
Unternehmenskaufs stellt der freie Cash-Flow (nach
Finanzergebnis) dar, dieser zeigt, wie viel dem Unter-
nehmens-/ Bestandsk&ufer jahrlich fir die Tilgung des
Kaufpreises zur Verfligung steht.

3.2.3 Ermittlung Kapitalisierungszinssatz

Anhand der sich aus der Planungsrechnung [Erlds- und
Kostenplanung) ergebenden kinftigen Unternehmens-
ergebnisse bzw. Cash-Flows kann in der Folge ein
Unternehmenswert ermittelt werden.

Dafiir sind iiberwiegend die folgenden beiden Verfah-
ren iiblich:

e Das Ertragswertverfahren, das zeigt, wie viele
Jahresergebnisse fur die Bezahlung des Kaufprei-
ses aufzuwenden sind, und

e Das Multiplikatorverfahren, bei dem Kennzahlen
wie EBIT und Umsatz zur Bewertung herangezogen
werden

e Dadie zukinftigen Ertrage zum Zeitpunkt der
Ubergabe allesamt bezahlt werden mussen, ist zu
ermitteln, mit welchem Zinssatz sie auf den
Kaufzeitpunkt abgezinst werden. Mithilfe dieses
Kapitalisierungszinssatzes werden die aktuellen
Barwerte der zukinftigen Ertrage errechnet. Der
Kapitalisierungszinssatz stellt hypothetisch die
Rendite einer vergleichbaren alternativen Veranla-
gung mit gleichem Risiko dar.

Die Ermittlung dieses Kapitalisierungszinssatzes
erfolgt ungefahr wie folgt:

e Eswird ein risikoloser Kapitalmarktzinssatz
ermittelt, beispielsweise die Umlaufgewichtete
Durchschnittsrendite flir Bundesanleihen (=UDRB),
die Verdffentlichung erfolgt monatlich auf der Seite
der Osterreichischen Nationalbank (www.oenb.at)

e Hierzu gibt es einen entsprechenden Zuschlag auf
das allgemeine unternehmensspezifische Risiko,
also konkret fur die Branche der Versicherungs-
makler. Je unsicherer die Zukunft und je schwieri-
ger die Branche ist, umso hoher der Zuschlag.
Zuschlage bewegen sich in der Regel zwischen 5 %
(relativ risikolos) bis 15 % [relativ risikobelastet).

e Hinzugezahlt wird noch ein weiterer Zuschlag fiir
die Immobilitat des Unternehmens. Die Immobilitat
ware bel Versicherungsmaklern insbesondere im
Privatkundenbereich genau zu analysieren. Es
musste beispielsweise ermittelt werden, was
geschehen wiirde, wenn ein Versicherungsmakler
aus dem Bezirk Rohrbach jetzt in den Bezirk Bad
Ischl ziehen wiirde. In diesem Fall ware ein hoher
Zuschlag wegen der Immobilitat anzusetzen, da das
private Versicherungsmaklergeschaft doch noch
immer ein sehr persdnliches Betreuungsgeschaft
ist (Zuschlagssatze zwischen 2 - 10 %).

* Die Summe der verschiedenen Zuschlage ergibt
dann einen so genannten Diskontierungssatz, also
den .Kapitalisierungszinssatz” bzw. den ,Abzin-
sungsfaktor”.

Sonderfall Versicherungsmakler

Die oben erwahnten rechtlichen und faktischen Unwag-
barkeiten und deren Auswirkungen auf Courtagean-
spriche haben Auswirkungen auf die Ermittlung des
Kapitalisierungszinssatzes: Hohere Unsicherheit
bedeutet einen hoheren Zins. Das hohere Branchenrisi-
ko wird in einem hoheren Kapitalisierungszinssatz
abgebildet, da der Kaufpreis fur ein Unternehmen in
einer kirzeren Zeitspanne verdient werden muss. Je
hoher der Kapitalisierungszinssatz ausfallt (= ein
hoheres Branchenrisiko), umso niedriger ist deshalb
der Unternehmenswert.
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3.2.4 Bewertung

Als nachster Schritt wird dann die Bewertung des
Unternehmens mit seinem Bestand durchgefihrt. In
der Versicherungsmaklerbranche werden unterschied-
liche Unternehmensbewertungsmethoden herangezo-
gen, die in der Folge naher beschrieben werden sollen.
Je nachdem, auf welche Methode man sich tatsachlich
einigt, kann der ermittelte Unternehmenswert differie-
ren, da teilweise unterschiedliche Parameter angewen-
det werden.

3.3 BEWERTUNGSVERFAHREN

Festzuhalten dazu ist, dass die Einzelbewertungsver-
fahren und Mischverfahren (ausgenommen das Wiener
Verfahren, das von der Finanzverwaltung noch verwen-
det wird oder in alteren Gesellschaftsvertragen als
Bewertungsmethode beim Ausscheiden von Gesell-
schaftern oder im Erbfall verankert ist) de facto bedeu-
tungslos geworden sind, sodass sie kaum mehr in der
Praxis angewendet werden. Sie werden deshalb im
nachsten Kapitel, das sich auf die Bewertungsmetho-
den bezieht, nur mehr kurz erwahnt. Aktuell werden
Gesamtbewertungsverfahren angewendet, die in der
weiteren Folge naher erortert werden.

BEWERTUNGSVERFAHREN

Gesamtbewertungen

Vergleichswert
Multiplikator
(EBIT, Umsatz)

Discounted

Ertragswert Cash-Flow
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3.3.1 Gesamtbewertungsverfahren

Ertragswertverfahren

Im Ertragswertverfahren wird der Unternehmenswert
durch die Kapitalisierung der Nettozuflisse an die
Betriebseigentimer (= Gesellschafter) ermittelt. Nach
oben werden diese Nettozuflisse begrenzt durch das
tatséchlich entnahmefahige Ergebnis (d.h. davon
werden somit noch die persdnlichen Steuern abgezo-
gen). Bei diesem Ertragswertverfahren werden als
Grundlage das letzte Jahresergebnis (bzw. der Durch-
schnitt der letzten drei Jahresergebnisse) herangezo-
gen, wobei dieses Ergebnis in Zukunft auch nachhaltig
(d.h. Nutzungsdauer der Courtagenerlése mit max.
sechs Jahren) erwirtschaftbar sein muss, und dabei mit
dem ermittelten Kapitalisierungszinssatz (wie oben
beschrieben) abgezinst.

Daraus ergibt sich dann der aktuelle Unternehmens-
wert.

Einzel-

Mischbewertungen bewertungen

Mittelwert,
Wiener
Verfahren

Substanzwert
(Reproduktion
Liquidation)

Ubergewinn



Beispiel
Nach einer vereinfachten Ertragswertmethode wiirde sich ein Unternehmenswert
unter Berlcksichtigung der betriebsindividuellen Courtagen wie folgt errechnen:

IM LETZTEN GESCHAFTSJAHR ERHAL-
TENE DURCHSCHN. COURTAGESATZE

Sachversicherung privat 23,00%

KOSTEN FUR DIE BETREUUNG DER
ZU UBERNEHMENDEN BESTANDE

Entweder prozentual mit pauschalem Kostensatz

- . %
Sachversicherung Gewerbe 20.00% des Gesamtbetriebs (aus letztem Geschaftsjahr) —_
Kfz-Versicherung Privat/Gewerbe 7,00% Oder detaillierter geplant: Kostenart Jahrl. Kosten
Kfz-Versicherung Kasko 12,50% Personalkosten 160.000,00 €
Lebensversicherung 8,00% Sachkosten, Miete, KFZ 95.000,00 €
Krankenversicherung 5,00% Werbe-, Webmarketingkosten 5.000,00 €
Lebensversicherun 60,00% Sonstige weitere Kosten,
2 ’ Zulassungsstelle 55.000,00 €

Krankenversicherung 5,00%

Unternehmerlohn, GF-Entgelt 40.000,00 €
Unfallversicherung 25,00%

Durchschn. jahrliche 15.000 00 €
Einschatzung, wie lange Courtagen aus Bestanden Abschreibungen R
(durchschn. in Jahren) gezogen werden kénnen

Summe jahrliche Kosten des
Nutzungsdauer in Gesamtbetriebs (vornehm- 370.000,00 €

Jahren (max. 6 Jahre) 6 lich fiir Bestandsbetreuung)

ERMITTLUNG DES KALKULATIONSZINSSATZES
(EIGENKAPITALKOSTENZINSSATZ)

Risikoloser Zinssatz, z.B. Umlaufgewichtete Durchschnittsrendite fir Bundesanleihen (UDRB]) -0,25%
Allgemeine Risikopramie fir risikolos geltende UDRB -0,08%
Risikoorientierter Zins, vergleichbar z.B. mit einem Fremdkapitalzins -0,33%
Zuschlag unternehmerspezifisches Risiko, Bestandsrisiken 6,00%
Zuschlag Immobilitat Bestand, Betreuungsaufwand 3,45%
Gesamtkalkulationszins / Eigenkapitalkostenzinssatz (vor Steuer) 912%
ERGEBNISSE

Jahrliche Umsitze (Erlése) aus dem zum Verkauf stehenden Bestands

Pauschaleingabe der Erlése aus dem letzten Geschéftsjahr (od. der unten folgende Einzeleingabe) 514.000,00 €
Oder Einzeleingabe der Erlose aus letzten Geschaftsjahr

Sachversicherungen jahrliche Courtage _ 9
Kfz-Versicherungen jahrliche Courtage _€
Lebensversicherungen jahrliche Courtage _ €
Krankenversicherungen jahrliche Courtage _ €
Unfallversicherungen jahrliche Courtage _ €
Abschlusscourtagen (gesamt) _€
Gesamtsumme 514.000 €
Summe jahrliche Courtagenerldse 514.000,00 €
Summe jahrliche Kosten des Gesamtbetriebs (vornehmlich fiir Bestandsbetreuung) 370.000,00 €
Jahrlicher Ertrag (Erlése abzgl. Kosten) aus dem Bestand 144.000,00 €
Ertragswert des Bestands auf Grundlage des letzten Geschaftsjahres 643.667,66 €
Ermittelter Multiplikator fur Jahrescourtagenerlose des letzten abgeschl. Geschaftsjahres 1,25
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Discounted Cash-Flow Verfahren

Hier wird der Unternehmenswert durch die Kapitalisie-
rung der Cash-Flows ermittelt. In der Regel werden
diese Bewertungen nur bei Kapitalgesellschaften
verwendet. Hier gibt es unterschiedliche Discounted
Cash-Flow (=DCF) Methoden, die wie Nettozufliisse an
die Unternehmenseigentimer (die Unternehmensge-
sellschafter] kapitalisiert werden. Auch die Ermittlung
des Kapitalisierungszinssatzes orientiert sich hier
ausschliefllich an Kapitalmarktkriterien. Dies soll aber
hier aufgrund der Komplexitat der verschiedenen
DCF-Methoden nicht ndher ausgefiihrt werden.

Resiimee

Eine Unternehmensbewertung geht immer von der
Annahme eines schuldenfreien Unternehmens aus. Das
bedeutet, dass im Falle eines Unternehmensverkaufs
allfallige Bargeldreserven nicht tibergeben werden
mussten, aber auch Finanzierungsverbindlichkeiten
vom Unternehmenskaufer bzw. Ubernehmer nicht zu
bezahlen sind. Diese Hinzuzahlungs- bzw. Abzugsfakto-
ren sind natirlich beim Kaufpreis entsprechend zu
beriicksichtigen.

Beispiel: Weist das Ergebnis einer Unternehmensbe-
wertung einen Wert des Gesamtkapitals von € 200.000,
--, mit einem Barmittelbestand auf Bank und Kassa von
€ 12.000, -- und Bankverbindlichkeiten von € 36.000, --,
auf, resultiert daraus eine Differenz von € 24.000, --an
Verbindlichkeiten. Der Wert des Eigenkapitals dieses
Versicherungsmakler-Unternehmens betragt cash- &
debt free (=ohne Barmittel und Finanzierungsverbind-
lichkeiten) € 176.000, -- (€ 200.000, -- abzgl. € 24.000,
--). Das waére dann der ermittelte Unternehmenswert.

Vergleichswertverfahren

Bei diesen Verfahren erfolgt die Ableitung des Werts
aus den Verkaufs-/Kaufpreisen (oder Kursen) vergleich-
barer Unternehmen. Hier wird vom Grundgedanken
ausgegangen, dass diese einen ahnlichen Preis (und
Wert] haben. Liegen solche nicht vor (und das ist meist
der Fall] so erfolgt die Ableitung des Werts fiir das zu
bewertende Unternehmen anhand von Kennzahlen
(beispielsweise Umsatze, EBIT, EBITDA oder Cash-
Flow) fiir Referenzunternehmen (peer-group).
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Die am Markt gangigen Bewertungsgrundlagen nor-
mieren, dass bei der Bewertung aufgrund von Unter-
nehmenskennzahlen - auch als Multiplikatormethoden
bezeichnet - auf die jeweilige unternehmer- bzw.
unternehmensspezifische Situation bezogen, Zu- und
Abschlage vorzunehmen sind, wie beispielsweise:

e Die Inhaberabhangigkeit im Wettbewerbsvergleich,

e Einzelne Kundenabhangigkeiten bzw. -unabhangig-
keiten,

e Die Nutzbarkeit besonderer Alleinstellungs- und
Differenzierungsmerkmale im Wettbewerb,

e Das Wachstumspotential im Vergleich zum
Mitbewerb,

e Die Hohe des Marktanteils im relevanten Markt und

e Der aktuelle und kiinftige Investitions- und/oder
Modernisierungsbedarf

e Weitere Spezifika der Eigentimersphare sind
ebenfalls zu berlicksichtigen, wie z.B.

e Die Beschaftigung von Familienmitgliedern zu
marktuntblichen Konditionen (zu niedrige/zu hohe
Gehalter),

e Pensionierte Familienmitglieder, die (teilweise)
kostenlos im Unternehmen mitarbeiten bzw.
mitgearbeitet haben,

e Der private Fuhrpark, der Uber das Unternehmen
abgerechnet bzw. privater Pkw, der dem Unterneh-
men nicht weiterverrechnet wird,

e (Zu) hoher bzw. (zu) niedriger Mietzins, der an
Eigentimer des Betriebsobjektes entrichtet wird

und

e Ein unibliches Geschaftsfiihrergehalt (zu hoch /zu
niedrig)

e BeiBetrachtung eines Einzelunternehmens bzw.
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einer Personengesellschaft missen die Arbeitsleis-
tung und das Gehalt des/der tatigen Inhaber/s
kostenmafig (kalkulatorisch) in der Gewinn- und
Verlustrechnung berlcksichtigt, d.h. vom EBIT
abgezogen werden.

Ergebnis (=EBIT) - und Umsatzmultiples

Diese Multiplikatormethoden haben den Vorteil, dass
sie relativ einfach anzuwenden sind. Solche Multiplika-
toren werden Ublicherweise bei freien Berufen, insbe-
sondere Steuerberatern, Rechtsanwilten, Arzten, Archi-
tekten udgl. eingesetzt. Naturlich finden sie auch bei
Versicherungsmaklern Anwendung, zumindest zur
Uberpriifung von Ertragswert- oder Discounted Cash-
Flow-Wertermittlungen. Im aktuellen, fiir Osterreich
geltenden, Fachgutachten KFS BW1 sind diese Multipli-
katormethoden bei Kleinstunternehmen und als
Methoden zur Ergebnisverprobung verankert.

Folgende Multiplikatoren, die aber laufend angepasst
werden, sind bei Dienstleistungen oder beratungs- und
betreuungsintensiven Berufen die Ublichen Branchen-
multiplikatoren:

e EBIT (Ergebnis vor Zinsen und Steuern bzw. Be-
triebsergebnis) - die Multiplikatoren liegen bei 4-8

e Umsatz- Multiplikatoren liegen bei 0,7 - 1,2. Tlw.
werden fur besonders gut gepflegte und ausgewo-
gene Bestande mit attraktiven Courtagen bis zum
1,5-2-fachen des Jahrescourtageumsatzes gezahlt.

Das sind in der Versicherungsmaklerbranche Erfah-
rungswerte, die so nachvollzogen werden konnen.
Zudem konnen natdrlich, je nachdem, wie hoch die
Rentabilitat eines Versicherungsbereiches ist, die
Umsatz-Multiplikatoren in den verschiedenen Sparten
unterschiedlich gewichtet werden. Beim EBIT wirde
dann aber nicht mehr nach Sparten unterschieden
werden, sondern es zahlt ausschlieBlich das saldierte
Betriebsergebnis, wobei bei Einzelunternehmen und
Personengesellschaften der kalkulatorische Unterneh-
merlohn (von mindestens rd. 40.000, --, Basis 2022)
abzuziehen ist. Eine Uber den Daumen gepeilte und
ohne nahere Analysen angewendete Praktikermethode
ist bei Versicherungsmaklern nicht ganz wegzubringen,
auch wenn diese nicht unbedeutende Risiken und
Gefahren in sich birgt: Die Jahrescourtage (oder ein
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hoherer Faktor] als Unternehmenswert, abziglich der
Verbindlichkeiten, wenn ein Betrieb in Bausch und
Bogen tUbernommen werden soll.

Ein kurzes Gedankenspiel: Es gibt gut organisierte und
schlecht organisierte Maklerbetriebe, Betriebe die sehr
personalintensiv sind und solche, die personell sehr
schmal aufgestellt sind, sowie Betriebe, die am neu-
esten Stand der Technik sind und Betriebe die in den
letzten 15-20 Jahren fast gar nichts mehr investiert
haben. Ganz ehrlich: Diese unterschiedlichen Betriebe
sollen, bei gleichem Umsatz, wo der eine Gewinne
macht, und der andere Verluste schreibt, dann den
gleichen Preis haben?

3.3.2 Einzelbewertungsverfahren

Substanzwert mit Reproduktionswerten

Bei dieser Bewertungsmethode werden jene Kosten
geschatzt, die aufzuwenden sind, um das Unternehmen
in seinen jetzigen Zustand zu bringen. Dieser Substanz-
wert wird als Reproduktionswert bezeichnet. Nach
Abzug der Verbindlichkeiten wird daraus der sogenann-
te Netto-Reproduktionswert ermittelt, das ware somit
der Kaufpreis eines Unternehmens.

Diese Wertermittlungsmethode greift nicht bei Dienst-
leistungsunternehmen, die wenig Substanz (Anlage-
und Umlaufvermaogen) aufweisen, und findet bei
Versicherungsmakler-Betrieben keine Anwendung.

Substanzwert zu oder mit Liquidationswerten

Hier werden die aktuellen Verkehrswerte oder aktuellen
Marktwerte der einzelnen betrieblichen Vermdgensgu-
ter bewertet. Dann wird geschatzt, was im Rahmen
einer Liquidation des Unternehmens als maoglicher
Kaufpreis zu erzielen ist. Grundsatzlich kann davon
ausgegangen werden, dass der Verkehrswert von
gebrauchten Anlage- und Umlaufvermogensgitern im
Rahmen einer geregelten und gewollten Liquidation
zumindest um weitere 50 % gekirzt werden musste.
Dieses Bewertungsverfahren findet bei Versicherungs-
maklern ebenfalls kaum Anwendung. Der Liquidations-
wert bildet die absolute Bewertungsuntergrenze, sollten
bei der Anwendung von anderen Bewertungsverfahren
keinen relevanten bzw. verninftig nachvollziehbare
Werte ermittelt werden konnen.



JAHRESCOURTAGEUMSATZE DER LETZTEN DREI JAHRE

Versicherungsart/Jahr
Sachversicherung
Kfz-Versicherung
Lebensversicherung

Krankenversicherung

Gesamtumsitze/Jahr

ANGEMESSENE MULTIPLIKATOREN

Versicherungsart
Sachversicherung
Kfz-Versicherung
Lebensversicherung

Krankenversicherung

ERGEBNISSE

2020
100.000,00 €

35.000,00 €

18.000,00 €
20.000,00 €

173.000,00 €

EBIT (Betriebsergebnisse, Gewinn vor Steuern und Zinsen) der letzten 3 Jahre

Jahr

EBIT
Kalk. Unternehmerlohn (EU, PersG)
Korrigiertes EBIT

EBIT-Durchschnitt der letzten drei Jahre

JAHRESDURCHSCHN. COURTAGENUMSATZ VON DREI JAHREN

(LETZTES JAHR MIT DOPPELTEM GEWICHT)

Versicherungsart
Sachversicherung
Kfz-Versicherung
Lebensversicherung
Krankenversicherung

Gesamtumsatz im Jahresschnitt

UMSATZWERT DES AKTUELLEN BESTANDS

Versicherungsart
Sachversicherung
Kfz-Versicherung
Lebensversicherung
Krankenversicherung

Bestandswert der letztjdhrigen (drei)
Courtagenumsatze (= Unternehmenswert)

Ermittelter Umsatzmultiplikator fiir Jahrescourtagenerlose
der letzten drei abgeschlossenen Geschaftsjahre

Ermittelter EBIT-Multiplikator fiir die Betriebs-
ergebnisse der letzten drei abgeschlossenen Geschaftsjahre

2020
78.000,00 €
40.000,00 €
38.000,00 €

2021 2022
103.000,00 € 106.090,00 €
35.350,00 € 35.703,50 €
18.180,00 € 18.361,80 €
20.800,00 € 21.632,00 €
177.330,00 € 181.787,30 €
Multiplikatoren
1,10
0,75
0,85
0,95
2021 2022
80.000,00 € 79.000,00 €
40.000,00 € 40.000,00 €
40.000,00 € 39.000,00 €
39.000,00 €

Durchschnittsumsatz

103.795,00 €

35.439,25 €
18.225,90 €
21.016,00 €
178.476,15 €

Umsatzwert
114.174,50 €
26.579,44 €
15.492,02 €
19.965,20 €

176.211,15€

0,99

4,52
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3.3.3 Mischverfahren

Diese Methoden suchen einen Kompromiss zwischen
Substanz- und Ertragswert und werden heute nicht
mehr als geeignete Bewertungsmethoden akzeptiert.

Wiener Verfahren

Das Wiener Verfahren wird hauptsachlich von der
Osterreichischen Finanzverwaltung angewendet. Es
findet sich noch in alteren Gesellschaftsvertragen. Die
Bewertung fur steuerliche Zwecke erfolgt nach dem
Kurswert; liegt kein solcher vor, ist nach der Schat-
zungsrichtlinie .\Wiener Verfahren” vorzugehen.

Auf Basis der letztgultigen Bilanz ist zuerst mit Zu- und
Abrechnungsfaktoren der Wert des Vermagens (=Ver-
mogens-/Substanzwert) zu ermitteln. Der Unterneh-
menswert (bezeichnet als gemeiner Wert) ergibt sich
dann aus dem Mittelwert des ermittelten Substanzwer-
tes und des nach bestimmten Regeln berechneten
Ertragswertes, der sich aus den letzten drei Jahresab-
schliussen ergibt.

3.3.4 Sonderfall: Bewertung von
Geschaftsanteilen

Bei der Bewertung von Geschaftsanteilen ist der gleiche
Grundsatz zu befolgen wie bei der Unternehmensbe-
wertung. Es ist somit zuerst der Wert des gesamten
Unternehmens zu ermitteln und dann jener des Ge-
schaftsanteils, insbesondere dann, wenn es sich um
Personen- oder Kapitalgesellschaften handelt. Ein
Geschaftsanteil ist aber nicht immer das wert, was
seinen prozentuellen Anteil am Gesamtunternehmen
ausmacht. Es ist entscheidend, welcher Einfluss und/
oder welcher Arbeitsaufwand mit dem Geschaftsanteil
am Unternehmen verbunden ist. Zudem ist oftmals der
Bewertungsansatz, wie Gesellschafter auszubezahlen
sind, im Gesellschaftsvertrag geregelt, oder es gibt
verpflichtende Vorkaufsrechte, Verkaufsverbote odgl.,
die den Wert eines Geschaftsanteils mafigeblich
beeinflussen — meist erheblich reduzieren.

Ahnliches gilt fir gesellschaftsvertraglich geregelte
Gewinnausschiittungen. Ob es hier unabhangig von der
Grofe des Geschaftsanteils einen Vorweggewinn fur
einen Gesellschafter gibt oder fir bestimmte Gesell-
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schafter alineare Gewinnausschittungen maoglich sind,
d.h. wenn z.B. einem der Gesellschafter im Vergleich zu
den anderen Gesellschaftern mehr, als ihm nach seiner
Anteilsgrofle zustehen wirde, ausgeschittet werden
darf. Diesfalls ist der Wert des Geschaftsanteils mit

Zu- und Abschlagen zu versehen, je nachdem, was wie
zugunsten/zulasten eines Anteils im Gesellschaftsver-
trag geregelt ist.

3.3.5 Resilimee

Auch wenn es zahlreiche Bewertungsverfahren gibt sind
die géngigsten das (teilweise abgestufte und genauere)
Ertragswertverfahren sowie das EBIT-Multiplikatorver-
fahren.

Aber in allen Fallen gilt:

Analysen, die Einschatzung der Zukunftserwartungen,
zukunftsorientierte Erfolgsplanungen vermischt mit
Professionalitat und Genauigkeit sind dazu erforderlich.
Ohne das wird eine Wundertite verkauft oder gekauft.
Wer den Vor- und wer den Nachteil hat, wei3 man
zuerst noch nicht. Am Schluss bleibt nur die Aussage
des Benachteiligten: . Hatte ich doch nur...", doch dann
ist es (meist) zu spat.

Wer den Vor- und wer den
Nachteil hat, weil man bei
Verkaufen bzw. Kaufen ohne
nahere, professionelle Analyse
und Wertermittlung noch nicht.
Am Schluss bleibt nur die
Aussage des Benachteiligten:
.Hatte ich doch...”, nur dann ist
es schon zu spat.
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4. Nachfolge zielgerichtet gestalten

Ein zielgerichteter und rechtzeitig eingeleiteter

Prozess konnte wie folgt aussehen:

41 UBERGABEGEGENSTAND UND
RICHTIGER STARTZEITPUNKT

Wenn klar ist, dass ein Betrieb in den nachsten 5-10
Jahren Ubergeben wird, so empfiehlt sich bereits ab
dieser Entscheidung festzulegen, was zu welchem Preis
Ubergeben wird und gleichzeitig sollte die betriebsinter-
ne bzw. -externe Nachfolgesuche begonnen werden.
Das dient zur Erhaltung oder Steigerung des Unterneh-
menswertes. Was hilft es, ein wertvolles Unternehmen
zu besitzen, wenn kein Nachfolger vorhanden ist?

Eine (zumindest interne) Klarung gibt dem Ubergeber,
seiner Familie, den Partnern und Mitarbeitern oder den
Kollegen in einem Maklernetzwerk Sicherheit. Auf3er-
dem kann so der Nachfolger rechtzeitig in die Kunden-
betreuung hineinwachsen. Im Falle Ihres Rickzugs wird
dann der Wechsel vom Kunden nicht als abrupt,
sondern als natiirlich empfunden, denn der/die zukiinf-
tige/n Nachfolger konnte/n Vertrauen aufbauen und so
kann der Bestand langerfristig gehalten werden.

4.2 BETRIEBSINTERNE NACHFOLGER-
MOTIVATION UND -EINBINDUNG

Die Motivation von bereits ins Auge gefassten Nachfol-
gern, sei es nun aus dem Familienkreis bzw. aus dem
Kreis von Mitarbeitern oder Partnern, ist naturlich
entscheidend fir einen reibungslosen Betriebsuber-
gang.

Ziel dabei wird sein, rechtzeitig den potenziellen
Nachfolger mit wichtigen (Fiihrungs-JAufgaben zu
betrauen, ihn bei Schlisselkunden richtig einzufihren
und in seine Bildung und Entwicklung zu investieren.
Denn nur mit Freude, Berufsinteresse und Professiona-
litat kann die Nachfolge und Betriebsweiterfliihrung
erfolgreich gestaltet werden.

Auch sollten dann Vollmachten so gestaltet werden,
dass sie bereits fur diesen Betriebsnachfolger Giltigkeit
haben.

Ubergabezeitpunkt, Ubergabegegenstand & Angebotspreis festlegen

Interne/externe Nachfolgeentscheidung treffen

Internen Nachfolger einbinden, motivieren und zur Fiihrung befahigen

Verkaufskonzept entwickeln und externe Nachfolgersuche angehen

Verkaufsverhandlungen mit Interessenten starten, Verkaufsprozess
mit Due Diligence-Priifung und Verkaufseinigung beenden

Vertrag abschliefien, Bedingungen erfiillen
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4.3 EXTERNE NACHFOLGERSUCHE

Wie und wo kdnnen maogliche externe Nachfolger am
besten gefunden werden, wenn es mit der familiaren
oder innerbetrieblichen Betriebsnachfolge nicht
funktioniert?

4.3.1 Verkaufsstrategie

Basis einer Verkaufsstrategie ist nicht allein der
Verkaufspreis, der nicht unbedingt zu Verkaufs-, bzw.
Verhandlungsstart bereits bekannt gegeben werden
sollte. Wichtig dabei sind die folgenden Punkte:

e Die abgestimmte Festlegung der anzusprechenden
potenziellen Nachfolgerzielgruppen (auch jene
moglichen Nachfolger, teilweise konkret benannt,
die innerhalb dieser Zielgruppe auszuschlief3en
sind],

e Der beste Zeitpunkt, wann mit den Verkaufsaktivi-
taten begonnen werden soll (die Hochsaison in der
Branche ist nicht unbedingt ein geeigneter Zeit-
punkt fir den Verkaufsstart),

e In Abh&ngigkeit zum Verkaufsgegenstand (Gesamt-
betrieb, Teilbetrieb, Geschaftsanteile, ...) die Frage,
welche Vermdgensgtter sich der Betriebsverkaufer
vorbehalt, die also nicht Gegenstand des Verkaufs
sein sollen und wie diese dann aus dem Betrieb
herausgelost werden sollen (Ublicherweise Verkauf
zum Verkehrswert, alles andere ware eine verdeck-
te Gewinnausschiittung),

e Die Frage, was potenzielle Kaufinteressenten an
Informationen Uber sich preisgeben sollten, wie
Uberhaupt das idealtypische Kauferprofil aussehen
soll und auf welcher Basis finanzielle Mittel zum
Erwerb des Unternehmens oder von Beteiligungen
durch den Kaufer vor Beginn von naheren Verhand-
lungen nachzuweisen sind,

e Die Festlegung, ob der Verkauf anonym (das ist der
Regelfall] erfolgen soll oder ob und ab wann der
Name des zu verkaufenden Unternehmens in der
Offentlichkeit bzw. begrenzten Offentlichkeit bzw.
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den Interessenten bekannt gegeben werden darf.
Die Klarung der Frage, ob der Verkaufsprozess vor
den eigenen Mitarbeitern geheim gehalten werden
soll oder ob die Mitarbeiter dariber informiert
werden sollen, und wie mit der Verschwiegenheits-
verpflichtung umgegangen werden soll und in
Abhangigkeit davon,

e Wann Termine und Besprechungen vor Ort, also im
verkaufenden Betrieb, mit Kaufinteressenten
stattfinden konnen, um das eigene Team bzw. die
eigenen Kunden nicht zu verunsichern.

4.3.2 Nachfolgerzielgruppen

Hier nur eine kurze, wenn auch nicht vollstandige,
Aufzahlung von moglichen Nachfolgern:

e [(Expansionsorientierte] gréBere Branchenkollegen
e Versicherungsmaklerverbande und -netzwerke

e Wachstumsorientierte Jungunternehmer, die ihre
Unternehmen in den letzten zwei bis finf Jahren
gegriindet haben und mit Bestandszukaufen
.rascher wachsen” mochten.

¢ Unternehmer in Nebenbranchen oder benachbar-
ten Branchen, wie Versicherungsagenten (1],
Finanzdienstleister, Immobilientreuhander, Berater,
die ihre Geschaftsfelder erweitern wollen,

e Versicherungsunternehmen bzw. verschiedene
Vertriebs- und Kooperationspartner von Versiche-
rungsunternehmen

e Banken mit Versicherungsabteilungen

e Neueinsteiger, die vom Betriebsibergeber das
.Handwerk" lernen wollen (Vorlaufzeit beachten!)

4.3.3 Verkaufsveroffentlichung

Eine der heikelsten Aufgaben im Bereich der Nachfol-
gersuche ist fur einen Betriebsibergeber die Bekannt-
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gabe seiner Verkaufsabsicht. Wird diese, nicht anonymi-
siert, verdffentlicht, nutzen manche Mitbewerber dies
zur Kundenabwerbung. Auch Kunden konnten das
falsch verstehen und sich andere Makler suchen.
Zudem flhren solche Verkaufsverdffentlichungen zu
Preissenkungen beim beabsichtigten Verkaufspreis, da
andere Interessierte wissen, dass man bis dato keinen
Kaufer aus dem eigenen Bereich oder aus dem Umfeld
gefunden hat. Und je langer ein solcher Versicherungs-
maklerbetrieb offentlich feilgeboten wird, umso weiter
senkt sich der Preis. Unabhangig davon findet keine
Vorselektion von potenziellen Kaufinteressenten statt;
das kann zu langeren Verhandlungen fihren, die
letztendlich ergebnislos verlaufen. All das ist fir den
Verkaufer hinderlich.

Empfohlene Strategien fir die Wahl des richtigen
Veroffentlichungszeitpunkts sind ein vorsichtiges
Herantasten und Anonymisierung. Magliche Veroffent-
lichungsmedien und Verkaufshelfer kdnnen dabei sein:

e Anonymisierte Eigeninserate in Zeitungen und
Zeitschriften (Chiffre-Anzeigen, die jedoch Interes-
senten abschrecken konnen, da diese nicht wissen,
wer hinter einer solchen Anzeige steckt]

e (Grunderservice Wirtschaftskammer

e Fachgruppen-Rundschreiben, Branchenzeitungen
und Newsletter

e Anonymisierte Inserate in Onlinedatenbanken und
Borsen (wie beispielsweise www.nachfolgeboerse.
at und www.betrieb-zu-haben.at), am besten in
Zusammenarbeit mit spezialisierten Unterneh-
mensberatern, die eine Vorselektion von Kaufinter-
essenten wahrnehmen kénnen und mit denen die
Anonymitat gewahrt bleibt

e Kontaktaufnahme zu Branchenvertretern bzw.
Branchen-Insidern

e Auf den Betriebsverkauf von Versicherungsmaklern
oder ahnlichen Dienstleistern spezialisierte Unter-

nehmensberater

e Freie Berufe wie Wirtschaftstreuhander, Rechtsan-
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walte, die Versicherungsmakler vertreten

e \ertreter von Branchenlieferanten bzw. Koopera-
tionspartnern, die die Branche und allenfalls
Ubernahmebereite Unternehmen gut kennen

e Uvam.

4.4 OFFENLEGUNG UND
DUE DILIGENCE-PRUFUNG

Die Information und Offenlegung des zu verkaufenden
Versicherungsmaklerbetriebs und des spezifischen
Kaufinteresses erfolgt in mehreren Schritten. Zudem
muss ab einem gewissen Zeitpunkt dem Betriebsnach-
folger die Moglichkeit eingeraumt werden, das zu
ubernehmende Unternehmen detailliert zu prifen.

4.4.1 Wechselseitige Offenlegungsschritte

Vertraulichkeitserklarung

Jene Interessenten, die sich aus einer direkten,
elektronischen, postalischen und telefonischen Aktivitat
als potenzielle Kaufer herauskristallisieren, erhalten
sofort nach Bekanntgabe ihres Interesses eine Vertrau-
lichkeitserklarung.

Unternehmensexposé

Erst dann, wenn die Vertraulichkeitserklarung vom
Interessenten unterschrieben wurde, wird ein detaillier-
tes Unternehmensexposé mit Offenlegung des Unter-
nehmensnamens, der Wettbewerbs- und Standort-An-
gaben sowie naherer Bilanz- und Ergebnisdaten, dem
Geschaftsmodell, udgl. dem Kaufinteressenten zuge-
sendet oder zum Download zuganglich gemacht.

Indikatives (=unverbindliches) Kaufpreisangebot,
Finanzierungsnachweis

Um die Ernsthaftigkeit des Kaufinteresses zu Uberprii-
fen, wird angeraten, vom Interessenten ein indikatives
(=unverbindliches] Kaufpreisangebot einzuholen. In
einem solchen Kaufpreisangebot gibt der potenzielle
Kaufer meist seine wichtigsten Kauf-Rahmenbedingun-
gen bekannt. Diese Kriterien stecken den Gegenstand
von kinftigen Verhandlungen ab bzw. zeigen dem
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Verkaufer, ob es Sinn hat, mit diesem Interessenten
weitere Gesprache zu fihren bzw. noch nahere Informa-
tionen Uber das Unternehmen preiszugeben.

Ein weiteres Kriterium dabei kann fir den Verkaufer die
Finanzierbarkeit des Kaufpreises sein. Vom potenziellen
Kaufer wird oftmals erganzend zum Kaufpreisangebot
eine Finanzierungsbestatigung Uber die von ihm
angebotene Kaufpreishohe verlangt.

Absichtserklarung (Letter of intent)

Kommen nun die moglichen Vertragspartner Uberein,
dass ein Verkauf maoglich ist, so wird in einem nachsten
Schritt eine Absichtserklarung von beiden Vertragspart-
nern unterfertigt. Ubliche Zeitrdume fiir die Dauer einer
solchen Vereinbarung mit bzw. ohne Exklusivitat liegen
bei ca. 2 - 3 Monaten, langer sollte eine solche Frist
nicht vereinbart werden, sonst kdnnte es sein, dass sich
weitere Kaufinteressenten verlaufen.

4.4.2 Due Diligence-Prifung

Auf Basis dieser unterfertigten Absichtserklarung
erfolgen dann die naheren Gesprache, Prifungen und
Bewertungen des Bestands bzw. des Unternehmens.
Die Due Diligence-Prifung startet mit der Feststellung,
welche Dokumente zur Verfligung gestellt werden
sollen bzw. welche weiteren erganzenden Informationen
im Rahmen des Prifprozesses noch benotigt werden.
Es ist wenig zweckmaflig, umfassende Prif-Checklisten
kommentarlos auszutauschen. Sie tUberfordern oftmals
Verkaufer, da der aktuelle Unternehmensverkauf fir sie
eine einmalige Sache ist und sie deshalb solche
Prufprozesse meist nicht kennen (kénnen).

Es ist vielmehr vorab das gemeinsame Gesprach
zwischen den zukinftigen Vertragsparteien mit einer
Einigung Uber den Prifungsgegenstand zu suchen. Die
gemeinsam erarbeitete Due Diligence-Liste legt fest,
was zur Verfligung gestellt werden soll, kann und darf.
Fur einen Due Diligence-Prifprozess sind von einem zu
verkaufenden Unternehmen diverse (interne und
externe) Ansprechpartner fir unterschiedliche Themen
und Fragen namhaft zu machen. Sie sollen den poten-
ziellen Kaufern und deren Prifern mit Informationen
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zur Verfigung stehen und so die umfassende Beurtei-
lung des Unternehmens abrunden helfen.

Die namhaft gemachten Berater, Dienstleister und
Mitarbeiter sind von ihren Verschwiegenheits- und
Geheimhaltungsverpflichtungen den Priifern gegentiber
zu entbinden und ihrerseits zur Verschwiegenheit tber
den geplanten Verkauf und die voraussichtlichen Kaufer
zu verpflichten.

Es kann sein, dass potenzielle Kaufer ihre Due Dili-
gence-Prifung ausweiten wollen. So wollen sie Schlis-
selkunden und -partner, deren Berater und Dienstleis-
ter miteinbeziehen. Je nach Abhangigkeiten des zu
bewertenden Unternehmens von diesen Schlisselkun-
den und -partnern ist sehr genau zu prufen, ob dieses
Ansinnen akzeptiert werden kann oder nicht. Oftmals ist
es besser, in spatere Kaufvertrage Klauseln einzufligen,
die eine Kaufpreiskorrektur ermoglichen, sollten solche
Schlisselkunden und -partner innerhalb einer noch
festzulegenden Frist nach dem Eintritt der Rechtskraft
eines Ubernahmevertrags verloren gehen.

4.5 VERKAUF UND CLOSING

4.5.1 Direkte Vertragsverhandlungen,
Punktation

Es beginnen daraufhin die weiteren Verhandlungen,
meist unter Beiziehung von Beratern und Rechtsanwal-
ten. Sollte in dieser Phase ein Rechtsanwalt noch nicht
beigezogen worden sein, wird man sich am Ende dieser
Vertragsgesprache auf einen gemeinsamen Vertrags-
errichter zu einigen haben. Als Ergebnis sollte zumin-
dest ein Vorvertrag (Punktation) tber die wichtigsten
Vertragspunkte unterfertigt werden, der dann an den
Vertragserrichter weitergeleitet wird.

4.5.2 Vertragsgestaltung,
Vertragskorrekturen

Der beauftragte Rechtsanwalt wird dann einen Ver-
tragsentwurf an die betroffenen Parteien und deren
Berater weiterleiten. Korrekturen werden die Vertrags-
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parteien, je nach Wichtigkeit, direkt gemeinsam und
personlich klaren bzw. elektronisch anmerken. Wenn
die offenen Punkte zur Zufriedenheit der Vertragspar-
teien geklart sind, kann der Vertrag vom Vertragsverfas-
ser endausgefertigt werden.

4.5.3 Vertragsunterfertigung (=Signing)

Das von beiden Seiten akzeptierte Vertragsdokument
wird dann durch Kaufer und Verkaufer gemeinsam
unterfertigt.

4.5.4 Herstellung der Vollzugs- und
Verkaufsbedingungen, definitive
Kaufpreisfeststellung

Sollte nach der Vertragsunterzeichnung noch ein
Zeitraum vereinbart worden sein, in dem bestimmte
rechtliche, technische und kaufmannische Maflnahmen
zu ergreifen sind, so sind zuerst diese Vollzugsbedin-
gungen von den jeweils beauftragten Mitarbeitern,
Rechtsanwalten, Beratern und Dienstleistern bis zum
vereinbarten Stichtag herzustellen, damit dann der
definitive Kaufpreis festgestellt werden kann.

Solche konnen beispielsweise sein:

Abschluss des laufenden Geschaftsjahres,

e Feststellung des Jahresabschlusses des letzten
Geschaftsjahres vor Verkauf,

e Gewinnausschittungen

e Verkauf von nicht betriebsnotwendigen Vermaogens-
giitern bzw. Vermégensgiitern, die sich der Uberge-
ber/Betriebsverkaufer vorbehalt (Hier sind als
Bewertungsgrundlage der Entnahme die Verkehrs-
werte heranzuziehen),

e Betriebsteilungen und Standortzusammenlegun-
gen.

e Umwandlungen (z.B. Einzelunternehmen in GmbH])
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4.5.5 Rechtliches Inkrafttreten des Verkaufs
(=Closing)

Der Verkauf des Unternehmens tritt erst dann [mit dem
eigentlichen Gefahren- und Haftungsiibergang) in
Rechtskraft, wenn die vereinbarten Vollzugsbedingun-
gen hergestellt sind und diese vom Kaufer bestatigt
werden. Erst dann flief3t der vereinbarte Kaufpreis oder
die festgestellte Kaufpreissumme.

In der Zeit zwischen Signing und Closing ist der Verkau-
fer nicht vollkommen unbesichert. Meist ist der voraus-
sichtliche Kaufpreis fir den Zeitraum der Herstellung
der Vollzugs- und Verkaufsbedingungen durch Bankga-
rantien (wenigstens zu einem Teil] abzusichern. Manch-
mal wird auch eine Verzinsung des Kaufpreises fur
diesen Zeitraum vereinbart.

456 Sondervereinbarungen

Oftmals werden in Kaufvertragen spezielle Vertrags-
punkte oder Bedingungen mitaufgenommen. Solche
konnten unter anderem sein:

e Ruckkaufsrechte von Geschaftsanteilen (wenn nach
dem Closing beispielsweise bestimmte Bedingun-
gen nicht erfullt werden, die Kaufpreisraten nicht
im Rahmen der vereinbarten Fristen bezahlt
werden, ...

e Aufgriffsrechte, d.h. Vorkaufsrechte (mit entspre-
chenden Bewertungsgrundlagen) fiir weitere
Geschaftsanteile des Verkaufers oder seiner
verbleibenden Gesellschafter

e Haftungen fur Steuern und Abgaben

e Nachtragliche Kaufpreisminderungen (insbesonde-
re dann, wenn Vertragskonvertierungen nicht in
dem vereinbarten Ausmaf moglich sind oder
bestimmte Versicherungsunternehmen nicht
langerfristig mit dem Ubernehmer zusammen-
arbeiten oder Courtagevereinbarungen zum
Nachteil des Ubernehmers veréandern wollen)
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5. Ubergabeformen, Kaufpreis- und
Finanzierungsmodelle, Ubergabevertrag

51 UBERGABE-, UBERNAHMEFORMEN

Ein Unternehmen kann auf zweierlei Arten verkauft
werden: entweder mittels eines Share Deals oder im
Rahmen eines Asset Deals.

5.1.1 Verkauf mittels Asset Deal

Beim Asset Deal werden die Wirtschaftsguter des
Unternehmens (engl. Asset), z.B. Anlage- und Umlauf-
vermaogen inkl. Rechte vom Betriebsinhaber zum
Vertragsstichtag einzeln erworben.

Den Bestandsverkauf, obwohl er als solcher bezeichnet
wird, gibt es eigentlich nicht mehr. Der jeweilige
Versicherungsvertrag, mit allen damit verbundenen
Informationen und Daten, muss einzeln an den Be-
triebsnachfolger [mit Einwilligung des Kunden), Gber-
tragen werden, wenn es sich um ein Einzelunterneh-
men oder eine Personengesellschaft handelt und in den
jeweiligen Kundenvollmachten und/oder Vertrégen
diese Ubertragbarkeit nicht extra geregelt ist. Das ist
bei einem grof3en Kundenstock fast unmaglich. Deshalb
empfiehlt es sich, in bestehende Vollmachten/Makler-
vertrage Ubertragungsbestimmungen fiir spatere
Betriebsnachfolger zu verankern. Problematisch ist es
aber dann, wenn der spatere Ubernehmer bzw. Rechts-
nachfolger noch nicht bekannt ist. Wie in der weiteren
Folge bei allfalligen Streitigkeiten die Gerichte entschei-
den werden, ist noch offen. Am sichersten ist es, dass
der Betriebsnachfolger mit seinen Kunden neue
Vollmachten abschlief3t.
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Steuerrechtliche Auswirkungen beim Kaufer

e Ansatz der Anschaffungskosten, damit i.d.R. hohere
Abschreibungen (AfA), wenn Anlagevermogensgu-
ter zu Verkehrswerten angekauft wurden

e Unternehmenswert ist auf einen Zeitraum von 15
Jahren abschreibbar, mindert dadurch auch die
Steuerlast

Finanzierungszinsen als Betriebsausgabe abzugs-
fahig

Forderungen, wenn es welche geben sollte, sind
einfacher zu bekommen

Steuerrechtliche Auswirkungen beim Verkaufer

Bei Einzelunternehmen und Personengesellschaften:
Verauflerungsgewinn aus dem Verkauf der Vermdgens-
guter unterliegt der Einkommenssteuerpflicht, falls der
Verkaufer in Pension geht und den Betrieb aufgibt, wird
der halbe Einkommenssteuersatz angewendet. Voraus-
setzung ist, dass er das 60. Lebensjahr bereits vollendet
hat.

Bei GmbH:

Erlos des Verkaufs des Betriebs und seiner Vermdgens-
glter (abzlglich Buchwerte) aus der GmbH heraus
unterliegt der Normalbesteuerung (KoSt) und bei
Ausschittung an die Gesellschafter erganzend der
KESt.
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5.1.2 Verkauf mittels Share Deal

Bei einem Share Deal verkauft der Betriebsibergeber
(bzw. Gesellschafter] seine Anteile an den Kaufer.
Werden die Geschaftsanteile einer Kapitalgesellschaft
veraufert, und handelt es sich hierbei um einen der
Hauptgesellschafter, der gleichzeitig auch Geschafts-
fuhrer war, wird mit dem Anteilsverkauf meist ein neuer
Geschaftsfihrer bestellt.

Anteilsverkaufe von Kapitalgesellschaften bedirfen der
notariellen Beurkundung. Das war es dann aber auch
schon. Da die Gesellschaft nach aufien unverandert
bleibt (es ist/sind ja im Innenverhaltnis nur andere oder
mehrere Gesellschafter anstelle des ausscheidenden
Gesellschafters getreten), &ndert eine solche Anteilsab-
tretung nichts an den bestehenden Vertragsvereinba-
rungen mit den Versicherungsunternehmen und mit
den Kunden.

Kaufpreis einer GmbH

Gewinn vor Steuern/Jahre
Ausschittbarer Gewinn
KESt (27,5%) bei Vollausschiittung

Riickzahlung Kaufpreis
Ausschittbarer Gewinn

KESt (27,5%) bei Vollausschittung
Zur Tilgung verfligbar

Tilgungsdauer in Jahren bei gleichbleiben-
der Ausschiittung (In Jahren)

35

WK O

WIRTSCHAFTSKAMMER OBEROSTERREICH
Die Versicherungsmakler

Courtage-Vereinbarungen bleiben weiterhin bestehen.
Gleiches gilt fir viele andere Vertrage, wie die eigenen
Versicherungsvertrage, Service- und Wartungsvertrage,
Leasingvertrage, Kreditvertrage, Dienstvertrage, ... .

Eine Kapitalgesellschaft, vornehmlich eine Gesellschaft
mit beschrankter Haftung, hat somit einige Vorteile.
Diese betreffen nicht nur die (beschrankte) Haftung, ein
weiterer Vorteil ist die Bestandssicherheit des Unter-
nehmens, auch bei einem Totalausfall oder im Todesfall
eines Gesellschafters, die unkomplizierte Vererbbarkeit
der Geschaftsanteile (hdngt vom Gesellschaftsvertrag
ab), und natiirlich die sehr einfache Ubertragbarkeit der
Geschaftsanteile, ohne dass aus der Sicht des Unter-
nehmens viel zu andern ist, noch dazu, wenn es gut
aufgestellt ist.

Das untenstehende Beispiel zeigt zudem auf, dass ein GmbH-Kauf
durch eine Beteiligungs-GmbH schneller riickzahlbar ist, als wenn die
Geschaftsanteile durch eine natirliche Person erworben werden.

Siehe dazu Naheres bei den steuerrechtlichen Auswirkungen

300.000,00 €

80.000,00 €
20.000,00 €
60.000,00 €

. Beteiligungs-
Natiirliche Person

GmbH

60.000,00 € KESt- nicht
16.500,00 € pflichtig KESt-pflichtig
43.500,00 € 43.500,00 € 60.000,00 €
6,90 5,00
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Steuerrechtliche Auswirkungen beim Kaufer

Der Erwerb von Anteilen an Personengesellschaften ist
wie bei Betriebskauf zu bewerten (siehe oben N&heres
beim Asset-Deal]

Erwerb von GmbH-Anteilen

e Kaufpreis hat keine Auswirkungen auf die Buch-
werte des Betriebsvermdgens, der Betrieb wird wie
bisher weitergefiihrt

e Keine hohere AfA
e Keine kiinftige Steuerersparnis

e Finanzierungszinsen sind grundsatzlich nicht
absetzbar (ausgenommen eine Holding bzw.
Beteiligungs-GmbH erwirbt die Anteile; hierbei gibt
es noch den Vorteil, dass in dem Fall, in dem die
erworbene Gesellschaft Gewinne an eine Beteili-
gungs-GmbH ausschittet, diese nicht (wie bei dem
Erwerb von GmbH-Anteilen von natirlichen Perso-
nen) vorher mit 27,5 % besteuert werden miissen,
sondern diese Ausschittungen an eine Beteili-
gungs-GmbH steuerfrei sind. Somit hat die Beteili-
gungs-GmbH mehr Geld zur Verfligung, den Preis
des Betriebskaufs zuriickzubezahlen und ist damit
schneller schuldenfrei. (Siehe Beispiel oben.]

Steuerrechtliche Auswirkungen beim Verkaufer

Beim Verkaufer ist der Verauf3erungsgewinn beim
Verkauf von GmbH-Anteilen (Differenz zwischen An-
schaffungswert und Verkaufspreis) mit der KESt zu
versteuern, bei Anteilen an Personengesellschaften
unterliegt der Erlos der Einkommensteuerpflicht. Falls
der Verkaufer in Pension geht und den Betrieb aufgibt,
wird der halbe Einkommensteuersatz angewendet.

513 Weitere Ubergabeformen

Die Umgriindung oder Einbringung eines Einzelunter-
nehmens bzw. einer Personengesellschaft in eine
Kapitalgesellschaft mehrere Jahre vor der Betriebs-
Ubergabe ist eine weitere Variante.

Erganzend sind Teilbetriebsverkdufe oder bestimmte
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abgrenzbare Bestandsverkaufe ebenfalls denkbar.

Und natdrlich stellen Mitarbeiterbeteiligungen an
Kapital- und Personengesellschaften ebenfalls Alterna-
tiven dar, die bereits mehrere Jahre vor der tatsachli-
chen Ubergabe angedacht werden kénnen. Die Erweite-
rung des Kreises der Ubernahmeinteressenten sowie
die Motivation von selbststandig denkenden Menschen
im Unternehmen sind angenehme Nebeneffekte.

Eine Kapitalgesellschaft,
vornehmlich somit eine
Gesellschaft mit beschrankter
Haftung, hat einige Vorteile.
Diese betreffen nicht nur die
beschrankte Haftung.

5.2 KAUFPREIS-UND
FINANZIERUNGSMODELLE

Um den jeweiligen Kaufpreis eines Unternehmens
finanzieren zu konnen, gibt es unterschiedlichste
Gestaltungsmaglichkeiten. In diesem Fall empfiehlt sich
jedenfalls, Spezialisten einzuschalten.

Hier eine demonstrative Aufzahlung mit den gebrauch-
lichsten Gestaltungselementen:

e Barkauf: Aus Sicht des Betriebsnachfolgers gibt es
hier unterschiedliche Finanzierungs- und Forde-
rungsmoglichkeiten, zum Teil mithilfe von Landes-
und Bundesforderungseinrichtungen; ein Eigenmit-
telanteil von einem Drittel bis zur Halfte des
Kaufpreises wird aber jedenfalls empfohlen, sonst
scheitert alles von vornherein an der Zusage einer
Bank.

o Kauf auf Raten: Der Unternehmenswert wird
ermittelt bzw. man einigt sich auf einen Kaufpreis,
er wird in Raten (mit Verzinsung) bezahlt. Nach der
sich errechneten Laufzeit ist dann der Unterneh-
menskauf abbezahlt.

e Teilerwerb von Geschaftsanteilen, deren Kaufpreis
zu einem Teil Uber alineare Gewinnausschiittungen
finanziert wird, sofern ein Gesellschafter-Einver-
standnis vorliegt.
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Kaufpreisrente
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Kaufpreis-, Versorgungs- oder Unterhaltsrente (es
ist ein monatlich gleichbleibender Betrag bis zum
Tod des Betriebstibergebers zu bezahlen). Hinsicht-
lich der Wertverhaltnisse hilft obenstehende
Ubersicht (Quelle: JKU)

Eine Kaufpreisrente liegt vor, wenn der Rentenbar-
wert zwischen 75 und 125 Prozent des Betriebswer-
tes betragt. Bei einer Kaufpreisrente geht man von
einer entgeltlichen Ubertragung aus.

Versorgungs- oder Unterhaltsrente sind
unentgeltliche Ubertragungen:

e Von einer Unterhaltsrente spricht man dann,
wenn der versicherungsmathematische Ren-
tenbarwert Uber dem doppelten Wert des
Betriebs liegt.

e Liegt der versicherungsmathematische Renten-
barwert unter 75 Prozent oder zwischen 125
und 200 Prozent, handelt es sich um eine
Versorgungsrente.

vermogens

Wert des  Renten- Wert des
Betriebs-  barwert Betriebs-
vermogens
Entgeltlich

Unentgeltlich

100% =4

Renten- Wertdes Renten-
barwert Betriebs-  barwert

vermogens

Unentgeltlich

Hinweis zur steuerlichen Behandlung
dieser Renten:

e Sobald die Rentenzahlung den Buchwert des

Ubergebenen Betriebs tUbersteigt, muss der
Empfanger die Kaufpreisrente wie einen
einmaligen Kaufpreis versteuern. Der Renten-
zahler kann die Rente nach steuerrechtlichen
Berechnungsmethoden absetzen.

e Versorgungsrenten sind beim Rentenempfanger

ab dem ersten Empfang steuerbare Einkinfte.
Beim Rentenzahler kdnnen sie als Sonderaus-
gaben abgesetzt werden.

e Unterhaltsrenten sind beim Rentenempfanger

nicht zu versteuern, aber auch beim Renten-
zahler nicht abzugsfahig.
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Fruchtgenuss fiir Ubergeber (unbefristet/befristet,
fir alle/fur einen Teil der ausgeschitteten Gewinne

Schenkung des Unternehmens durch Ubergeber
mit der Verpflichtung, den anteiligen Unterneh-
menswert (zumindest den Pflichtteil) den weichen-
den Erben in einem Zeitraum von bis zu 10 Jahren
zu bezahlen

Teilzahlung des Kaufpreises (bis zu zwei Drittel,
um Steuerlast fiir Ubergeber finanzierbar zu
machen), Finanzierung Restkaufpreis:

e Mitverzinsten bzw. wertgesicherten Raten
o Uber zukiinftige Gewinne

e Mittels gesellschaftsrechtlich zu prifender
alinearer Gewinnausschuttungen bzw.
individueller Vorweggewinne

Earn-Out-Klausel in Kaufvertragen: Legt jenen
prozentuellen Anteil des Kaufpreises fest, der zu
einem spateren Zeitpunkt erfolgsabhangig bezahlt
wird.

Kaufpreiseinigung tUber Geschaftsanteile mit
wechselseitigen verbindlichen Put[=Verkaufs-] /
Call[=Kauf-]-Optionen, die langerfristig, z.B. erst
nach 3-5 Jahren, gezogen werden kdnnen. Davor
volle Gewinnausschiittungen fiir Ubergeber mit
(Teil-) Anrechnung dieser Ausschiittungen auf
den Kaufpreis.

Betriebsspaltung: Betrieb und Immobilie mit
anschlieBendem Kauf des Betriebs plus zukiinftiger
Miete des Betriebsobjekts mit Mindestmietlaufzeit
und Kindigungsverzicht.

Betriebsverpachtung mit Ankauf von bestimmten
[verbrauchbaren] beweglichen Wirtschaftsgutern:
Hier muss aber der Betriebsibergeber sein
Unternehmen zuerst mit allen steuerlichen Folgen
in sein Privatvermogen tberfihren.
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Wechselseitige Beteiligungen (Kaufer tauscht
Anteile seines Unternehmens/seiner Holding mit
den Verkauferanteilen ab; an Zahlungsstatt)

Ruckbeteiligung Verkaufer als direkter bzw. stiller
Gesellschafter im vom Betriebsnachfolger fortge-
fuhrten Unternehmen.

(Teil-) Finanzierung durch Beteiligungsgesellschaf-
ten (direkt, still).

Grundung einer Familiengesellschaft (mit an-
spruchsberechtigten Geschwistern/Familienmit-
gliedern als Minderbeteiligten] oder einer Familien-
stiftung

Kaufpreisberichtigung innerhalb gewisser Frist fur
den Betriebskaufer, wenn best. Gewinnpotenziale
nicht erreicht werden konnen, also der Unterneh-
menswert zu hoch angesetzt war.

Weitere Leistungen fiir Betriebsiibergeber und
seine Familie

e Beschéftigung Verkaufer, Ubergeber als (freier)
Dienstnehmer bzw. als selbststandiger Berater
bzw. als Vermittler

e Beschaftigung Familienangehdrige

e Auszahlung gesetzlicher/freiwilliger
Abfertigungen

e Weiternutzung von Betriebs-Kfz und
Bezug weiterer Sachleistungen
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6. Der Nachfolgebusinessplan

Genauso wie jeder Betriebsgrindung ein schriftliches Konzept zugrunde
gelegt wird, sollte auch jede Betriebsiibernahme detailliert geplant werden.

61 NUTZEN

Erst beim systematischen Ausformulieren aller wichti- e Marketing inklusive USP, Nutzen und Innovations-
gen Punkte in schriftlicher Form reift das Konzept zu Uberlegungen fir Kunden und neue Geschaftsfelder
einem wertvollen Fahrplan durch die vielfaltigen

Nachfolgeschritte. Auch Banken und Forderstellen e Ressourcen, Mittelbedarf (Neu- und Ersatzinvesti-
schatzen bzw. verlangen vor Finanzierungszusage einen tionen, Bezugsgarantien, wichtige Partner)

Plan mit Hand und Fuf3. Er ist deshalb wichtig, da

anhand dieses Nachfolgebusinessplans dargestellt e Rechtlicher Rahmen (Rechtsform und Gesellschaf-
werden kann, wie weit der Kaufpreis mittel- und terstruktur, Vertrage mit Versicherungsunterneh-
langfristig Uberhaupt Uber die geplanten Betriebserfol- men und wichtigen Kunden, Befahigungsnachweis
ge finanziert werden kann. und Gewerbeberechtigung, ...]

e Organisation, Geschaftsprozesse, Risikomanage-
62 INHALTE ment, Kooperationen und Netzwerke, Maklerver-
bande
Die Struktur und der Aufbau eines Nachfolgebusiness-
plans konnten wie folgt aussehen: e Planungsrechnungen (Erfolgs-, Investitions- und
Liquiditatsplanung)
e Deckblatt, Ubersicht, Inhaltsverzeichnis
* Unternehmensbewertung und Kaufpreis (sowie
e Zusammenfassung (Executive Summary) Zahlungsrahmenbedingungen, Renten, Abldsen,
Abfindung weichender Erben bzw. ausscheidender
e Grindungs-, Geschaftsidee, Geschaftsmodell, Familienmitglieder ...)
Neuerungen und Relaunch (Neugestaltung)
e Finanzierung, Forderungen, Ubergabe-, Nachfolge-

e Unternehmer, Team inklusive der zukUnftigen Rolle modell
des Ubergebers, wenn er noch im Betrieb verblei-
ben sollte, sowie Fihrungsgrundsatze e Wichtige Mafinahmen, Meilensteine
e Markt-, Konkurrenz-, Umfeldanalysen; Risiko-Ana- e Anlagen [Vertrége, Vereinbarungen,
lysen; SWOT-Analyse Unternehmensbewertung, Jahresabschlisse, ...)

e Vision, Strategien und Ziele (ggf. Neuausrichtung)
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6.3 WICHTIGE UMSETZUNGSSCHRITTE
NACH VERTRAGSABSCHLUSS

Ein Nachfolgebusinessplan ist nur so stark, wie der
Ubernehmer (in Zusammenarbeit mit dem Ubergeber)
bereit ist, ihn in der weiteren Folge umzusetzen. Sobald
sich die beiden Vertragspartner, also Ubergeber und
Ubernehmer, iiber die Nachfolge (und den Ubergabe-
vertrag) geeinigt haben, der Vertrag unterschrieben ist,
die wichtigsten Vertragsbedingungen seitens des
Betriebsiibergebers erfillt sind, waren exemplarisch,
wie in dieser Grafik dargestellt, folgende erste Umset-
zungsschritte angeraten:

NACHFOLGEBUSINESSPLAN - UMSETZUNGSSCHRITTE

Finanzierung abrufen, Festlegung kiinftige
[Teil-] Kaufpreis Information an Organisation und
hinterlegen bzw. (flihrende) Mitarbeiter Geschaftsprozesse

anweisen (mit Mitarbeitern)
A 4

Partner-Information
(Haupt-AG, VUs, {
Lieferanten, Bank,
Mittler, Netzwerke)

Infos liberarbeiten anpassen, rechtliche

Werbe- und Marketing- ‘ Vertragsdokumente
(offline/online) Schritte umsetzen

A 4

Kundeninformation Offizielle Inthronisation

und -besuche (Vertriage } e

und Vollmachten) Ver::abschiedung
Ubergeber
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7. Specials

71 SPECIAL 1: BETRIEBLICHER

NOTFALLPLAN

Vorkehrungen fir den eigenen Ausfall sollte jeder
Unternehmer treffen! Notfallplane, die die eigene
Person betreffen, sind fur die meisten Menschen
unangenehm und werden daher gerne verdrangt. Doch
Corona hat ein Umdenken bewirkt. Unabhangig von der
Unternehmensgrofle sollte jede Chefin und jeder Chef
folgende Szenarien durchdenken:

e Wennich als Geschaftsfiihrer oder Inhaber plotzlich
durch Krankheit oder Unfall fir langere Zeit
ausfalle: Was wiirde passieren?

e Wenn ich als Chef oder Chefin vor vier Wochen
gestorben ware: Konnte das Unternehmen ohne
mich fortbestehen, konnten die Arbeitsplatze
erhalten bleiben?

e Ware meine Familie wirtschaftlich abgesichert? Wie
ginge es mit den wichtigsten Kunden, Geschafts-
partnern, Mitarbeitern weiter?

Es muss nicht gleich das Schlimmstmadgliche eintref-
fen, aber auch wenn man .nur” fir einige Wochen
ausfallen sollte, stellen sich aus Unternehmenssicht
konkret diese Fragen:

e Wer kann und soll sich dann um das Unternehmen
kiimmern?

e Wer nimmt - voribergehend oder dauerhaft - die
wichtigsten Aufgaben im und fir das Unternehmen
wahr? Wer trifft die operativen und eventuell auch
strategischen Entscheidungen?

Ohne entsprechende Vorbereitungen kann es einfach zu
einem kurz- und mittelfristigen Betriebsstillstand
kommen oder der Betrieb ist Uberhaupt zu schlief3en!
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Notfallplanung mit Zusatznutzen

Willkommener Nebeneffekt: Eine betriebliche Notfall-
planung hilft, das Thema der Ubergabe rechtzeitig -
und friher, als gemeinhin tblich - anzugehen! Ein
Notfallplan kann also als Vorarbeit zur Nachfolgepla-
nung, egal ob familienintern oder extern, betrachtet
werden.

Doch auch wenn der Nachfolger bzw. die Nachfolgerin
schon feststeht, aber noch nicht in der Lage oder
personlich/fachlich bereit ist, das Ruder zu tiberneh-
men, ist eine Vorsorge fur den Fall des Falles zu treffen.

Was umfasst eine betriebliche Notfallplanung?

Das Wichtigste vorab: Jeder Unternehmer oder Ge-
schaftsflhrer sollte klar und zweifelsfrei festlegen, ab
wann der Notfallplan in Kraft tritt und wer im Ernstfall
zu verstandigen ist.

Weiters: Es ist detailliert zu notieren, wo die Unterlagen
und Informationen fur eine betriebliche Notfallplanung
aufbewahrt werden. Dazu gehoren:

e Personelle Unternehmensweiterfihrung

e Wichtige Ansprechpartner

e Dokumentation der Organisation, Prozesse und
Kompetenzen

e Zugange und Schlissel

e Wichtige Unterlagen

e Informationen Uber registrierte Verfligungen wie
Vorsargevollmacht, Patientenverfligung und
Testament

Fazit

Gerade in herausfordernden Zeiten mit zunehmender
Komplexitat und breiterer Digitalisierung ist betriebli-
che Notfallplanung ein Muss! Vielleicht fallt diese dann
ein wenig leichter, wenn an den positiven Effekt fir die
Unternehmensnachfolge gedacht wird.



CHECKLISTE FUR DIE NOTFALLPLANUNG

(Das Wichtigste, ohne Anspruch auf Vollstéandigkeit)

Personelle Unternehmensweiterfiihrung

o DieBenennungvon Entscheidungstragernund Stell-  ®  Bekanntgabe weiterer Schliisselpersonen,
vertretern im Unternehmen (Geschaftsfuhrer, Pro- deren Rolle und formelle/informelle Stellung in
kuristen bzw. General-, Spezialbevol[méchtigte]. der Organisation.

Wichtige Ansprechpartner (Krisenstab)
Kontaktdaten und Erreichbarkeit von:

L . e Steuerberater, Unternehmensberater
e Betriebsinternen Schlisselpersonen

Bankberat
e Rechtsanwalt ° ankperater

Dokumentation der Organisation

Eine Dokumentation von Prozessen und Kompetenzen erleichtert vertretenden Personen, sich
rasch zurechtzufinden und im Sinne des Vertretenen zu handeln. Zu dokumentieren sind:

e Die Organisationsstruktur des Unternehmens (inkl. e Kernprozesse im Unternehmen

externer Dienstleister) e Bankenberater

e Aufgaben und Kompetenzen

Schliissel und Zugange

Ebenso wichtig wie die Schlissel zum Unternehmen sind Passwdrter und Zugangsdaten zu digitalen Services.
Zu hinterlegen sind an einem sicheren Ort:

* Die Passworter zu Social-Media- und E-Mail-Kon- e Hardware-Passworter und Zugange fur PC, Lap-
ten, Zugange zu Datenbanken, zu Online-Program- tops, Tablets, Mobiltelefone, WLAN und dergleichen;
men und Abos, CMS-Zugange und ahnliches;

e [General-) Schlissel fir Fahrzeuge, Betrieb, beson-
ders geschitzte Raume, Tresor, Bankschlief3facher,
Depots, ...

e Finanzzugange zu Firmen- und Privatkonten, Zeich-
nungsberechtigungen, Zugange zu Online-Banking,
Online-Borsen und Online- Vermogensverwaltun-
gen, Losungsworte zu gemeinsamen Sparbichern,
etc.;



Wichtige weitere Unterlagen

e Bank-, Leasing- und Versicherungsunterlagen

e FEine Aufstellung von Bankkonten und Bankvoll-
machten

Verfligungen

e \Vertrage mit Lieferanten, Kunden, Vertriebspart-
nern, Vermittlern, ...

Registrierte Verfigungen wie Vorsorgevollmacht, Patientenverfigung und Testament bzw. Erbvertrag

7.2 SPECIAL 2: KONSEQUENZEN
EINER NICHTNACHFOLGE

Manchmal wird ein Betrieb aber nicht Ubergeben. Die
Ursachen konnen vielfaltig sein: Der Betriebsinhaber ist
nicht dazu bereit, loszulassen, man hat wenig Vertrauen
in mogliche Nachfolger, hat Uberhchte Kaufpreisvor-
stellungen, der Bestand ist Uberaltert, herausfordernd
oder ungepflegt, weshalb sich keine Nachfolger finden,
das Unternehmen ist vom Erscheinungsbild, dem Image
und im Hinblick auf die gesetzlichen und vertraglichen
Erfordernisse vor 15-20 Jahren stecken geblieben, und
vieles andere mehr.

Was sind aber die Konsequenzen, wenn das Unterneh-
men ganz einfach weitergefihrt wird:

e Die Haftungsrisiken bleiben die gleichen, somit ist
der eigene Versicherungsschutz in voller Hohe
aufrechtzuerhalten

e Wenn man glaubt, sich tber die Courtagen eine
Zusatzpension mit wenig Arbeit zu sichern, so irrt
man sich meistens

e Konsumenten, Kunden verandern sich, die Anforde-
rungen an Versicherungsmakler sind im Laufe der
letzten Jahre Uberproportional angestiegen. Wenn
der Geschaftsprozess nicht digitalisiert oder
optimiert wurde, mussen die Provisionen wirklich
hart verdient werden. Die Frage ist, ob man in
spateren Jahren dann noch die Kraft und Energie
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dazu hat oder sich das noch antun will. Wenn dazu
das Unternehmen nicht optimal organisiert ist, also
noch wie vor 20 Jahren gefihrt wird, sind wegen
des zusatzlichen Arbeits- und Verwaltungsaufwan-
des die in der Regel sinkenden Provisionen das
nicht wert.

e Hat man nicht mehr Kraft und Energie, den Kun-
denstock optimal und wie erwartet zu betreuen,
kommt es zu schleichenden, und standigen Kun-
den- und Versicherer-Verlusten, bis dann am Ende
des Tages der Bestand nur noch sehr wenig oder
gar nichts mehr wert ist und nur jene Kunden
ubrigbleiben, die hohen Aufwand verursachen.

e Und dieses [sinkende] Zusatz-Einkommen ist
zudem noch steuer- und sozialversicherungspflich-
tig, ganz wie vor dem Pensionsantritt.

Das Reslimee ist daher ganz einfach: Es ist besser, sich
noch vor Pensionsantritt und der moglichen Weiterfih-
rung danach, in einer Liste alle Vor- und Nachteile offen
vor Augen zu fihren, sich die mdglichen abgabenrecht-
lichen Konsequenzen mit seinem Steuerberater
anzusehen und dann eine Entscheidung zu treffen.

Sie wird in der Regel fur einen Verkauf, wenn auch mit
Abschléagen, ausfallen. Dann kdnnen Sie die Jahre nach
einem arbeitsintensiven Berufsleben in Form eines
wohlverdienten Ruhestands wirklich genieflen.
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8. Check-, Pruflisten,
Infoangebote, Plattformen

81 FAKTOREN EINER ERFOLGREICHEN e Informationen (ber die Courtageumsitze,
BETRIEBSNACHFOLGE verdiente Provisionen, Stornoquoten, ...
Wenn Kaufinteressenten bzw. Grinder einerseits und e Informationen Uber die Kundenstruktur,

Betriebstbergeber andererseits gut vorbereitet sind,
kann die Betriebsnachfolge rasch und professionell in
Szene gesetzt werden und auch erfolgreich sein.

Verteilung der Kunden auf Gesellschaften,
Sparten etc.

Kriterien bzw. kritische Erfolgsfaktoren auf beiden J
Seiten sind folgende:

Makler- Programm-Auswertungen zur
Kundenstruktur, diverse Vertrdge, Vollmachten,
Protokolle und dergleichen
8.1.1 Erfolgsfaktoren Betriebsubergeber e Jahresabschliisse der letzten 3-4 Jahre,
aktuelle betriebswirtschaftliche Auswertungen,
e Das Unternehmen in den letzten Jahren vor der
Ubergabe gut aufstellen und den Verkauf entspre-
chend professionell, teilweise unter Einbeziehung o

Vorschaurechnungen

Einen Unternehmensberater bei den Verhandlun-
von geeigneten Beratern, vorbereiten gen mit Kaufinteressenten einbinden, der als

Mediator auch in der Lage ist, die unterschiedlichen

Sich klar daruber sein, dass man wirklich verkaufen
und das Zepter Ubergeben will

Klarheit Uber Unternehmenswert und marktgangi-
ge Kaufpreisvorstellung bekommen sowie Uberle-
gungen uber die Gestaltung des Kaufpreises sowie
der Zahlungsmodalitaten anstellen

Uberlegungen dariiber anstellen, welche potenziel-
len Kaufer am besten zum Unternehmen passen
(ein Nachfolgerprofil aufstellen)

Rechtzeitig die Zusammenarbeit mit einem Unter-
nehmensberater suchen, der die Branche kennt
und der nach der Ubergabeentscheidung potenziel-
le und passende Kaufinteressenten suchen und
kontaktieren wird

Fir die Ubernahmeinteressenten die gréRtmogliche
Transparenz tUber das zu Ubertragende Unterneh-
men schaffen

Interessenlagen auszugleichen bzw. zusammenzu-
fihren

Bereitschaft, den Kaufer in einer Ubergangsphase
im Betrieb bei den wichtigsten Kunden und Versi-
cherungsunternehmen mitzubegleiten

8.1.2 Erfolgsfaktoren Betriebsubernehmer
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Der tatsachliche Wille des Nachfolgers, ein gut
eingeflhrtes Unternehmen erfolgreich weiterzufih-
ren bzw. wenn er schon ein Unternehmen hat, seine
Expansionsstrategie durch Zukaufe um- bzw.
fortzusetzen

Im Falle eines Neugrinders: Unternehmerische
Kaufentscheidungen treffen und fir das Eingehen
von Unternehmerrisiko bereit sein
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Klare Vorstellungen Uber das zu kaufende Unter-
nehmen und dessen Struktur haben [Anforderungs-
profil hierflr entwickeln)

Zur Zusammenarbeit mit einem Unternehmensbe-
rater im Rahmen eines Such-, Bewertungs- und
Ubertragungsprozesses bereit sein

Sich vorzeitig dariber erkundigen, welche mdégli-
chen finanziellen Mittel fir den Ankauf zur Verfi-
gung stehen. Neben den vorhandenen Eigenmittel
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Konkrete Strategie und Planung wie das zu kaufen-
de Unternehmen beziehungsweise der Bestand in
das bestehende Unternehmen des Kaufers integ-
riert bzw. bei Erstibernahme (als Griinder) weiter-
gefihrt werden soll

Im Ubernahmebusinessplan verankerte Uberlegun-
gen anstellen, wie die Entwicklungspotenziale des
zu Ubernehmenden Unternehmens genutzt werden
konnen, um den Zeitraum zur Riuckzahlung des
Kaufpreis zu verkirzen

auch Fremd-, Beteiligungs-, Haftungskapital Uber
Banken, Investoren, Garantiegesellschaftern und
andere sichern

8.2 INFORMATIONS- UND BERATUNGSANGEBOTE, LINKS

Verschiedene WKO-Dienststellen wie die Fachgruppe 00 der Versicherungsmakler und das Servicecenter, Griinder-
service (=GS), stehen lhnen fur weitere Fragen gerne zur Verfiigung. Zudem kénnen auf diesen Homepages wichtige
Dokumente im Zusammenhang mit der Betriebsnachfolge und den wichtigen sonstigen Bestimmungen zur Gewer-
beaustibung heruntergeladen werden.

Fachgruppe Versicherungsmakler 00

Adresse Telefon Web
Hessenplatz 3, 4020 Linz +43 590909 4723 www.versicherungsmakler-ooe.at

Griinder- und Nachfolgeservice

Adresse Telefon Web
Hessenplatz 3, 4020 Linz +43 590 909 www.gruenderservice.at
www.nachfolgeboerse.at

Ubergabeexperten in den einzelnen Bundesldndern

Adresse Telefon (00) Web
Fachgruppe UBIT in den Bundeslandern +43 590 909 www.uebergabe.at
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8.3 PLATTFORMEN FUR ZU VERKAUFENDE MAKLERBETRIEBE

www.nachfolgeboerse.at:

e Unabhangig, da von WKO gefihrt
e Der Bekanntheitsgrad ist gegeben
e Community

e Kostenlos

e Kunde legt fest, was er fir den Betrieb haben will, entspricht meist nicht dem
Marktpreis. Die Folgen: Potenzielle Kaufer werden abgeschreckt, wenn der
Kaufpreis zu hoch ist, oder der Betriebsverkaufer schenkt Unternehmen her,
da er den tatsachlichen Wert seines Unternehmens nicht kennt.

e Kooperationsansatze fehlen, Angebote und Suchen von Kooperationspartnern
mussen handisch fir die eigene Homepage oder in eigenen Verkaufsunterla-
gen erfasst werden

e Kein transparenter und durchgangiger Prozess bis zum Verkauf

www.betriebzuhaben.at:

e Unabhangige Betriebsangebots- u. —-suchplattform

e Offene Plattform - Vom Unternehmer bzw. Dienstleister nutzbar
e Uberregional

e Community

e Kunde kann sich Berater suchen, der bei der Prasentation, Bewertung, etc.
hilft > kein Herschenken des Betriebes bzw. Uiberteuerte Angebote

e Verkaufsunterlagen konnen online erfasst werden, vom Kurzexposé Uber das
Detailexposés bis zur Due Diligence-Prifung

e Transparenter und durchgangiger digitaler Prozess
e Laufende Matchings von Suchen und Angeboten

e Wissensplattform, die zu Themen wie Betriebsnachfolge und Unternehmens-
verkauf laufend von Beratern und Rechtsanwalten aktualisiert wird

e Newsletter Uiber aktuelle Angebote, Suchen und neue Wissensinformationen
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9. Nachwort

Unternehmerin und Unternehmer sein bedeutet, jeden-
falls vorab verschiedenste Losungsvarianten zu beden-
ken, mogliche Chancen und Risken abzuwagen und
Entscheidungen zu treffen. Dies erfordert aber auch, aktiv
zu handeln und gedanklich zumindest einen Schritt
voraus zu sein. Nur so gelingt es Ihnen, selbst gestalte-
risch zu sein und nicht kurzfristig reagieren zu mussen.

Auf diese . letzte Seite” sind Sie vielleicht mehr oder
weniger zufallig gekommen, weil Sie etwa die Broschiire
durchgeblattert haben. Wenn Sie am Thema Betriebs-
libergabe/ Ubernahme interessiert sind - egal aus
welchem Grund - eigenmotiviert oder notgedrungen:
dann nehmen Sie sich die Zeit und die Muf3e, den Inhalt
von Beginn an strukturiert durchzuarbeiten.

Oder Sie lesen diese letzte Seite, weil Sie sich bereits mit
dem Inhalt vertraut gemacht haben: dann wissen Sie nun,
wie Sie das Thema angehen.

Wir wiinschen Ihnen eine erfolgreiche Betriebsibergabe.

Alles Gute,
Ihre Fachgruppe Versicherungsmakler Oberosterreich
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