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Nachfolgeregelung: Den richtigen Partner finden
(Ausgabe 10/2017)

1. Finanzberater

Sebastian Grabmaier, Jung, DMS & Cie.:
~Spitestens, wenn sich Berater aus dem
Maklerberul zurbckziehen wollen, ist es
wichtig zu wissen, dass lhre Kunden
auch kinftig in guten Handen sind.*

wViele Berater und Vermittler lassen
ihr Geschaft einfach auslaufen*

INTERVIEW Fur Makler wird es simmer schwierniger, geeignate Nachfolger
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Wann sollten Makler sich wut dem Thema
Nachfolgeplanung befassen?

Grabmader: Am besten softet: Im Laufe
ihrer teilweise jahrzehneelangen Tatigkeit
bauen Makler ein starkes Vertrauensver-
hdltnis zu ihren Kunden auf. Spitestens,
wenn sich Berater — aus welchen Grinden
auch immer — aus dem Makletberuf zy-
risckzichen wollen, ist es daber wichtig zu
wissen, dass thre Kunden auch kiinfiig in
guten Hinden sind. In Einzelfiillen, zum
Beispiel aus gesundheitlichen Grilnden,
kann eine [ bergabe auch kurzfristig nidng
werden. Es ist daher wichtig, dass der {iber
vicle Jahre sufgebaute Uncernehimenswert,
der in cinem gut gepflegten Kundenbe-
stand liegt, dusch ein Nachfolgemodell
erhalten wird und filr die Ahersversorgung
des Unternehmers zur Verfiigung steht,
Dies gelingt aber nur dann, wenn die Kun-

dendaten gut und aktuel] gepflegt sind und
die Courtageanspriiche abgesichert sind,
zum Beispiel indem sie in einer Kapitzlge-
sellschaft liegen oder in einem guten Pool
geftbrt werden. Sonst kinnen berufsunfii-
hige Makler oder Erben schnell mit nichts
dastehen.

Wird das Thema Nachfolgeplanung von
der Maklerschaft aktiv angegangen oder
eher vernachlassigt?

Grabmaler: Viele Berater und Vermittler,
die sich aus dem aktiven Vertrieb zurixk-
ziehen wollen, kassen ihr Geschiift einfach
auslanfen’, Und diegenigen, die an eine
Geschaftsaufgabe oder -iibergabe denken,
haben sich bisher kaum mit der Froge aus-
emnandergesetzt, wie viel der eigene Be-
stand eigenthich wert ist, wer als geeigneter
Nachfolger das eigene Lebenswerk weiter-
fiihren kann und wekche rechtlichen Hin-

dernisse hier zu Oberwinden sind, Dies
fuhrt dazu, dass die meisten Makler bet
Tiatgkensende Engst nicht das erzielen,
was gie bet einer s Planung errei-
chen kénnten. Hier wird schlicht viel Wert
verschenkt,

Wie st die Angebot-Nackfrage-Situation
innerhally der Maklerschaft?

Grabmaler: Obwoh! aufgrund des zunch-
menden Durchschnittsalters in der Mak-
lerschaft immer mehr Makler das Ren-
tenalter iiberschreiten, sind die wenigsten
bereit, aufzuhiren und ihren Bestand zu
verdullern, [nsofern gibt es kaum Angebo-
te frer werdender Bestinde.

Mit der DMR Deutsche Makler Rente un-
terstitzt JDC Makler bei der Nachfolge-
planung, Wie ist die Resananz?
Grabmaler: Wir registricren cine steigende
Nuchfrage nach unseren Angeboten inner-
halb der DMR Deutsche Makler Rente.
Das hat zwei Griinde: Erstens betrigt das
Durchschnittsalter unserer Poolpartner
rund 50 Jahre und zweitens gibt es auf-
grund der steigenden regulatorischen An-
forderungen inzwischen erhebliche Markt-
cintrittsbarricren fiir potenzieile Einstei-
ger, wodurch es immer schwicriger wird,
geeignete Nachfolger zu finden.



