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Nachfolge als Schliisselthema
im Versicherungs- und
Finanzbetrieb

Ob Unternehmensverkauf oder Bestandsiibertragung -
fur viele Betriebe im Versicherungs- und Finanzbereich
wird die Nachfolgefrage zur entscheidenden
Weichenstellung. Neben der technischen und
organisatorischen Modernisierung zahlen vor allem
klare rechtliche Regelungen und offene Kommunikation
zu den Schliisselfaktoren einer erfolgreichen Ubergabe.
Wer diese Punkte vernachlassigt, riskiert Konflikte,
Wertverlust und rechtliche Auseinandersetzungen. Wie
sich Unternehmen rechtzeitig fit machen und wo die
grof3ten Stolpersteine lauern, schildert Mag. Stephan M.

Welche Chancen und Risiken se-
hen Sie aktuell im Versicherungs-
und Finanzbetrieb?

Novotny: Die Branche ist zweifellos —
wie viele andere auch — im Umbruch.
Dies stellt eine grofle Chance fir die
Marktteilnehmer dar, die genutzt wer-
den sollte. Es kommt derzeit zwangs-
ldufig zu Zusammenschliissen von Ver-
mittlern und Finanzdienstleistern, sei
es auf vertikaler Ebene, sei es auf ho-
rizontaler Ebene. Der Einzelkimpfer
wird mittelfristig aufgrund des enor-
men Organisationsaufwandes durch
Regelungen und Vorschriften nur in
groferen Einheiten bestehen konnen,
in welchen arbeitsteilig gearbeitet wird.

Novotny im Interview.

Auch die Digitalisierung und der Ein-
satz von KI sind eine grofle Chance,
wenn man die richtige Anwendung ge-
lernt hat. Der persénliche Kundenkon-
takt wird in dieser Branche nicht nur
beim mittleren und fortgeschrittenen
Alter noch lange Zeit gefragt sein.

Ab wann sollte man sich konkret
mit der Frage der Nachfolge, der
Ubergabe oder des Verkaufs aus-
einandersetzen?

Novotny: Ein erfolgreicher und rei-
bungsloser Ubergabeprozess braucht
definitiv ausreichend Zeit. Ich empfeh-
le, sich spitestens fiinf Jahre vor dem
geplanten Ruhestand mit der Nach-
folge auseinander-
zusetzen. Rund 50
Prozent der poten-

Der Einzelkampfer
wird mittelfristig
aufgrund des enormen

durch Regelungen und

in welchen arbeitsteilig
gearbeitet wird.

Organisationsaufwandes

Vorschriften nur in gréBeren
Einheiten bestehen kénnen,

ziellen Nachfolger
wiinschen sich so-
gar einen Zeitraum
von finf bis zehn
Jahren, um sich gut
vorbereiten zu kon-
nen. Dies beinhaltet
das  Hineinwach-
sen von geeigneten
Mitarbeitern  und
Kollegen ins Unter-
nehmen, die in der
Folge aus dem Un-
J ternechmen  heraus

eine Nachfolge ermdglichen konnen.
Ein Wildwachstum ein bis zwei Jahre
vor der gewiinschten Ubergabe wird
nicht zum Erfolg fithren.

Eine bewihrte Methode ist das so-
genannte ,Rickwirtsplanen®: Man de-
finiert zunichst den gewiinschten Zeit-
punkt fir den Ruhestand und rechnet
dann zuriick, um einen realistischen
Zeitplan zu erstellen. So bleibt genii-
gend Raum fiir strategische Entschei-
dungen, Gespriche mit potenziellen
Nachfolgern sowie fiir die notwendige
betriebliche Anpassung.

Wie macht man sein Unterneh-
men fit fiir die Ubergabe oder
den Verkauf? Welche konkreten
Schritte sollte man unternehmen?

Novotny: Zunichst sollte man den
Betrieb auf einen zeitgemiflen Stand
bringen — sowohl technisch als auch or-
ganisatorisch. Moderne Systeme, klare
Prozesse und eine gepflegte Kunden-
struktur erhohen den Wert des Unter-
nehmens und erleichtern die Ubergabe.
Auch lassen sich die Geschiftsanteile
einer GmbH leichter tibergeben als der
einzelne Kunde eines Einzelunterneh-
mers.

Ein weiterer wichtiger Schritt ist
die frithzeitige Kommunikation. Sobald
klar ist, ob die Nachfolge innerhalb der
Familie oder durch Kollegen und Mit-



besonders wichtig,

Bei familidrer Ubergabe
ist es besonders wichtig,
objektiv auf Kompetenzen
und Rollenverteilungen

zu achten - emotionale

objektiv auf Kom-
petenzen und Rol-
lenverteilungen zu
achten — emotio-
nale Bindungen diir-

fen nicht den Blick

Notwendigkeiten
verstellen.

Bindungen diirfen nicht den
Blick auf unternehmerische

auf unternehmeri-
sche Notwendigkei-
ten verstellen.

Und nicht zu-
letzt: Die rechtliche
Seite muss stimmen.

J/ Von der richti-

arbeiter oder durch externe Kaufer erfol-
gen soll, sollte diese Entscheidung offen
kommuniziert werden. Das hilft, Kon-
flikte zu vermeiden, und schafft Ver-
trauen. Bei familidrer Ubergabe ist es

gen rechtlichen und
steuerlichen Gestal-
tung bis hin zur Ein-
haltung der DSGVO-Bestimmungen
bei der Weitergabe von Kundendaten ist
vieles zu beachten. Eine Weitergabe von
Kundendaten ist beispielsweise nur mit
ausdriicklicher Zustimmung der Kun-

den moglich — dies gilt sowohl
fiir Agenten als auch fir Makler.

Wie findet man den rich-
tigen Weg - etwa einen
Unternehmensverkauf oder
Bestandsverkauf? Was sind
die wichtigsten Uberlegun-
gen?

Novotny: Die Wahl zwischen
Unternehmensverkauf und Be-
standsverkauf hingt stark von
der individuellen Situation ab.
Wichtig ist, sich frithzeitig mit
den rechtlichen und organisa-
torischen Rahmenbedingungen
auseinanderzusetzen. Wer seine
Optionen kennt und strukturiert
plant, kann den fiir sich passen-
den Weg finden — und dabei so-
wohl den eigenen Interessen als
auch denen der Kunden gerecht
werden. Unabhingig vom ge-
wihlten Weg sollte der gesamte
Prozess vertraglich klar geregelt
sein — vom Kaufpreis tber die
Ubergabefristen bis hin zur Haf-
tung. Eine professionelle juristi-
sche Begleitung ist hier dringend
zu empfehlen.

Wo kdnnten Stolpersteine
beim Ubergabe- oder Ver-
kaufsprozess lauern?

Novotny: Die grofiten Stol-

persteine entstehen oft durch

fehlende Kommunikation und

mangelnde Vorbereitung. Wenn

potenzielle Nachfolger nicht
rechtzeitig eingebunden werden, kann
es zu internen Konflikten kommen.
Auch ein Innovationsstau im Betrieb
— etwa veraltete Technik oder unklare
Prozesse — wirkt sich negativ auf die
Attraktivitit aus.

Ein oft unterschitzter Stolperstein
ist das Fehlen einer klaren vertraglichen
Regelung. Unklare Formulierungen oder
miindliche Absprachen konnen spiter zu
Missverstindnissen oder sogar rechtli-
chen Auseinandersetzungen fithren. Ein
weiterer kritischer Punkt ist die Absi-
cherung. Besonders beim Thema Daten-
schutz ist Vorsicht geboten: Kundenda-
ten diirfen nicht einfach weitergegeben
werden, sondern erfordern eine explizite
Einwilligung des Kunden. Wer hier nicht
sauber arbeitet, riskiert rechtliche Konse-
quenzen und Vertrauensverlust.

Vielen Dank fur lhre Zeit!
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