
Wie die Betriebsübergabe für Versicherungsvermittler 
gelingt.

Kommentar von Rechtsanwalt Mag. Stephan Novotny, 
ein auf Versicherungs- und Datenschutzrecht 

spezialisierter Anwalt, der seit mehr als 15 Jahren mit 
eigener Kanzlei in Wien - auch als AFPA-Lotse - tätig ist.

Nachfolge sichern, 
Werte erhalten

Die Versicherungsbranche steht seit 
Jahren vor einer doppelten Herausfor-
derung: Einerseits nimmt das Durch-
schnittsalter der Vermittler stetig zu, 
andererseits gestaltet sich die Suche 
nach qualifiziertem Nachwuchs im-
mer schwieriger. Umso wichtiger ist 
es, sich frühzeitig und vorausschau-
end mit dem Thema Betriebsübergabe 
auseinanderzusetzen. Nur so lässt sich 
ein geeigneter Nachfolger finden und 
diesen gut bei den Kunden einführen, 
damit möglichst viele Bestandskunden 
erhalten bleiben – ein Faktor, der sich 
letztlich auch positiv auf den Verkaufs-
wert des Unternehmens auswirkt.

Gibt es ein Erfolgsrezept für eine 
gelungene Übergabe? Wahrscheinlich 
nicht. Sehr wohl gibt es bestimmte Fak-
toren, die eine erfolgreiche Nachfolge 
deutlich begünstigen. Darüber infor-
miert Sie dieser Fachbeitrag und erklärt 
die wichtigsten rechtlichen Rahmen-
bedingungen, die es dabei zu beach-
ten gilt. Insbesondere die Unterschiede 
zwischen Agenten und Maklern spie-
len im Nachfolgeprozess eine zentrale 
Rolle. 

Betriebsübergabe frühzeitig 
planen

Eine Betriebsübergabe ist kein spon-
taner Akt, sondern ein sorgfältig zu 
planender, strategischer Prozess. Wer 
frühzeitig damit beginnt – idealer-
weise drei bis fünf Jahre vor dem ge-
planten Ausstieg – schafft die besten 
Voraussetzungen für einen erfolgrei-
chen Übergang und erhöht den Ver-
kaufspreis. 

Schon früh sollten zentrale 
Fragen geklärt werden. Dazu 
gehört, wer den Betrieb künftig 
übernehmen soll – ob ein Famili-
enmitglied, ein Mitarbeiter oder 
ein externer Interessent. Ebenso 
wichtig ist die Überlegung, ob 
und in welchem Umfang externe 
Experten wie Steuerberater oder 
spezialisierte Rechtsanwälte ein-
gebunden werden. Ein weiterer 
entscheidender Punkt ist die 
strukturierte Einarbeitung des 
Nachfolgers, damit Wissen, Er-
fahrung und Unternehmenskul-
tur erhalten bleiben. Nicht zu-
letzt stellt sich die Frage, wie 
bestehende Kunden langfristig 
an den Betrieb gebunden wer-
den können, also dem Nachfol-
ger treu bleiben.

Tipp: Eine offene und frühzei-
tige Kommunikation mit Kunden, 
Geschäftspartnern und relevanten 
Stakeholdern schafft Vertrauen und ver-
hindert unangenehme Überraschungen. 
Besonders für Agenten gilt: Der Versi-
cherer sollte so früh wie möglich in den 
Übergabeprozess eingebunden werden, 
um alle vertraglichen und organisatori-
schen Aspekte optimal abzustimmen.

Regelmäßige Frage: Sind das 
nicht meine Kunden? 

Eine Frage, die im Rahmen der Be-
triebsnachfolge immer wieder gestellt 
wird, lautet: „Lassen sich Kunden 
überhaupt weitergeben oder sogar 
„vererben“? Die Realität ist nüchtern, 
aber wichtig zu verstehen: Grund-

sätzlich gehört der Kunde nieman-
dem. Dennoch haben Makler in der 
Praxis deutlich bessere Möglichkeiten 
als Agenten, ihren Kundenbestand im 
Zuge einer Übergabe weiterzugeben. 
Der Grund dafür liegt in den juristi-
schen Unterschieden zwischen beiden 
Vermittlerformen.

Für Agenten gilt, dass der Kun-
denbestand rechtlich dem Versicherer 
zuzuordnen ist. Eine Übergabe an ei-
nen Nachfolger ist daher nur mit aus-
drücklicher Zustimmung der jeweili-
gen Versicherung möglich und sollte 
in jedem Fall schriftlich fixiert werden. 
Hintergrund ist, dass der Agent gemäß 
§ 43 ff VersVG im Auftrag des Versi-
cherers handelt. Die Kunden werden 
somit Vertragspartner des Versicherers 
und nicht des Agenten selbst. Infolge-
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dessen kann ein Agent seinen Kunden-
bestand ohne Einverständnis der Versi-
cherer weder verkaufen, noch vererben 
oder anderweitig übertragen.

Tipp: Aber trotz dieser rechtlichen 
Rahmenbedingungen liegt der wirt-
schaftliche Wert auch einer Agentur 
überwiegend im Kundenbestand. Auch 
Versicherer haben ein großes Interesse 
an einer gut organisierten und geordne-
ten Übergabe, da stabile Kundenbezie-
hungen für Kontinuität und Bestands-
erhalt sorgen. In der Praxis unterstützen 
Versicherer daher häufig bei der Analyse 
der Bestände. Allerdings sind die dabei 
eingesetzten internen Berechnungsmo-
delle oft komplex und für Außenste-
hende nur schwer nachvollziehbar oder 
überprüfbar.

Um den tatsächlichen Unterneh-
menswert realistisch einschätzen zu 
können, empfiehlt es sich daher, un-
abhängigen Expertenrat einzuholen. 
Steuerberater oder spezialisierte Unter-
nehmensberater können helfen, Trans-
parenz zu schaffen, Zahlen realistisch 
zu bewerten und eine solide Grundlage 
für Gespräche mit potenziellen Nach-
folgern und Versicherern zu schaffen.

Für Makler gelten andere Rahmen-
bedingungen als für Agenten. Der Kun-
denbestand ist hier grundsätzlich Teil 
des Unternehmenswerts und kann im 
Zuge einer Betriebsübergabe frei über-
tragen werden. Eine Zustimmung der 
Versicherer ist dafür in der Regel nicht 
erforderlich. Dennoch sind dabei klare 
rechtliche Vorgaben zu beachten, insbe-
sondere im Bereich des Datenschutzes.

Von besonderer Bedeutung sind die 
Bestimmungen der DSGVO, da per-
sonenbezogene Daten – vor allem Ge-
sundheitsdaten – als sensibel und da-
her besonders schützenswert gelten. 
Grundsätzlich dürfen Kundendaten 
ohne ausdrückliche Einwilligung der 
betroffenen Personen nicht an Dritte 
weitergegeben werden. Das gilt auch im 
Fall einer geplanten Übergabe oder ei-
nes Verkaufs des Maklerunternehmens.

Daher ist Vorsicht geboten: Ge-
sundheitsdaten finden sich oft an weit 
mehr Stellen, als man zunächst vermu-
ten würde. Sie sind keineswegs nur in 
klassischen Gesundheits- oder Lebens-
versicherungen enthalten. Schon ein 
Schadenfall in der Haushalts- oder Kfz- 
Versicherung, bei dem sich ein Kunde 

beispielsweise am Arm verletzt, enthält 
gesundheitsrelevante und damit zustim-
mungspflichtige Informationen. Ent-
sprechend sensibel muss mit bestehen-
den Kundenakten umgegangen werden.

Tipp: Ein praxisnaher Ansatz für 
Makler, die in den kommenden Jahren 
eine Übergabe planen, besteht darin, be-
reits frühzeitig in den Vertragsunterla-
gen zwischen Kunde und Makler eine 
Einwilligung für den Fall einer späteren 
Nachfolgeregelung vorzusehen. Diese 
vorbeugende Maßnahme erleichtert die 
spätere Bestandsübertragung erheblich 
und erspart in vielen Fällen das nach-
trägliche Einholen einzelner Zustim-
mungserklärungen.

Asset Deal vs. Share Deal

Bei der Unternehmensübergabe wird 
grundsätzlich zwischen zwei Varianten 
unterschieden. Welche Form gewählt 
wird, hat erhebliche Auswirkungen auf 
den Ablauf der Übergabe, den rechtli-
chen Aufwand und die praktische Um-
setzung.

Beim Asset Deal wird das Unter-
nehmen „als Ganzes“ übernommen. 
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Diese Übergabeform ist vor allem bei 
Einzelunternehmen und Personenge-
sellschaften üblich und wird als „Ver-
mögenswertkauf“ bezeichnet. Dabei 
gehen die Kundenverträge nicht auto-
matisch auf den Nachfolger über, son-
dern müssen einzeln übertragen werden. 
Das ist aufwendig, da jeder einzelne 
Kunde der Übertragung ausdrücklich 
zustimmen muss. Zusätzlich ist zu be-
achten, dass der Nachfolger mit allen 
Kunden neue Vollmachten abschließen 
muss, um handlungsfähig zu sein.

Der Share Deal hingegen kommt 
typischerweise bei Kapitalgesellschaf-
ten wie der GmbH oder AG zum Ein-
satz. In diesem Fall werden nicht ein-
zelne Verträge übertragen, sondern 
Geschäftsanteile des Unternehmens 
verkauft. Bei diesem „Anteilskauf“ blei-
ben die Kunden bei der GmbH oder 
AG. Für die Kunden ändert sich da-
her nichts, somit sind einzelne Zu-
stimmungserklärungen nicht erforder-
lich. Auch bestehende Arbeitsverträge, 
Mietverträge und andere laufende Ver-
pflichtungen bleiben grundsätzlich un-
verändert bestehen. Das macht den 
Share Deal aus praktischer Sicht zu ei-

ner besonders eleganten und unkompli-
zierten Form der Übergabe.

Tipp: Wer seine Nachfolge lang-
fristig plant, sollte daher überlegen, ob 
die Gründung einer GmbH sinnvoll 
sein kann, um später von den Vorteilen 
eines Share Deals zu profitieren. Da-
bei ist allerdings zu berücksichtigen, 
dass im Zuge der Übergabe unter Um-
ständen ein neuer Geschäftsführer be-
stellt werden muss, insbesondere dann, 
wenn der Übergeber selbst diese Rolle 
innehatte. 

Unternehmenswert und 
Kaufpreis

Der Unternehmenswert eines Ver-
mittlerbetriebs setzt sich aus mehreren 
Faktoren zusammen und ist das Er-
gebnis einer ganzheitlichen Betrach-
tung. Eine zentrale Rolle spielt dabei 
die Struktur des Kundenbestands. 
Entscheidend sind unter anderem 
das Alter der Kunden, die Art der 
abgeschlossenen Verträge und deren 
Laufzeiten. Ebenso wichtig sind eine 
vollständige und saubere Dokumenta-
tion, vorhandene Vollmachten sowie 

ordnungsgemäß eingeholte DSGVO-
Einwilligungen. Ein gut gepflegter 
Kundenstock erhöht nicht nur den 
operativen Wert des Unternehmens, 
sondern auch dessen Attraktivität für 
potenzielle Käufer.

Aber auch die technische Ausstat-
tung des Betriebs beeinflusst den Un-
ternehmenswert maßgeblich. Moderne 
Softwarelösungen, eine funktionierende 
IT-Infrastruktur und effiziente Arbeits-
prozesse signalisieren Professionalität, 
Zukunftsfähigkeit und erleichtern dem 
Nachfolger den Einstieg erheblich.

Ein weiterer wesentlicher Bewer-
tungsfaktor ist der erzielte Ertrag. In 
der Praxis gilt häufig ein Richtwert von 
drei bis vier Jahresgewinnen als Basis 
für die Kaufpreisfindung, wobei diese 
Kennzahl je nach Qualität des Bestands 
und organisatorischem Zustand variie-
ren kann.

Tipp: Wer seinen Betrieb erfolg-
reich übergeben oder verkaufen möchte, 
sollte bis zum Schluss in Qualität, Ak-
tualität und saubere Strukturen inves-
tieren – denn genau diese Faktoren zah-
len sich am Ende direkt im Kaufpreis 
aus.

Michael Herzhofer, GF der Secura 
Versicherungsmakler-Gruppe und 
AFPA-Obmann

Sujet
VAV

Und wie sieht AFPA, der Interes-
sensverband der selbständigen 
Finanzberater und Versicherungs-
vermittler dieses Thema? 

Dazu Michael Herzhofer: Meiner 
Ansicht nach lässt sich der zunehmen-
de Nachwuchsmangel in der Versiche-
rungsbranche nicht nur mit dem demo-
grafischen Wandel erklären, sondern 
steht in direktem Zusammenhang mit 
der seit Jahren stetig wachsenden Büro-
kratie. Für viele junge Menschen wirkt 
ein Berufsbild wenig attraktiv, wenn der 
Arbeitsalltag von komplexen Doku-
mentationspflichten, Haftungsfragen 
und administrativen Anforderungen 
dominiert wird, anstatt von Beratung, 
Kundenkontakt und unternehmeri-
scher Gestaltungsmöglichkeit.

Durch den zunehmenden Com-
pliance-Druck trifft es erfahrungsge-
mäß als Erstes die kleinen und mitt-
leren Vermittlerbetriebe. Sie verfügen 
weder über eigene Rechts  oder Com-
pliance-Abteilungen, noch über die per-
sonellen Ressourcen, um ständig neue 
regulatorische Anforderungen effizient 
abzufedern. Während große Marktteil-

nehmer diese Belastungen ver-
gleichsweise leicht schultern 
können, geraten kleinere Be-
triebe zunehmend ins Hintertref-
fen oder geben womöglich ihren 
Betrieb ganz auf. Das beschleu-
nigt die Marktkonzentration und 
schwächt die Vielfalt im Versi-
cherungsvertrieb, zum Nachteil 
der Konsumenten.

Genau dieser Entwicklung 
stellt sich die AFPA entgegen. 
Sie setzt sich dafür ein, dass Re-
gulierung verhältnismäßig bleibt 
und die Realität selbständiger 
Berater und Vermittler berück-
sichtigt. Denn wenn wirtschaft-
lich gesunde Betriebe aufgrund 
zunehmenden regulatorischen 
Drucks vom Markt gedrängt 
werden, leidet nicht nur der Wettbe-
werb, es sinkt auch die Beratungsdichte 
für Kunden spürbar. Gerade selbständige 
Berater arbeiten meist sehr nah am Kun-
den, kennen dessen persönliche, famili-
äre und wirtschaftliche Situation und 
finden bedarfsgerechte Lösungen, die 
weit über eine rein produktspezifische 
Beratung hinausgehen.

Mit ihrem Engagement auf natio-
naler und insbesondere auf europäischer 
Ebene leistet die AFPA daher einen 
wichtigen Beitrag, um die Rahmenbe-
dingungen so zu gestalten, dass auch 
kleinere Marktteilnehmer bestehen kön-
nen, Nachfolge wieder realistisch wird 
und der Beruf des Versicherungsvermitt-
lers langfristig attraktiv bleibt.
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