


Bestands- und Unternehmens(ver)kauf

unter den Aspekten 

Profitabilität  ( für Verkäufer und Käufer) ,  

systematische Nachfolgeplanung und 

Werthaltigkeit 



Agenda

 Dr. Adams & Associates – Unternehmensprofil

 Marktanalyse und Marktentwicklung

 Dienstleistungsspektrum

 Beratungsmodule

 Vermittlungsdienstleistung

 Preisbildungssystematik 

 1. Schritt: Generierung Unternehmens-/Bestandsprofil

 2. Schritt: Rentabilitäts-/Sensitivitätsanalyse

 Analysebeispiel Preisbildungssystematik

 Zusammenfassung



Dr. Adams & Associates – Unternehmensprofil

Management CV

 Gesellschafter/ GF  - Dr. Stefan G. Adams 

 Gründung  2001 als Dr. Adams & Partner GBR

 Studium und Promotion in Volkswirtschaftslehre  an der Universität Karlsruhe

 Führungsfunktionen im Vertrieb bei  Allianz  und AXA Colonia

 Vorstand Alte Leipziger/Hallesche  danach Vorstand Hamburg -Mannheimer Vers. AG,    

jeweils  Ressort Vertrieb und  Marketing, Ausland.

 Vorstandsfunktion mit Aufsichtsratsmandate der jeweiligen osteuropäischen und 

westeuropäischen Niederlassungen der Versicherungsgruppen. 

Dr. Adams & Associates agiert als Unternehmensmakler/ - Berater  

 Beratung u. Vermittlung bzgl.  Bestands- u. Unternehmenstransaktionen von 

Versicherungsmaklern 

 Mitarbeiter:     7  Mitarbeiter  - 3  Berater , 4  Research/ Backoffice 



Marktanalyse und  Marktentwicklung

 Funktionierender  Markt im klassischen volkswirtschaftlichen Sinne nicht vorhanden :

 hohe   Anforderungen an die Vertraulichkeit beim Verkäufer

 kein    offenes Angebot

 keine  Markttransparenz

 Aktuell  Verkäufermarkt  wg. signifikantem Nachfrageüberhang- aber der Markt verändert sich :

 Alterspyramide  in Deutschland : Anzahl der  „Altersnachfolgeplanungen“ steigt 

 Käuferseite meist  etablierte Unternehmen mit  - mit spezifischen  

Anforderungsprofilen an Kaufobjekte ( Zielgruppe, Amortisationsdauer, etc.) 

 Kaufpreisentwicklung - ohne polit. Einflussfaktoren ( „Honorarberatung“, AP-Reduktion,…)

 einerseits steigendes Angebot wg. Alterspyramide

 andererseits steigende Nachfrage wg. kritischer  Unternehmensgrößen

 Verkauf zunehmend qualitativ besser aufgestellter Unternehmen 

 steigende Nachfrage etablierter  Käufer,  die Kostendegressionseffekte und 

Cross-Selling-Effekte besser nutzen können.              

Prognose: Parallelität  der Entwicklungen führt zu stabilen oder steigenden Preisen.



 Kaufpreisentwicklung im  Rückblick  2005 - 2009:

 Vermittlerrichtlinie und erhöhte Beratungshaftung  führten 2006/2007  auf der 

Angebotsseite zu einer Vielzahl von Kaufoptionen von nicht  dauerhaft 

überlebensfähigen Klein- und Nebenberufsmaklern  (Courtagen p.a. T€ 20 bis T€ 50)

 Markt  war bereits  ab zweitem Halbjahr 2008  nicht mehr vorhanden 

 Zielgruppenmakler erzielen i. d. R. höhere  Kaufpreisfaktoren 

 Kaufpreisfaktoren sinken mit wachsendem „Kraftfahrt- Anteil“

Grafik 1: Kaufpreis-Faktoren im Zeitverlauf
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Dienstleistungsspektrum

 Beratungsmodule

 Umsetzungsbegleitung beim Verkaufsprozess 

 Käufer und Verkäufer  kennen sich bereits und suchen professionellen Beistand

 Restrukturierungsberatung   2 – 5 Jahre vor Verkauf 

 Bestandsbewertung/Unternehmensbewertung 

 Analyse der IST-Situation /   Vergleich zu Wettbewerbern 

 Handlungsempfehlung bzgl. Sachkosten, Personalkosten, IT, Courtagen,

Produktgeber, Bestandsstruktur, Rechtsform, etc.

 Bewertungsgutachten  ( Verhandlungs-/Finanzierungsunterlage – 10/ 20 seitiger Report)

 Bestandskennzahlen, Bilanzkennzahlen

 Zielgruppenanalyse

 Wettbewerbssituation 

 Soziodemographische  Daten  

 Kundenbonitäten, etc……



 Vermittlungsdienstleistung

 Strukturierung /Abstimmung  des  Verkaufsprocedere  mit dem Verkäufer

( Harte und weiche Präferenzen des Verkäufers wie  Zeitpunkt, Zahlungsmodus, 

Mitarbeit, Verkaufsobjekt,  NoGos,  etc.)

 Generierung des Unternehmensprofils mit dem Verkäufer   

 Vorselektion von potentiellen Käufern  bei Anonymitätswahrung des Verkäufers: 

 Kompatibilität der Unternehmensausrichtung 

 Unternehmensgröße,  Zielgruppe, Region, Mitarbeiter, IT,  Bonität,  etc. 

 Präferenzen des Verkäufers (harte und weiche Vorgaben)  

 Rentabilitätsbetrachtung und Sensitivitätsanalyse  aus Sicht potentieller Käufer  

 Zusammenführung   kompatibler Verkäufer /Käufer:  

 Gesprächsmoderation und Mediation/Umsetzungsberatung bis zum Abschluss

 Finanzierungsvermittlung

- institutionelle und private Finanzierungsoptionen für Bestands- oder 

Unternehmenskäufe (auch ohne weitere Dienstleistungen  darstellbar)



1. Schritt: Generierung des Unternehmens-/Bestandsprofils 

 Analyse  des Versicherungsbestandes 

- harte und weiche Faktoren /Werthaltigkeit des Assets   

- Darstellung  der  immanenten Chancen  und   Risiken 

 Analyse des Personal- und des Sachkostenbereichs

- Restrukturierungspotential 

 Analyse der Neugeschäftskennzahlen 

- quantitativ und qualitativ

Preisbildungssystematik



2. Schritt:   Rentabilitäts- und Sensitivitätsanalyse 

 Bewertung vorhandener Courtageeinnahmen oder des EBIT  

 marktgängige Faktoren führen zu  theoretischem Kaufpreis 

 Sensitivitätsanalyse bezüglich 

 der Eigenkapitalrentabilität für potentielle Käufer 

 der Amortisationsdauer für potentielle Käufer 

- Identifikation möglicher Rentabilitätstreiber für Käufer  

via Szenarioanalyse



Analysebeispiel   Preisbildungssystematik

1. Schritt:   Generierung des Unternehmensprofils  des Verkäufers mit:

Firmendaten    Bestandsstruktur    Bilanzkennzahlen    Verkaufsparameter

2. Schritt:  Rentabilitäts- /Sensitivitätsanalyse  bezogen auf  möglichen Käufer :

Szenario 1 Szenario 2 Szenario 3

Stand:  4-2009 Unternehmensprofil

 1.  Firmendaten

Firmenname   

Anschrift Zentrale/Office: Strasse  

PLZ/Ort  

Geschäftsführer /   Inhaber      

E-mail  (sichere Adresse)

Telefon / Fax:  FAX

Mobile  / Privat

Website

Gründungsjahr  /  Rechtsform   

Stammkapital  

Mitarbeiter Innendienst Außendienst=

  

Personalkosten Innendienst 1. Vollzeit  Kosten p.a. gesamt

 2. Teilzeit  Kosten p.a. gesamt 

  

Bürokosten Miete p. M.   ca. €       NK p. M. €   

   

 

Büroausstattung  Anzahl der Räume  Besprechnungsraum separat  

Anzahl der Arbeitsplätze mit PC  ohne PC  

Wert der Büroausstattung (AFA)  

EDV - Ausstattung  

Software - Provider  

19.03.2009 
 

Rentabilitätsanalyse   Bestandskauf   Projekt    KS 
 

          
Annahmen: 

   

Kosten:     
   KP - Objekt 1.000.000,00 in € 

 
  Maklerkosten 6% Übernahme 60000 

 
KP - Zahlungen 1 Jahr 1 und 2 

 
  Büro, Verwalt.,EDV 1% in €  p.a. 10000 

 
FK-Anteil 65%   

 
  Mitarbeiter 0%  in € p.a.  0 

 Tilgung über  50,00 Jahre 
 

  Abschreibung 50 Jahre p.a.  20000 
 

Bestandscourtage  90.000,00   
 

  Kreditnebenkosten 1% 
einmalig in 
€ 6500 

 Faktor     
 

  Zinsen 5,5% p.a. auf FK   
 

Netto KM Miete p.a. 8% des Kaufpreises 
 

  
AP-Kosten 

(Neugesch.) 50% in € 

                 
-      

 Steigerung p.a. 1% Bestandssteigerung  

       LV-KV-Div. NEU 0 Abschlußprovisionen ca. Verbandskennzahl Relation SHUK Courtage zu LV-KV Courtageanteil 
 

Cross Selling 0% 
Quote bezogen auf 
KP 

       Veränderung Cross Selling  0% p.a.  
 

Dr. Adams & Associates GmbH & Co KG 
  EK Marge -15% 0% 0% 0% 1% 1% 1% 1% 6% 

Jahr 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

Kaufpreis 1.000.000 0 0 0 0 0 0 0 0 

davon EK 350.000 0 0 0 0 0 0 0 0 

davon FK 650.000 0 0 0 0 0 0 0 0 

                    

EK 350.000 350.000 350.000 350.000 350.000 350.000 350.000 350.000 350.000 

                    

FK                   

neu 650.000 0 0 0 0 0 0 0 0 

alt 0 637.000 624.000 611.000 598.000 585.000 572.000 559.000 546.000 

Tilgung 13.000 13.000 13.000 13.000 13.000 13.000 13.000 13.000 13.000 

Endbestand 637.000 624.000 611.000 598.000 585.000 572.000 559.000 546.000 533.000 

                    

GuV 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

Einnahmen 83.330 83.747 84.165 84.586 85.009 85.434 85.861 86.291 86.722 

Bestand 83.330 83.330 83.747 84.165 84.586 85.009 85.434 85.861 86.291 

Bestandserhöhung   417 419 421 423 425 427 429 431 

Cross Selling 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
Veränderung Cross 

Selling   0 0 0 0 0 0 0 0 

                    

Kosten 90.000 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000 10.000 

Maklerkosten 60.000                 

Büro, Verwalt.,EDV 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 

Mitarbeiter 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

Abschreibung 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 0 

AP-Kosten (Neugesch.) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

                    

                    

EBITDA -6.670 53.747 54.165 54.586 55.009 55.434 55.861 56.291 76.722 

                    

Abschreibungen 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 
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Grafik 2: Amortisationsdauer
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Zusammenfassung 

 Markttransparenz  niedrig - schwierige Zusammenführung von kompatiblem Angebot und Nachfrage .

 Verkäufe  zunehmend von „etablierten“ Maklerunternehmen (Altersnachfolge) .

 Preisentwicklung stabil / leicht steigend u.a. wg. qualitativem Niveau der  Verkaufsobjekte

 Relevanz des KP - Faktors wird bei Käufern überschätzt :   „Renditetreiber“  für Käufer sind 

 Sach- / Personalkosteneinsparpotential

 Cross-Selling Potentiale

 Abschreibungspotential

 Fremdfinanzierungsoptionen und Zahlungsmodalitäten.

Fazit :  Ein  geplanter  und strukturiert  durchgeführter  Bestands-/Unternehmens(ver)kauf  

beinhaltet  für Verkäufer und Käufer  eine Win - Win  Situation.   


