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Demografischer Wandel in der
Vertriebsbranche

Seit Jahren geht die Zahl der
unabhingigen Berater und Ver-
mittler weiter zuriick. Das liegt
einerseits an den stetig steigen-
den regulatorischen Anforde-
rungen seitens des Gesetzgebers,
andererseits aber auch an der de-
mografischen Entwicklung in der
Branche des freien Vertriebs. Das
Durchschnittsalter unabhingiger
Vertriebsprofis in Deutschland
liegt mittlerweile bei 50 plus.
Hinzu kommt, dass in der Bran-
che seit Jahren ein Nachwuchs-
mangel besteht - es also immer
weniger jiingere Vertriebsprofis
gibt, denen die eigenen Bestinde
tibergeben werden konnen.

51,5 % : 48,5 %

Quelle: SMARTcompagnie
GmbH, Mai 2012

uslaufmodell

Kundenbestand
Sporadisch oder kaum mehr
betreute Kundenbestinde sind
eine Wertvernichtung. Zwar sind
Kunden- und damit Bestandsver-
luste bei einem Beraterwechsel nie
ginzlich zu vermeiden, doch bei
fehlender oder luckenhafter ,Aus-
laufbetreuung* werden Ktindigun-
gen bzw. Bestandsumdeckungen
hin zu einem anderen Berater rapi-
de zunehmen.
Leidtragende einer schlecht gere-
gelten Bestandsiibergabe sind in
erster Linie die Kunden, denen der
gewohnte Service verloren geht
und die dann provisionsorientiert
mit neuen Vertragen ,besttickt*
werden.
Verlierer ist aber auch der Berater
und seine Familie: Das mithsam
tiber viele Jahre oder Jahrzehnte
aufgebaute Lebenswerk zerbricht.
Letztlich verliert auch die Produkt-
bzw. Versicherungsgesellschaft.
Auch diese hat ein groftes Interesse
an Bestandswahrung und damit an
einer verniinftigen Nachfolgere-
gelung fur den Makler-kundenbe-
stand.

Viele Berater und Vermittler, die
sich aus dem aktiven Vertrieb
zuriickziehen wollen, lassen ihr
Geschift einfach ,auslaufen*.
Doch damit ist keinem geholfen:
Weder dem Vertriebsexperten
noch seinen Kunden und auch
nicht der Versicherungswirtschaft.

P l achfolgeplanung -
aber richtig
Der bessere Weg ist es, die eigene

Geschaftsnachfolge bzw. die
Bestandsiibergabe rechtzeitig zu

organisieren und in die Wege zu
leiten. Fakt ist jedoch, dass sich un-
abhingige Berater oder Vermittler,
die an eine Geschiftsaufgabe oder
~tibergabe denken, bisher kaum
mit der Frage auseinandergesetzt
haben, wie viel der eigene Bestand
eigentlich wert ist, wer als
geeigneter Nachfolger das eigene
Lebenswerk weiterfithren kann
und welche rechtlichen Hindernis-
se hier zu tiberwinden sind.

I Am Anfang einer sinnvollen
Nachfolgeplanung sollten sich
Berater und Vermittler stets die
Frage stellen, wie es mit ,ihren“
Bestinden weitergeht, wenn sie
ausgestiegen sind, und welche
Moglichkeiten sie haben, ihre
»Altersvorsorge* - sprich die lau-
fenden Bestandsprovisionen —
zu sichern.

| Der Verkaufer steht also vor der
Herausforderung, einen geeig-
neten Nachfolger zu finden,
der in der Lage ist, die Kunden-
beziehungen zu halten sowie das
Geschift weiterzuftthren, und
einen angemessenen Preis dafiir
bezahlt.

| Eine gute Nachfolgeregelung
muss dartiber hinaus auch die
Interessen der Familienmitglieder
berticksichtigen. Im plotzlichen
Krankheits- oder gar Todesfall
gehen die Erben oft leer aus,
da der Anspruch auf Bestandspro-
visionen meist bei den Pools oder
beim Versicherer verbleibt und
keine Bestandsprovision an die
Erben flieft.

| Wichtig ist auch, mogliche steu-
erliche Freibetrige und Begiinsti-
gungsregelungen im Rahmen der
Nachfolge auszuschopfen.



DMR Deutsche Makler Rente:
Mit Jung, DMS & Cie. sichern
Sie Ihr Lebenswerk — garantiert

Jung, DMS & Cie. garantiert
Thnen im Rahmen der DMR Deut-
sche Makler Rente bei Aufgabe
Thres Geschiifts aus Alters- oder
Krankheitsgriinden ein Anrecht
auf den Bestandsaufkauf * inklu-
sive fairer Bewertungsanalyse,
wenn Sie in den vergangenen drei
Jahren nachweislich den Grofteil
Threr Bestinde bei Jung, DMS &
Cie. gefithrt haben und den Grof-
teil Thres Geschiiftes bei Jung, DMS
& Cie. eingereicht haben - egal, ob
Sie als Vermittler im Anlageseg-
ment, im V- oder KV-Bereich
titig waren oder sich auf das Sach-
geschiift konzentriert haben.

as diirfen Sie erwarten

Bei Verkauf und Ubergabe
Threr Bestéinde an Jung, DMS & Cie.
konnen Sie sicher sein, dass dieser
Schritt fiir alle Beteiligten kein
harter Einschnitt ist. Absprachege-
mif bleiben Sie fur eine bestimmte
Ubergangszeit noch Ansprech-
partner ftir Thre Kunden, wihrend
im Hintergrund bereits die Unter-
stiitzung durch Jung, DMS & Cie.
lduft und die Verwaltung titbernom-
men wird.

* vorbehaltlich datenschutz-
und haftungsrechtlicher Einschriinkungen

| Thre Kundendaten werden in
das Kundenverwaltungs-
programm und die Kunden-
datenbank von Jung, DMS & Cie.
tibernommen.

| Der gesamte Schriftverkehr mit
Thren Kunden wird dokumentiert
und tibersichtlich und revisions-
sicher im System hinterlegt. Sie
missen sich also nicht mehr mit
Bergen von Post und Schriftstii-
cken auseinandersetzen.

| Die Kommunikation mit Thren
Kunden wird zunehmend in den
Online-Bereich verlagert. Hierzu
bieten wir Thnen tiber unseren
Service ,maklerhomepage24.de“
einen eigenen Internetauftritt nach
Thren Vorstellungen (Optik, Logo,
Navigation).

| Integriert in Thre ,eigene“ Home-
page sind nattirlich Kontakt- so-
wie Schadensformulare. Damit
ist fiir Thre Kunden weiterhin wie
gewohnt eine stetige Betreuung
gewihrleistet.

| Uber cin Newslettersystem und
eine Hotline inkl. Live-Beratung
tiber den PC werden Thre Kunden
durch Jung, DMS & Cie. weiterhin
beraten.

Damit bietet Thnen Jung, DMS &
Cie. mit der DMR Deutsche Makler
Rente eine Rundum-Losung fir
professionellen Multikanalvertrieb
und Online-Kommunikation.

Sie miissen sich um nichts mehr
kitmmern, konnen aber dennoch
mit Ihren Kunden in Kontakt
bleiben — wenn Sie das fiir eine
bestimmte Ubergangszeit wollen.

Jung, DMS & Cie. unterstiitzt Sie
mit Tipps bei der Bestandsiiberga-
be und liefert wertvolle Informa-
tionen zu organisatorischen und
regulatorischen Anforderungen,
beispielsweise bei:

| Aufhebung Threr bestehenden
Vermogensschadenhaftpflichtver-
sicherung aufgrund des Wegfalls
des Haftungsrisikos

| Abmeldung Threr Tétigkeit
gegentiber der IHK

| Information an Ihre Kunden und
Kiindigung oder Uberfithrung
des Maklerauftrags

| Anzeige der Vertragsheendigung
bzw. Ubergang gegentiiber
Versicherern



Bestandskaut-
Zertifikat
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Hiermit garantieren wir
unseren aktiven

Vertriebspartnern

ein Anrecht auf Bestandsaufkauf
im Rahmen der jeweils gtiltigen Bedingungen.
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In drei Schritten zur
Makler Rente

Den Verkaufs- und Ubergabepro-
zess Threr Bestinde im Rahmen der
DMR Deutsche Makler Rente an
Jung, DMS & Cie. haben wir fiir
Sie so einfach wie moglich gestaltet
und in drei Phasen unterteilt.

Bestandsanalyse, juristische
Priifung, Bewertung und
Vertragsabschluss

Die wenigsten Versicherungs-
vermittler kdnnen ihren Kunden-
bestand ganz genau beziffern,
geschweige denn abschitzen, wie
viel ihr Versicherungsbestand
aktuell wirklich wert ist. Die
meisten haben sich bisher nicht
die Mithe gemacht, sich mit diesem
Thema auseinanderzusetzen.

| Jung, DMS & Cie. macht gemein-
sam mit [hnen eine Bestands-
analyse lhres aktuellen Vermitt-
lungsgeschifts. Danach ermittelt
Jung, DMS & Cie. den Wert
Thres Unternechmens bzw. Thres
Kundenbestandes. Bewertungs-
mafstab ist dabei die Hohe der
jahrlichen Bestandserlose. Risi-
ken, z. B. aus moglichen Stornie-
rungen, werden tiberpruft. Durch
dieses transparente Verfahren
ist sichergestellt, dass Sie einen
fairen Preis fiir Thren Kundenbe-
stand erhalten.

| Gleichzeitig wird der geplante
Bestandskauf im Rahmen der
DMR Deutsche Makler Rente an
Jung, DMS & Cie. einer umfassen-
den juristischen Prifung unterzo-
gen, inshesondere werden Fragen
der Ubertragung von Kundenda-

ten an Jung, DMS & Cie. sowie
Anspriiche Dritter gepruft oder
Haftungsfragen und Einwilligung
von Versicherungsunternehmen
geklart.

| Nach der juristischen Priifung und
der Einigung tiber die Bewertung
der Besténde erfolgt letztlich der
Vertragsabschluss zwischen Thnen
als Verkaufer und Jung, DMS &
Cie. als Kéufer Threr Maklerbe-
stande. Dabei konnen Sie wihlen
zwischen einem individuell zu
verhandelnden Barkaufpreis oder
einem flexiblen Verrentungsmo-

dell.

Daten- und Bestandsiiber-
nahme inklusive Kommuni-
kation an Thre ,Altkunden*
und Sicherstellung der kom-
petenten Weiterbetreuung

Jung, DMS & Cie. betreut Sie um-
fassend wihrend des kompletten
Ubergabeprozesses. Dazu gehort
die detaillierte Gestaltung des
Ubertragungsprozesses aller
Kundendaten in das Kunden-
verwaltungsprogramm bzw. in
die Kundendatenbank von

Jung, DMS & Cie.

| Die Weitergabe von Kundendaten
durch Sie an Jung, DMS & Cie.
erfolgt im Rahmen neuer Verhal-
tensregeln fiir die Datenverarbei-
tung in der Versicherungsbran-
che, die der Gesamtverband der
Deutschen Versicherungswirt-
schaft gemeinsam mit Daten- und
Verbraucherschiitzern entwickelt
hat und die von der obersten




Datenschutzbehorde genehmigt
wurden. Eine strenge Einhaltung
datenschutzrechtlicher Bestim-
mungen ist fr uns von entschei-
dender Bedeutung.

| Neben den juristischen Fragen,
die bei der Ubergabe von Kunden-
daten beachtet werden miissen,
ktimmert sich Jung, DMS & Cie.
auch um die direkte Kommunika-
tion mit Thren bisherigen Kunden,
um diesen den auch nach der
Bestandstibernahme weiterhin
bestehenden umfassenden Bera-
tungs- und Betreuungsservice zu
verdeutlichen.

Volle Ubernahme und reakti-
ve Betreuung des Bestandes

| Jung, DMS & Cie. stellt sicher,
dass Ihre ,Altkunden® auch nach
der Bestandstibertragung weiter-
hin nachhaltig betreut werden.
Sobald Sie — wie vorher vereinbart
- endgiiltig ausscheiden, erhalten
Thre Kunden eine kompetente
Beratung ,reaktiver Natur* tiber
das Jung, DMS & Cie. Kunden-
ServiceCenter (z. B. bei Fragen im
Schadenfall oder zu ihren sons-
tigen Anlagen und Policen) oder
tiber das Kundenportal.

| Konnen Fragen nicht fernmiind-
lich oder per Videoberatung
geklirt werden, dann leitet Jung,
DMS & Cie. zu seinen kompeten-
ten regionalen Ansprechpartnern
tiber, um Thre Kunden so zu bera-
ten, wie sie es von Thnen gewohnt
sind.







[hr Weg zur
DMR Deut-
sche Makler
Rente

Wenn Sie Thren Kundenbe-
stand an Jung, DMS & Cie.
verkaufen mochten, kontak-
tieren Sie uns telefonisch,
per Mail oder Post.

2 In einem ersten Telefonat

konnen wir uns gemeinsam
einen Uberblick verschaffen,
Thre wichtigsten Fragen
kliren oder bereits konkrete
Vorstellungen fiir eine Be-
standsiibergabe besprechen.

3 Konnen Sie sich dann einen

Verkauf Threr Bestinde an
Jung, DMS & Cie. vorstellen,
erfolgt auf Basis strukturier-
ter Formulare eine erste
Analyse Thres Kundenbestan-
des durch Jung, DMS & Cie.

Nach weiteren personlichen
Gesprichen erfolgt ein kon-
kretes Angebot an Sie.

Nichster Schritt ist die ge-
meinsame Ausarbeitung des
Kaufvertrages und letztlich
der Vertragsabschluss.

Sind alle Formalititen
erledigt, erfolgt die Uber-
gabe Thres Bestandes an
Jung, DMS & Cie. sowie die
Bezahlung des vereinbarten
Kaufpreises an Sie (Einmal-
zahlung oder Verrentung).




Fragen und

Antworten

arum soll ich meine
Bestidnde verkaufen?

Thr Maklergeschift ist auch Thre
Altersversorgung. Wenn Sie aus
dem aktiven Vertrieb ausscheiden
und keine Nachfolgelosung haben,
gehen Thnen die Bestandspro-
visionen Thres Kundenstammes
verloren. Mit einem rechtzeitigen
Bestandsverkauf sichern Sie Thr
Lebenswerk.

ie bewertet die DMR
Deutsche Makler Rente
meine Bestinde?

Maftstab fiir die Bewertung Ihres
Kundenbestandes ist die Hohe der
Bestandserlose pro Jahr. Mit einem
transparenten Bewertungsverfah-
ren ist sichergestellt, dass Sie einen
fairen Preis fiir Thren Kundenbe-
stand erhalten.

Muss ich mich beim Verkauf

sofort zuriickziehen?

Wenn Sie mochten, konnen Sie fiir
eine bestimmte Zeit Thre Kunden
weiter betreuen. Jung, DMS & Cie.
erledigt dann fiir Sie im Hinter-
grund alle organisatorischen und
regulatorischen Anforderungen und
stellt Thnen zudem die technischen
Voraussetzungen fiir eine umfassen-
de Online-Betreuung Threr Kunden
zur Verfiigung (maklerhomepage24,
Newsletter, Betreuung via PC
u.v.m.).

st sichergestellt, dass ,,meine*
Kunden weiterhin professionell
betreut werden?

Sobald Sie nach einer Ubergangszeit
endgtiltig als Makler ausscheiden,
erhalten Thre Kunden eine kompe-
tente Beratung ,reaktiver Natur*
tiber das Jung, DMS & Cie. Kunden-

ServiceCenter (z. B. bei Fragen im
Schadenfall oder zu ihren sonstigen
Anlagen und Policen). Kénnen
Fragen nicht fernmiindlich oder
per Videoberatung geklart werden,
dann leitet Jung, DMS & Cie. zu
seinen kompetenten regionalen
Ansprechpartnern tiber.

arum sichere ich mein
,Lebenswerk* ab, wenn
ich meine Bestinde
verkaufe?

Wenn Sie — aus welchen Griinden
auch immer - Thre Vertriebstatig-
keit aufgeben, werden Sie iiber kurz
oder lang Thre Kunden verlieren.
Und damit auch Thre Bestands-
erlose. Bei einem Verkauf Threr
Bestande tibernimmt Jung, DMS &
Cie. die Betreuung Threr ,Altkun-
den®, und Sie sichern sich einen
attraktiven Einmalkaufpreis oder
alternativ eine feste Rentenzahlung.






Schloss Neuschwanstein,
Schwangau

Ihre Vorteile mit der
DMR Deutsche Makler Rente
von Jung, DMS & Cie.



| Attraktiver Einmalkaufpreis
Sie erhalten einmalig eine Ver-
gutung fur den ttbernommenen
Bestand.

| Laufende Einnahmen
Alternativ zum Einmalkaufpreis
bieten wir Thnen auch eine
flexible Verrentung an.

| Risikowegfall
Bei einem Verkauf Threr Kunden-
bestinde an Jung, DMS & Cie.
tibernimmt Jung, DMS & Cie. das
komplette Haftungsrisiko.

| Qualititssicherung
Thre Kunden erhalten weiterhin
eine kompetente Beratung
und laufende Betreuung durch
spezialisierte und erfahrene
Berater von Jung, DMS & Cie.

| Rechtlich korrekt
Bei der Bestandstibertragung und
der Beendigung der Vermittler-
tatigkeit werden alle gesetzlichen
Anforderungen beachtet und
geklart.

| Erfahrener Partner
Sie erhalten die komplette
Abwicklung aus einer Hand -
spezialisiert und professionell
von Jung, DMS & Cie. mit seiner
mehr als 50-jihrigen Erfahrung
als Maklerpool.



[hr Kontakt zu uns
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Kurhaus,
Wiesbaden




DRM Deutsche Makler Rente Telefon: 0611 3353-500
c/o Jung, DMS & Cie. AG maklerrente@jungdms.de
Kormoranweg 1

65201 Wiesbaden

It




Jung, DMS & Cie. AG = Kormoranweg1 65201 Wiesbaden = www.jungdms.de




