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Fir wen ist dieser Leitfaden?

Dieser Leitfaden richtet sich an Eigentimer von Hausverwaltungen, die sich frihzeitig
mit ihrer Unternehmensnachfolge beschaftigen méchten.

Egal ob Sie:

¢ lhre Hausverwaltung verkaufen mochten

¢ Einen geeigneten Nachfolger suchen

¢ Eine interne Nachfolgelésung prifen

* Den Unternehmenswert besser verstehen mochten
¢ Sich erstmals mit dem Thema beschéaftigen

Dieser Leitfaden vermittelt die wichtigsten Grundlagen, typische Herausforderungen
und konkrete Handlungsempfehlungen fur eine erfolgreiche Verwalternachfolge.



Was Sie in diesem Leitfaden erwartet

v Die wichtigsten Erfolgsfaktoren einer Verwalternachfolge

v Die haufigsten Fehler und wie Sie diese vermeiden

v Unternehmensbewertung verstandlich erklart

v Mitarbeiter, Kunden und Geschéaftspartner richtig einbinden
v Zeitplane und Praxisbeispiele

v Checklisten zur eigenen Standortbestimmung

v Konkrete Handlungsempfehlungen fur die nachsten Schritte



Vorwort

Die Immobilienverwaltungsbranche steht vor einem tiefgreifenden Wandel.

In den kommenden Jahren werden zahlreiche Eigentumer von Hausverwaltungen ihre
Unternehmensnachfolge regeln mussen. Gleichzeitig verandern sich die
Rahmenbedingungen der Branche spurbar: Fachkraftemangel, steigende regulatorische
Anforderungen, Digitalisierung und zunehmende Markt-Konsolidierung stellen viele
Unternehmen vor neue Herausforderungen.

Vor diesem Hintergrund gewinnt die frihzeitige Planung der Unternehmensnachfolge
zunehmend an Bedeutung.

Dennoch beschéaftigen sich viele Eigentimer erst relativ spat mit diesem Thema. Haufig
liegt der Fokus zunachst auf dem operativen Geschaft, dem Wachstum des
Unternehmens oder aktuellen Marktanforderungen. Die Nachfolge wird auf einen
spateren Zeitpunkt verschoben.

Dabei zeigt die Praxis, dass erfolgreiche Nachfolgelosungen in der Regel nicht kurzfristig
entstehen. Sie sind das Ergebnis einer strukturierten Vorbereitung, klarer
Zielvorstellungen und fundierter Entscheidungen.

Wer sich fruhzeitig mit der Zukunft seines Unternehmens auseinandersetzt, schafft
bessere Voraussetzungen flr die eigene Planung, fur Mitarbeiter, Kunden und
Geschaftspartner sowie fur den langfristigen Erhalt des Unternehmenswertes.



Dieser Leitfaden soll Eigentumern von Hausverwaltungen dabei helfen, die wichtigsten
Fragestellungen rund um die Verwalternachfolge besser einzuordnen.

Sie erfahren unter anderem:

¢ welche Nachfolgewege grundsatzlich moglich sind

¢ welche Faktoren den Wert einer Hausverwaltung beeinflussen

e welche Rolle Mitarbeiter, Kunden und Geschaftspartner spielen

e wie ein typischer Nachfolgeprozess ablauft

e welche Fehler haufig vermieden werden kdnnen

* wie Sie lhre Hausverwaltung gezielt auf eine spatere Ubergabe vorbereiten

Dabei verfolgt dieser Leitfaden bewusst keinen theoretischen Ansatz. Im Mittelpunkt
stehen die Fragestellungen, die Eigentlimer von Hausverwaltungen in der Praxis
tatsachlich beschaftigen.

Jede Nachfolge ist individuell. Dennoch zeigen sich immer wieder ahnliche
Herausforderungen, Entscheidungsprozesse und Erfolgsfaktoren.

Unser Zielist es, lhnen einen strukturierten Uberblick Giber diese Themen zu geben und
Ihnen eine erste Orientierung fur die nachsten Schritte zu ermadglichen.

Wir winschen lhnen eine informative Lektire und wertvolle Impulse fur die zukunftige
Entwicklung lhres Unternehmens.

Ihr Team von imovion
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Kapitel 1

Warum die Verwalternachfolge
heute wichtiger ist denn je

Die Branche steht vor einem Generationenwechsel



Die Unternehmensnachfolge gehort seit vielen Jahren zu den wichtigsten strategischen
Themen im deutschen Mittelstand. In der Immobilienverwaltungsbranche gewinnt sie
jedoch zunehmend an Bedeutung.

Viele Hausverwaltungen wurden in den 1980er-, 1990er- oder frihen 2000er-Jahren
gegrundet und werden bis heute von ihren Inhabern gefuhrt. Zahlreiche Unternehmer
haben ihre Verwaltung Uber Jahrzehnte aufgebaut, Kundenbeziehungen entwickelt,
Mitarbeiter eingestellt und ihr Unternehmen erfolgreich am Markt etabliert.

Heute erreichen viele dieser Eigentumer ein Alter, in dem die Frage nach der eigenen
Zukunft und der Zukunft des Unternehmens zunehmend in den Vordergrund ruckt.

Gleichzeitig verandert sich die Branche spurbar.

Wahrend friher haufig Familienmitglieder oder langjahrige Mitarbeiter als naturliche
Nachfolger zur Verfligung standen, ist die Nachfolgesituation heute deutlich komplexer
geworden. Geeignete Nachfolger sind seltener, die Anforderungen an die
Unternehmensfihrung steigen und die Suche nach passenden Losungen bendtigt
haufig deutlich mehr Zeit als viele Eigentimer zunachst vermuten.

Deshalb stellt sich fur immer mehr Unternehmer die gleiche Frage:

Wie kann die Zukunft meiner Hausverwaltung langfristig gesichert werden?

Die Nachfolge beginnt frither als viele denken

Einer der haufigsten Irrtimer besteht darin, die Nachfolge als Ereignis zu betrachten.

Viele Eigentimer gehen davon aus, dass sie sich erst dann intensiv mit dem Thema
beschaftigen mussen, wenn sie ihr Unternehmen tatsachlich verkaufen oder Ubergeben
mochten.

Die Praxis zeigt jedoch ein anderes Bild.

Eine erfolgreiche Verwalternachfolge ist selten das Ergebnis einer kurzfristigen
Entscheidung. Vielmehr handelt es sich um einen Prozess, der haufig mehrere Jahre in
Anspruch nimmt.

Dabei geht es nicht nur darum, einen Kaufer oder Nachfolger zu finden.
Oft mussen zuvor zahlreiche Fragen geklart werden:

e Welche Form der Nachfolge kommt Gberhaupt infrage?

e Wie abhangigist das Unternehmen vom Eigentumer?

e Gibtesinterne Entwicklungsmaoglichkeiten?



¢ Wie sieht die aktuelle Marktposition aus?
¢ Welche Rolle spielen Mitarbeiter und Kunden?
¢ Wie attraktiv ist das Unternehmen flr potenzielle Kaufer?
Je friher diese Fragen beantwortet werden, desto groBer wird der Handlungsspielraum.

Eigentimer gewinnen Zeit, verschiedene Optionen zu priufen, notwendige
Veranderungen einzuleiten und die Nachfolge aktiv zu gestalten.

Die Herausforderungen in der Immobilienverwaltungsbranche
nehmen zu

Die Rahmenbedingungen fir Hausverwaltungen haben sich in den vergangenen Jahren
deutlich verandert.

Wahrend fruher oft die Verwaltung von Objekten im Mittelpunkt stand, sehen sich
Unternehmen heute mit einer Vielzahl zusatzlicher Anforderungen konfrontiert.

Dazu gehdren unter anderem:
o steigende gesetzliche Anforderungen
¢ zunehmende Dokumentationspflichten
e hohere Erwartungen von Eigentimern und Beiraten
e Digitalisierung von Prozessen
e Fachkraftemangel
e steigender Wettbewerbsdruck

Diese Entwicklungen beeinflussen nicht nur das Tagesgeschaft, sondern auch die
Attraktivitat und Zukunftsfahigkeit von Unternehmen.

Potenzielle Nachfolger und Kaufer betrachten daher nicht nur den aktuellen Zustand
einer Hausverwaltung, sondern auch deren Fahigkeit, sich an zuklnftige
Marktanforderungen anzupassen.

Der Fachkraftemangel verandert die Spielregeln

Kaum ein Thema beschaftigt die Branche derzeit starker als der Fachkraftemangel.

Viele Hausverwaltungen berichten von Schwierigkeiten bei der Besetzung offener
Stellen. Erfahrene Objektbetreuer, WEG-Verwalter und Flihrungskrafte sind in vielen
Regionen schwer zu finden.



Diese Entwicklung hat direkte Auswirkungen auf die Unternehmensnachfolge.

Friher war es nicht ungewdhnlich, dass langjahrige Mitarbeiter perspektivisch
Verantwortung ibernahmen oder sogar als Nachfolger infrage kamen.

Heute stehen solche Kandidaten deutlich seltener zur Verfligung.
Gleichzeitig steigt der Wert gut organisierter Unternehmen mit stabilen Teams.

Fur Kaufer wird es zunehmend attraktiv, bestehende Strukturen zu tbernehmen, anstatt
neue Teams aufwendig aufzubauen.

Daraus ergibt sich eine wichtige Erkenntnis:

Eine erfolgreiche Nachfolge hangt heute nicht mehr ausschlieBlich von der
UnternehmensgroBe ab.

Oft entscheidet die Qualitat der Organisation daruber, wie attraktiv eine Hausverwaltung
fur potenzielle Nachfolger ist.

Die Konsolidierung des Marktes nimmt zu

Parallel dazu befindet sich die Immobilienverwaltungsbranche in einem spulrbaren
Veranderungsprozess.

In vielen Regionen wachst die Zahl groBerer Verwaltungsunternehmen, die ihre
Marktposition durch Ubernahmen ausbauen méchten.

Dafur gibt es unterschiedliche Grinde.
GroBere Unternehmen kdnnen haufig:
o Verwaltungseinheiten bundeln
o Prozesse standardisieren
o Digitalisierung effizienter umsetzen
e Spezialwissen zentral bereitstellen
o Skaleneffekte nutzen
Dadurch entstehen flr Eigentimer zusatzliche Nachfolgeoptionen.

Neben klassischen Einzelkaufern kommen heute zunehmend strategische Kaufer
infrage, die gezielt nach geeigneten Verwaltungsbestanden oder ganzen Unternehmen
suchen.

Gleichzeitig steigen jedoch auch die Anforderungen.



Kaufer prufen Unternehmen heute deutlich intensiver als noch vor einigen Jahren.
Themen wie Digitalisierung, Mitarbeiterstruktur, Prozessqualitat oder
Inhaberabhangigkeit spielen eine immer groBere Rolle.

Nachfolge bedeutet nicht automatisch Verkauf

Wenn von Unternehmensnachfolge gesprochen wird, denken viele Eigentimer zunachst
an einen Verkauf.

Tatsachlich umfasst die Nachfolge jedoch deutlich mehr Moéglichkeiten.
Je nach personlicher Situation und Zielsetzung kommen unterschiedliche Wege infrage:
o Verkauf an einen externen Kaufer
o Ubergabe an Mitarbeiter
e Management-Buy-Out
e Familiennachfolge
o schrittweise Ubergabe
e Beteiligungsmodelle
e Geschaftsfuhrer-Losungen
Jede dieser Varianten bringt eigene Chancen und Herausforderungen mit sich.

Deshalb sollte die Nachfolgeplanung immer mit einer grundsatzlichen Betrachtung der
personlichen Ziele beginnen.

Nicht jede Hausverwaltung bendétigt dieselbe Losung.

Die Bedeutung von Mitarbeitern, Kunden und Netzwerken wird
haufig unterschatzt

Viele Eigentimer konzentrieren sich zunachst auf Kaufpreise, Bewertungen oder
potenzielle Kaufer.

Diese Themen sind wichtig.

In der Praxis zeigt sich jedoch immer wieder, dass erfolgreiche Nachfolgelésungen
haufig von ganz anderen Faktoren beeinflusst werden.

Dazu gehdren insbesondere:

e Mitarbeiter



e Kunden

o Beirate

e Geschaftspartner

e Banken

e Dienstleister

e regionale Netzwerke

Hausverwaltungen basieren in hohem MaBe auf Vertrauen und persénlichen
Beziehungen.

Deshalb endet die Nachfolgeplanung nicht mit der Suche nach einem Kaufer.

Vielmehr stellt sich die Frage, wie bestehende Beziehungen langfristig erhalten und
erfolgreich Ubertragen werden kénnen.

Gerade diese Faktoren unterscheiden die Verwalternachfolge haufig von vielen anderen
Unternehmensverkaufen.

Jede Nachfolgelosung ist individuell

Trotz aller Gemeinsamkeiten gibt es keine Standardlésung fur die Nachfolge einer
Hausverwaltung.

Jedes Unternehmen verfugt Uber eigene Strukturen, Mitarbeiter, Kunden und Ziele.

Wahrend fur den einen EigentUmer ein Verkauf an einen strategischen Kaufer die
optimale Losung darstellt, kann flur einen anderen Unternehmer die schrittweise
Ubergabe an eine Fiihrungskraft sinnvoller sein.

Deshalb beginnt eine erfolgreiche Nachfolgeplanung immer mit einer ehrlichen
Bestandsaufnahme:

o Wo steht mein Unternehmen heute?

o Welche Ziele verfolge ich persdnlich?

o Welche Mdglichkeiten bestehen?

e Welche Herausforderungen mussen gelost werden?

Erst auf dieser Grundlage lassen sich fundierte Entscheidungen treffen.



Praxisbeispiel
Zwei Eigentiimer - zwei vollig unterschiedliche Nachfolgesituationen

Herr Muller und Herr Schneider fuhren jeweils seit rund 25 Jahren erfolgreich eine
Hausverwaltung.

Beide Unternehmen verwalten eine ahnliche Anzahl von Einheiten und erwirtschaften
vergleichbare Umsatze.

Trotzdem unterscheiden sich ihre Ausgangssituationen erheblich.

Herr Maller hat Uber Jahre hinweg Fuhrungskrafte aufgebaut, Verantwortlichkeiten
verteilt und wichtige Kundenkontakte auf mehrere Mitarbeiter GUbertragen.

Herr Schneider hingegen ist zentraler Ansprechpartner fur nahezu alle wichtigen
Kunden, trifft die meisten Entscheidungen selbst und verfligt GUber keine zweite
Fuhrungsebene.

Obwohl beide Unternehmen auf den ersten Blick ahnlich wirken, werden potenzielle
Kaufer die Risiken und Chancen sehr unterschiedlich bewerten.

Das Beispiel zeigt:

Die Nachfolgefahigkeit eines Unternehmens entsteht nicht erst kurz vor einer Ubergabe.
Sie entwickelt sich Uber viele Jahre hinweg.

Zusammenfassung

Die Verwalternachfolge gehort zu den wichtigsten strategischen Herausforderungen der
kommenden Jahre.

Demografischer Wandel, Fachkraftemangel, steigende Anforderungen und die
zunehmende Konsolidierung der Branche verandern die Rahmenbedingungen fur
Eigentimer von Hausverwaltungen spurbar.

Gleichzeitig zeigt die Praxis, dass erfolgreiche Nachfolgeldsungen selten kurzfristig
entstehen.

Wer sich fruhzeitig mit den verschiedenen Maglichkeiten beschaftigt, schafft bessere
Voraussetzungen fur die eigene Planung und erhoht die Chancen auf eine langfristig
erfolgreiche Ubergabe.

Im nadchsten Kapitel betrachten wir deshalb eine der wichtigsten Fragen Uberhaupt:

Wann ist der richtige Zeitpunkt, um mit der Nachfolgeplanung zu beginnen?



Kapitel 2

Wann ist der richtige Zeitpunkt
far die Nachfolge?

Die vielleicht wichtigste Frage im gesamten Nachfolgeprozess

Wer sich erstmals mit der Zukunft seiner Hausverwaltung beschaftigt, stellt meist sehr

schnell eine zentrale Frage:



Wann sollte ich eigentlich mit der Nachfolgeplanung
beginnen?
Die Antwort darauf ist entscheidender, als viele Eigentimer zunachst vermuten.

Denn der Zeitpunkt, zu dem sich ein Unternehmer erstmals mit seiner Nachfolge
auseinandersetzt, beeinflusst haufig den gesamten weiteren Verlauf des Prozesses.

Er entscheidet daruber,
e wieviele Handlungsmoglichkeiten bestehen,
e« welche Nachfolgewege realistisch sind,
e wie gutdas Unternehmen vorbereitet werden kann,
e wie groB der Verhandlungsspielraum spater ist,
o und wie viel Zeit fiir eine geordnete Ubergabe bleibt.

Trotzdem beginnen viele Eigentimer deutlich spater mit der Nachfolgeplanung, als es
sinnvoll ware.

Warum viele Eigentumer die Nachfolge zu spat angehen
Die Grunde dafur sind nachvollziehbar.

In vielen Hausverwaltungen dominiert das Tagesgeschaft den Alltag. Kundenanfragen,
Eigentimerversammlungen, Personalthemen, gesetzliche Anforderungen und
organisatorische Herausforderungen lassen oft wenig Raum fur langfristige strategische
Uberlegungen.

Hinzu kommt, dass die Nachfolge flr die meisten Unternehmer kein alltagliches Thema
ist.

Wahrend Fragen rund um Mitarbeiter, Kunden oder Finanzen regelmaBig behandelt
werden, beschaftigen sich viele Eigentiimer nur ein einziges Malim Leben mit einer
Unternehmenstbergabe.

Dadurch entsteht haufig der Eindruck, dass noch ausreichend Zeit vorhanden sei.
Typische Aussagen lauten:

o ,Daflr habeich noch ein paar Jahre Zeit.“

¢ ,Wenn es soweitist, finde ich schon eine Losung.”

e lch mochte mich aktuell noch nicht damit beschéaftigen.”

o Vielleicht ergibt sich irgendwann ein Nachfolger.”



Genau an diesem Punkt beginnt jedoch haufig das eigentliche Risiko.

Denn Nachfolgeprozesse dauern in der Praxis deutlich langer, als viele Eigentlimer
erwarten.

Die haufigsten Irrtiimer rund um den richtigen Zeitpunkt

Im Austausch mit Eigentimern begegnen immer wieder dhnliche Vorstellungen.

Einige davon kédnnen dazu fuhren, dass wertvolle Zeit verloren geht.

Irrtum 1: Nachfolge beginnt erst kurz vor dem Ruhestand

Viele Unternehmer beschaftigen sich erstmals mit der Nachfolge, wenn der geplante
Ruhestand bereits in greifbarer Nahe ist.

Zu diesem Zeitpunkt sind jedoch viele wichtige Weichen bereits gestellt.
Themen wie:

e Mitarbeiterentwicklung

e Fuhrungskrafteaufbau

e Unternehmensorganisation

e Digitalisierung

¢ Nachfolgersuche
lassen sich nur begrenzt kurzfristig beeinflussen.

Je friher diese Themen betrachtet werden, desto groBer wird der Handlungsspielraum.

Irrtum 2: Ein Kaufer ist schnell gefunden

Gerade in Zeiten der Marktkonsolidierung entsteht gelegentlich der Eindruck, dass sich
eine Hausverwaltung jederzeit verkaufen lasst.

Tatsachlich gibt es in vielen Regionen eine hohe Nachfrage nach Verwaltungsbestanden
und geeigneten Unternehmen.

Die eigentliche Herausforderung besteht jedoch haufig nicht darin, irgendeinen Kaufer
zu finden.

Viel wichtiger ist die Frage:

Wer ist der richtige Kaufer?



Denn nicht jede Losung passt zu den persdnlichen Zielen des Eigentlimers.
Maogliche Fragen sind beispielsweise:

e Solldas Unternehmen eigenstandig weitergefuhrt werden?

e Sollen Mitarbeiter ibernommen werden?

e Sollder Standort erhalten bleiben?

o Isteine Ubergangsphase gewiinscht?

e Welche Rolle spielen bestehende Kundenbeziehungen?

Je mehr dieser Fragen berlcksichtigt werden sollen, desto mehr Zeit wird in der Regel
benotigt.

Irrtum 3: Die Unternehmensbewertung kann spater erfolgen

Viele Eigentimer gehen davon aus, dass der Unternehmenswert erst relevant wird,
wenn konkrete Verkaufsverhandlungen beginnen.

In der Praxis kann eine friihzeitige Bewertung jedoch wertvolle Erkenntnisse liefern.
Sie hilft dabei,

e die eigene Ausgangssituation besser einzuschatzen,

e Potenziale zu erkennen,

e Risiken zu identifizieren,

e und realistische Erwartungen zu entwickeln.

Dadurch wird die Bewertung zu einem strategischen Instrument und nicht nur zu einem
Verkaufsvorbereitungsschritt.

Warum funf Jahre Vorlauf haufig sinnvoll sind

Naturlich gibt es keine allgemeingultige Regel.

Jede Hausverwaltung, jede Eigentimerstruktur und jede personliche Situation ist
unterschiedlich.

Dennoch zeigt die Erfahrung, dass ein Zeitraum von drei bis funf Jahren vor einer
geplanten Ubergabe haufig ideale Voraussetzungen bietet.

Dieser Zeitraum ermaoglicht es,

e verschiedene Nachfolgewege zu prufen,



o potenzielle Nachfolger zu identifizieren,

e organisatorische Verbesserungen umzusetzen,
o Mitarbeiter gezielt weiterzuentwickeln,

e Unternehmenswerte zu steigern,

« und die Ubergabe strukturiert vorzubereiten.

Je groBer das Unternehmen und je komplexer die Strukturen, desto wichtiger wird haufig
dieser Vorlauf.

Die personliche Lebensplanung spielt eine zentrale Rolle
Die Nachfolge einer Hausverwaltung ist nicht nur eine unternehmerische Entscheidung.
Sie ist haufig auch eine persdnliche Entscheidung.

Deshalb sollte die Planung nicht ausschlieBlich von Marktbedingungen oder
wirtschaftlichen Uberlegungen abhéngen.

Eigentlimer sollten sich frihzeitig mit Fragen beschaftigen wie:
e Wann mdchte ich mich aus dem operativen Geschaft zurtickziehen?
e Modchte ich weiterhin beratend tatig bleiben?
e Kann ich mir eine schrittweise Ubergabe vorstellen?
e Wie stelle ich mir meinen Alltag nach der Ubergabe vor?
e Welche Ziele verfolge ich personlich?

In der Praxis zeigt sich haufig, dass Unternehmer ihre eigenen Vorstellungen zunachst
nur sehr grob formulieren kdnnen.

Genau deshalb lohnt es sich, diese Fragen frihzeitig zu reflektieren.

Die Unternehmenssituation beeinflusst den optimalen
Zeitpunkt

Neben personlichen Faktoren spielen auch die Rahmenbedingungen des
Unternehmens eine wichtige Rolle.

Bestimmte Entwicklungen kdnnen darauf hindeuten, dass der richtige Zeitpunkt naher
rackt.

Dazu gehoéren beispielsweise:



o steigender Fachkraftemangel
e zunehmende Inhaberabhangigkeit
o fehlende interne Nachfolgeoptionen
o steigende regulatorische Anforderungen
e personlicher Wunsch nach Veranderung
e Investitionsbedarfin Digitalisierung oder Organisation
Diese Faktoren bedeuten nicht zwangslaufig, dass sofort gehandelt werden muss.

Sie kdnnen jedoch Anlass sein, sich intensiver mit der eigenen Zukunftsplanung zu
beschaftigen.

Warum der beste Zeitpunkt selten ,,irgendwann spater* ist

Ein interessanter Aspekt zeigt sich in nahezu jedem Nachfolgeprozess.
Viele EigentUmer winschen sich mehr Zeit.
Nicht weil die Ubergabe zu friih erfolgt wére.
Sondern weil sie rlickblickend gerne friher mit der Planung begonnen hatten.
Der Grund dafur ist einfach:
Zeit schafft Optionen.
Wer fruhzeitig beginnt,
e kannverschiedene Wege vergleichen,
e bessere Entscheidungen treffen,
o die Entwicklung des Unternehmens aktiv beeinflussen,
e und die Nachfolge deutlich entspannter gestalten.

Zeitdruck dagegen reduziert haufig die Anzahl moglicher Losungen.

Praxisbeispiel
Gleicher Ruhestandswunsch — unterschiedliche Ergebnisse
Zwei Eigentimer planen ihren Rlckzug aus dem Unternehmen mit 65 Jahren.

Herr Weber beginnt bereits mit 60 Jahren, sich intensiv mit seiner Nachfolge
auseinanderzusetzen.



Er lasst sein Unternehmen bewerten, baut Fihrungskrafte auf, verteilt
Verantwortlichkeiten und pruft verschiedene Nachfolgeoptionen.

Herr Becker beschaftigt sich erstmals mit dem Thema im Alter von 64 Jahren.

Zu diesem Zeitpunkt bestehen bereits personelle Herausforderungen, wichtige
Mitarbeiter haben das Unternehmen verlassen und mehrere organisatorische Themen
sind ungeklart.

Beide Unternehmer verfolgen dasselbe Ziel.
Die Ausgangssituation fur die Umsetzung unterscheidet sich jedoch erheblich.

Das Beispiel zeigt, warum Zeit einer der wichtigsten Erfolgsfaktoren jeder
Unternehmensnachfolge ist.



Die Nachfolge-Zeitachse

5 Jahre vor der Ubergabe

e Erste Orientierung

e Unternehmensbewertung

o Zieldefinition

e Prufung moglicher Nachfolgewege
3 Jahre vor der Ubergabe

e Organisationsentwicklung

e Fuhrungskrafteaufbau

¢ Nachfolgersuche

e Optimierung von Prozessen

2 Jahre vor der Ubergabe

e Gesprache mit potenziellen Nachfolgern

o Vorbereitung der Ubergabe

o Kommunikationsstrategie entwickeln
1 Jahr vor der Ubergabe

¢ Konkrete Umsetzung

e Vertragsverhandlungen

e Einbindung wichtiger Beteiligter
Ubergabephase

o Wissenstransfer

e Kundenkommunikation

e Begleitung des Nachfolgers
Nach der Ubergabe

e Geordneter Ruckzug

e Unterstutzende Begleitung bei Bedarf

e Abschluss der Ubergangsphase



Zusammenfassung

Der richtige Zeitpunkt flr die Nachfolgeplanung lasst sich nicht auf ein konkretes Alter
oder einen festen Stichtag reduzieren.

Die Erfahrung zeigt jedoch, dass erfolgreiche Nachfolgelésungen selten kurzfristig
entstehen.

Wer sich frihzeitig mit den eigenen Zielen, der Unternehmenssituation und den
verschiedenen Moéglichkeiten beschaftigt, schafft die besten Voraussetzungen flr eine
erfolgreiche Ubergabe.

Dabei geht es nicht darum, sofort Entscheidungen treffen zu mussen.

Viel wichtiger ist es, sich ausreichend Zeit zu verschaffen, um verschiedene Optionen
prufen und die Zukunft des Unternehmens aktiv gestalten zu kdnnen.

Im nachsten Kapitel betrachten wir deshalb die verschiedenen Wege, die Eigentimern
von Hausverwaltungen grundsatzlich fur ihre Nachfolge offenstehen —von der internen
Loésung bis zum Verkauf an einen strategischen Kaufer.



Kapitel 3

Welche Nachfolgewege gibt es fur
Hausverwaltungen?

Es gibt nicht die eine richtige Losung



Wenn Eigentimer erstmals Uber die Zukunft ihrer Hausverwaltung nachdenken,
entsteht haufig schnell ein bestimmtes Bild:

Ein Kdufer Ubernimmt das Unternehmen, ein Kaufvertrag wird unterschrieben und die
Nachfolge ist geregelt.

Die Realitat sient meist deutlich differenzierter aus.

Tatsachlich existieren verschiedene Wege, eine Unternehmensnachfolge erfolgreich zu
gestalten. Welche Losung am besten geeignet ist, hangt von zahlreichen Faktoren ab:

e den persdnlichen Zielen des Eigentimers
e derUnternehmensgroBe
e der Organisationsstruktur
o denvorhandenen Mitarbeitern
e den Marktbedingungen
¢ denfinanziellen Rahmenbedingungen
e dem gewlnschten Zeitplan
Deshalb sollte die Suche nach einer Nachfolgeldosung niemals mit der Frage beginnen:
"Wer kauft mein Unternehmen?"
Sondern vielmehr mit:
"Wie soll die Zukunft meines Unternehmens aussehen?"

Erst wenn diese Frage beantwortet ist, lasst sich beurteilen, welcher Nachfolgeweg
tatsachlich sinnvoll ist.

Die wichtigsten Ziele unterscheiden sich oft starker als
gedacht

Bevor mogliche Nachfolgewege betrachtet werden, lohnt sich ein Blick auf die Ziele, die
Eigentiimer mit einer Ubergabe verbinden.

Denn nicht jeder Unternehmer verfolgt dieselben Prioritaten.
Fur manche steht der Verkaufserlos im Mittelpunkt.

Andere legen besonderen Wert darauf, dass Mitarbeiter Ubernommen werden.



Wieder andere mochten den Namen des Unternehmens erhalten oder wiinschen sich
eine langere Ubergangsphase.

Typische Ziele kdnnen sein:
e Sicherung des Lebenswerks
o langfristige FortfiUhrung des Unternehmens
e Erhaltvon Arbeitsplatzen
e Schutz bestehender Kundenbeziehungen
o finanzieller Verkaufserfolg
e schrittweiser Ruckzug
o moglichst geringe Belastung wahrend der Ubergabe

Je nach Prioritat kbnnen unterschiedliche Nachfolgewege sinnvoll sein.

Nachfolgeweg 1: Verkauf an einen strategischen Kaufer

Die haufigste Losung in der Branche

In den vergangenen Jahren hat sich der Verkauf an einen strategischen Kaufer zu einer
der haufigsten Nachfolgeldosungen entwickelt.

Dabei handelt es sich meist um bestehende Hausverwaltungen oder
Unternehmensgruppen, die ihr Geschaft durch Ubernahmen erweitern méchten.

Diese Kaufer verfolgen haufig klare Ziele:
e Wachstum in bestimmten Regionen
e Ausbau bestehender Verwaltungsbestande
e Zugang zu qualifizierten Mitarbeitern
e Erweiterung von Dienstleistungen
e Starkung der Marktposition

Gerade in Zeiten zunehmender Marktkonsolidierung gewinnt dieser Nachfolgeweg an
Bedeutung.

Vorteile
e haufig professionelle Kduferstruktur

o Erfahrung mit Ubernahmen



e schnelle Umsetzung moglich
o oft hohe Planungssicherheit

e bestehende Strukturen konnen tbernommen werden

Herausforderungen
e Integration in groBere Organisationen
e mogliche Veranderungen flr Mitarbeiter
e Anpassungvon Prozessen

o teilweise geringerer Einfluss auf die zuklnftige Ausrichtung

Fir wen eignet sich dieser Weg?
Besonders haufig fur:
e kleine und mittlere Hausverwaltungen
e Eigentumer ohne interne Nachfolgeoption

¢ Unternehmer mit klarem Wunsch nach vollstdndigem Rlckzug

Nachfolgeweg 2: Verkauf an einen regionalen Wettbewerber

Die klassische Nachfolgelésung
Eine weitere haufige Losung besteht im Verkauf an einen regionalen Mitbewerber.
In vielen Regionen kennen sich Hausverwalter seit Jahren oder sogar Jahrzehnten.

Dadurch entstehen oftmals erste Gesprache bereits lange vor einem konkreten
Verkaufsprozess.

Fur Kaufer kann dies attraktiv sein, weil:
e regionale Marktkenntnisse vorhanden sind
e Kundenstrukturen bekannt sind
e Synergien entstehen

¢ Verwaltungsbestande zusammengefihrt werden kdnnen

Vorteile



e hohe Branchenkenntnis
e kurze Entscheidungswege
e regionale Nahe

o haufig vergleichbare Unternehmenskultur

Herausforderungen
o teilweise direkte Wettbewerbssituation
o mogliche Uberschneidungen im Kundenbestand

e emotionale Aspekte kdnnen starker ausgepragt sein

Nachfolgeweg 3: Die interne Nachfolge

Wenn die Zukunft bereits im Unternehmen sitzt

Viele Eigentimer wlnschen sich, dass ihr Unternehmen von Personen weitergefuhrt
wird, die das Unternehmen bereits kennen.

Deshalb wird die interne Nachfolge haufig als besonders attraktive Losung
wahrgenommen.

Dabei Ubernehmen langjahrige Mitarbeiter oder Fuhrungskrafte schrittweise
Verantwortung und entwickeln sich zu Nachfolgern.

Gerade fur Mitarbeiter, Kunden und Geschaftspartner bietet dieser Weg oft ein hohes
MaB an Kontinuitat.

Vorteile
+ bestehende Unternehmenskultur bleibt erhalten
o Kunden kennen die Verantwortlichen bereits
e geringere Verdnderungsangste

o lange Ubergangsphasen méglich

Herausforderungen
e Finanzierung des Unternehmenskaufs

e Aufbau unternehmerischer Kompetenzen



e Fuhrungswechselinnerhalb bestehender Teams

e emotionale Rollenkonflikte

Die groBte Herausforderung
In der Praxis zeigt sich haufig:
Nicht jeder hervorragende Mitarbeiter méchte Unternehmer werden.

Zwischen fachlicher Kompetenz und unternehmerischer Verantwortung bestehen
erhebliche Unterschiede.

Deshalb sollten potenzielle interne Nachfolger frihzeitig identifiziert und gezielt
entwickelt werden.

Nachfolgeweg 4: Management-Buy-Out (MBO)

Wenn das Filhrungsteam iibernimmt

Eine besondere Form der internen Nachfolge stellt das sogenannte Management-Buy-
Outdar.

Hier Ubernehmen mehrere Flihrungskrafte gemeinsam das Unternehmen.

Diese Losung findet sich insbesondere bei groBeren Hausverwaltungen mit etablierten
Managementstrukturen.

Vorteile
e \Verteilung der Verantwortung
¢ Nutzung bestehender Kompetenzen

e hohe Kontinuitat

Herausforderungen
e Finanzierungsfragen
e Abstimmung zwischen mehreren Gesellschaftern

e langfristige FUhrungsstruktur



Nachfolgeweg 5: Familiennachfolge

Friher Standard - heute deutlich seltener

Uber viele Jahrzehnte galt die Familiennachfolge als klassische Lésung im Mittelstand.
Heute zeigt sich jedoch ein anderes Bild.

Immer haufiger verfolgen Kinder eigene berufliche Wege und interessieren sich nicht flr
die Ubernahme des Unternehmens.

Dennoch kann die Familiennachfolge weiterhin eine attraktive Option darstellen.

Vorteile
o langfristige Perspektive
e Erhalt des Familienunternehmens

e hohe ldentifikation mit dem Unternehmen

Herausforderungen
e personliche und familidre Erwartungen
e Qualifikation der Nachfolger
e Finanzierung

e klare Rollenverteilung

Ein haufiger Fehler

Viele Eigentimer gehen lange Zeit selbstverstandlich davon aus, dass ein
Familienmitglied das Unternehmen Ubernehmen wird.

Erst spat wird deutlich, dass andere Lebensplane bestehen.

Deshalb sollten diese Gesprache fruhzeitig gefUhrt werden.

Nachfolgeweg 6: Die schrittweise Ubergabe
Der Mittelweg zwischen Bleiben und Loslassen
Nicht jeder EigentUmer mochte sich von heute auf morgen vollstandig zurlickziehen.

Viele Unternehmer wiinschen sich einen gleitenden Ubergang.



Dabei wird Verantwortung schrittweise Ubertragen.
Mogliche Modelle:

o Geschéaftsfuhrer einsetzen

o Anteile schrittweise Ubertragen

o beratende Tatigkeit nach der Ubergabe

o mehrjahrige Ubergangsphase

Gerade in der Hausverwaltungsbranche kann dieser Ansatz sinnvoll sein, da
Kundenbeziehungen und personliche Kontakte haufig eine wichtige Rolle spielen.

Welche Losung ist die richtige?

Die Praxis zeigt deutlich:

Die beste Nachfolgelosung ist selten diejenige, die auf den ersten Blick am attraktivsten
erscheint.

Viel wichtiger ist die Frage, welche Losung zu den personlichen und unternehmerischen
Zielen passt.

Eigentimer sollten deshalb nicht nur den Kaufpreis betrachten, sondern beispielsweise
auch:

e Wie wichtig ist mir die Zukunft meiner Mitarbeiter?

e Solldas Unternehmen eigenstandig bestehen bleiben?

o Wie schnell méchte ich mich zurtickziehen?

o Welche Rolle méchte ich nach der Ubergabe noch spielen?
o Welche Risiken moéchte ich vermeiden?

Erst wenn diese Fragen beantwortet sind, lasst sich beurteilen, welcher Weg langfristig
sinnvoll ist.

Praxisbeispiel
Gleiche UnternehmensgroBe — unterschiedliche Losungen

Drei Hausverwaltungen mit jeweils rund 2.000 Einheiten stehen vor einer
Nachfolgeentscheidung.



Der erste Eigentumer verkauft an einen regionalen Wettbewerber und zieht sich
vollstandig zurlck.

Der zweite Unternehmer entwickelt Uber mehrere Jahre eine Fuhrungskraft zum
Nachfolger.

Der dritte Eigentiimer entscheidet sich fiir eine schrittweise Ubergabe an einen
strategischen Kaufer und begleitet das Unternehmen noch zwei Jahre beratend.

Alle drei Losungen kénnen erfolgreich sein.

Der entscheidende Unterschied liegt nicht in der UnternehmensgroBe, sondern in den
personlichen Zielen und Rahmenbedingungen.



Entscheidungshilfe: Die wichtigsten Fragen
Bevor Eigentumer konkrete Gesprache flhren, sollten sie sich folgende Fragen stellen:
e Was ist mein personliches Ziel?
o Wann mochte ich mich zurickziehen?
o Welche Nachfolgeoptionen bestehen bereits heute?
o Gibtesinterne Kandidaten?
¢ Welche Rolle sollen Mitarbeiter spielen?
e Wie wichtig ist mir die zuklinftige Unternehmensentwicklung?
e Binich bereit fur einen vollstandigen Verkauf?

Die Antworten auf diese Fragen bilden haufig die Grundlage fur die spatere Strategie.

Zusammenfassung

Die Nachfolge einer Hausverwaltung kann auf unterschiedlichen Wegen erfolgen.

Vom Verkauf an einen strategischen Kaufer tiber die interne Nachfolge bis hin zu
schrittweisen Ubergabemodellen existieren zahlreiche Méglichkeiten.

Welche Losung die richtige ist, hangt weniger von allgemeinen Empfehlungen als von
den individuellen Zielen des EigentUmers und den Rahmenbedingungen des
Unternehmens ab.

Deshalb sollte die Nachfolgeplanung nicht mit der Suche nach einem Kaufer beginnen,
sondern mit der Frage, welche Zukunft fur das Unternehmen angestrebt wird.

Im nachsten Kapitel betrachten wir einen weiteren zentralen Aspekt jeder
Nachfolgeplanung:

Wie wird eine Hausverwaltung bewertet und welche Faktoren bestimmen ihren
Unternehmenswert?



Kapitel 4

Wie wird eine Hausverwaltung bewertet?

Was ist meine Hausverwaltung eigentlich wert?

Diese Frage gehort zu den haufigsten Fragen im gesamten Nachfolgeprozess.

Fast jeder Eigentiimer beschéftigt sich friiher oder spater mit der Uberlegung, welchen
Wert das eigene Unternehmen besitzt.

Dabei geht es haufig nicht nur um einen moglichen Verkauf.
Viele Unternehmer mochten zunéchst verstehen:
e Wie attraktivist mein Unternehmen am Markt?
o Wie sehen potenzielle Kdufer meine Hausverwaltung?
e Welche Faktoren beeinflussen den Unternehmenswert?
e Wo bestehen Chancen und Risiken?
e Kannich den Wert meines Unternehmens aktiv steigern?

Die Herausforderung besteht darin, dass es auf diese Fragen keine pauschalen
Antworten gibt.

Denn anders als bei einer Immobilie oder einem Fahrzeug existiert fur
Hausverwaltungen kein allgemein gultiger Marktpreis.

Jedes Unternehmen ist einzigartig.

Genau deshalb lohnt es sich, die wichtigsten Bewertungsfaktoren und Zusammenhange
zu verstehen.

Warum Eigentiimer und Kaufer haufig unterschiedlich denken
Der emotionale Wert und der Marktwert sind nicht dasselbe
Viele Hausverwaltungen wurden uber Jahrzehnte aufgebaut.

EigentiUmer haben Kunden gewonnen, Mitarbeiter entwickelt, schwierige Marktphasen
gemeistert und ihr Unternehmen kontinuierlich weiterentwickelt.

Deshalb ist es vollig nachvollziehbar, dass die eigene Hausverwaltung oft nicht nur als
Unternehmen betrachtet wird.

Farviele Unternehmer ist sie gleichzeitig:



o Lebenswerk

e Arbeitgeber

e persoOnlicher Erfolg

e langfristige Verantwortung
Diese Sichtweise ist verstandlich.

Ein potenzieller Kaufer betrachtet das Unternehmen jedoch aus einer anderen
Perspektive.

Er stellt sich vor allem Fragen wie:
o Welche Ertrage lassen sich kunftig erzielen?
e Wie stabil sind die Kundenbeziehungen?
o Welche Risiken bestehen?
o Welche Entwicklungsmaoglichkeiten gibt es?
o Wie hoch ist der Investitionsbedarf?

Wahrend Eigentimer haufig die Vergangenheit betrachten, bewertet ein Kaufer in erster
Linie die Zukunft.

Genau deshalb unterscheiden sich personliche Wertvorstellungen und Marktwerte
haufig voneinander.

Warum es keine einfache Bewertungsformel gibt
Immer wieder suchen Eigentumer nach einer einfachen Faustformel.
Typische Fragen sind:
o Was ist eine verwaltete Einheit wert?
e Welcher Multiplikator ist Gblich?
e Wie hoch sind aktuelle Kaufpreise?
¢ Was wurde flur andere Hausverwaltungen bezahlt?
Solche Vergleiche kdnnen erste Orientierung bieten.
Fur eine fundierte Bewertung reichen sie jedoch nicht aus.
Der Grund:

Zwei Hausverwaltungen mit identischer Einheitenzahl kdnnen fur Kaufer vollkommen
unterschiedlich attraktiv sein.



Nehmen wir folgendes Beispiel:
Beide Unternehmen verwalten 2.500 Einheiten.
Die erste Verwaltung verfugt uber:

o stabile Kundenbeziehungen

e geringe Kundigungsquoten

o erfahrene Mitarbeiter

o digitale Prozesse

e geringe Inhaberabhangigkeit
Die zweite Verwaltung kampft mit:

e Personalengpassen

o hoher Eigentimerabhangigkeit

e rlcklaufigen Bestanden

o fehlender Dokumentation

e organisatorischen Problemen

Obwohl die GroBe identisch ist, werden Kaufer beide Unternehmen sehr unterschiedlich
bewerten.

Deshalb entsteht der Unternehmenswert immer aus dem Zusammenspiel vieler
Faktoren.

Wie Kaufer eine Hausverwaltung betrachten
Kaufer erwerben mehr als Verwaltungsbestande

Ein haufiger Denkfehler besteht darin, eine Hausverwaltung ausschlieBlich tber ihre
verwalteten Einheiten zu betrachten.

Aus Kaufersicht geht es jedoch um deutlich mehr.

Mit dem Unternehmen werden gleichzeitig GUbernommen:
e Kundenbeziehungen
o Mitarbeiter
e Prozesse

e Organisationsstrukturen



e Marktposition
e Chancen
o Risiken
Ein Kaufer analysiert deshalb nicht nur den aktuellen Zustand des Unternehmens.

Er versucht einzuschatzen, wie erfolgreich sich die Hausverwaltung in Zukunft
entwickeln kann.

Letztlich beantwortet jede Bewertung eine zentrale Frage:

Wie attraktiv ist dieses Unternehmen fiir die Zukunft?

Der Verwaltungsbestand als Fundament der Bewertung

Nicht jede Einheit ist gleich viel wert

Der Verwaltungsbestand gehort zu den ersten Bereichen, die Kaufer analysieren.
Gleichzeitig wird seine Bedeutung haufig missverstanden.

Viele Eigentiumer orientieren sich zunachst an der Anzahl verwalteter Einheiten.

Fur Kaufer ist diese Zahl zwar relevant, sie beantwortet jedoch nur einen kleinen Teil der
entscheidenden Fragen.

Viel wichtiger ist die Qualitat des Bestandes.

Kaufer priifen die Stabilitat des Bestandes

Dabei werden unter anderem folgende Fragen betrachtet:
e Wie lange bestehen die Kundenbeziehungen?
e Wie hoch sind die durchschnittlichen Verglitungen?
o Wie entwickelt sich der Bestand?
e Wie hoch sind die Kindigungsquoten?
e Gibtes groBere Einzelkunden?
o Wie verteilt sich das Risiko?

Ein stabiler Bestand mit langfristigen Kundenbeziehungen schafft deutlich mehr
Planungssicherheit als stark schwankende Mandate.



Die Zusammensetzung des Bestandes spielt eine wichtige Rolle

Nicht jede Verwaltungsart wird gleich bewertet.

Je nach Kauferstrategie konnen unterschiedliche Bestandsstrukturen attraktiv sein.

Beispielsweise:

WEG-Verwaltung
Mietverwaltung
Sondereigentumsverwaltung
Gewerbeverwaltung

institutionelle Mandate

Auch die regionale Verteilung und die Struktur der Kunden kénnen die Attraktivitat
beeinflussen.

Bestandsqualitat schlagt BestandsgroBe

In vielen Verkaufsprozessen zeigt sich dieselbe Erkenntnis:

Nicht die reine Anzahl der Einheiten entscheidet tiber den Unternehmenswert.

Entscheidend sind:

Stabilitat
Kundenbindung
Ertragskraft

Zukunftsfahigkeit

Genau deshalb kénnen kleinere Hausverwaltungen in bestimmten Situationen
attraktiver bewertet werden als deutlich groBere Unternehmen.

Die Ertragskraft entscheidet liber die Zukunftsfahigkeit

Umsatz allein reicht nicht aus

Ein weiterer zentraler Bewertungsfaktor ist die wirtschaftliche Leistungsfahigkeit des
Unternehmens.

Viele Eigentiumer orientieren sich zunachst am Umsatz.

Kaufer betrachten dagegen vor allem die nachhaltige Ertragskraft.



Denn Umsatzist nicht gleich Gewinn.

Zwei Unternehmen mit identischem Umsatz konnen wirtschaftlich vollig unterschiedlich

aufgestellt sein.

Kaufer analysieren die Entwicklung liber mehrere Jahre
In der Regel werden nicht nur einzelne Geschaftsjahre betrachtet.
Viel wichtiger sind langfristige Entwicklungen.
Beispielsweise:
¢ Umsatzentwicklung
e Gewinnentwicklung
¢ Kostenentwicklung
e Produktivitat
e Investitionsbedarf

Eine kontinuierliche Entwicklung schafft Vertrauen und reduziert Risiken.

Die Besonderheiten der Hausverwaltungsbranche

Gerade in der Immobilienverwaltung wirken sich aktuelle Herausforderungen direkt auf
die Bewertung aus.

Dazu gehoren:
e Fachkraftemangel
o steigende Personalkosten
e regulatorische Anforderungen
e Investitionen in Digitalisierung
¢ hohere Kundenerwartungen

Deshalb betrachten Kaufer nicht nur die aktuelle Ertragslage, sondern auch die
Zukunftsfahigkeit des Geschaftsmodells.

Mitarbeiter und Organisation beeinflussen den Unternehmenswert erheblich

Gute Mitarbeiter sind heute ein Wettbewerbsvorteil



In Zeiten des Fachkraftemangels gewinnen Mitarbeiterstrukturen zunehmend an
Bedeutung.

Kaufer Ubernehmen nicht nur Verwaltungsbestande.
Sie Ubernehmen gleichzeitig die Organisation, die diese Bestdnde betreut.
Deshalb werden unter anderem folgende Fragen gestellt:

e Gibt es erfahrene Objektbetreuer?

o Wie stabilist das Team?

o Wie hoch ist die Fluktuation?

o Gibtes offene Stellen?

o Existiert eine zweite Fuhrungsebene?

Gerade qualifizierte Mitarbeiter kbnnen heute einen erheblichen Beitrag zur Attraktivitat
eines Unternehmens leisten.

Organisation schafft Zukunftssicherheit
Kaufer prufen auBerdem:
e Sind Prozesse dokumentiert?
o Gibtes klare Verantwortlichkeiten?
o Funktioniert das Unternehmen auch ohne einzelne Personen?
e Sind Vertretungsregelungen vorhanden?

Je professioneller eine Organisation aufgebaut ist, desto einfacher gestaltet sich die
spatere Weiterfihrung.

Die Inhaberabhangigkeit wird haufig zum entscheidenden Faktor

Die wichtigste Frage lautet:

Kann das Unternehmen auch ohne den Eigentiimer erfolgreich funktionieren?
Viele Hausverwaltungen wurden uber Jahrzehnte stark durch ihre Inhaber gepragt.
Das ist haufig ein wesentlicher Erfolgsfaktor.

Gleichzeitig entsteht daraus eines der groBten Risiken im Nachfolgeprozess.



Warum Kaufer die Inhaberabhangigkeit genau priifen
Typische Fragen lauten:
o Wer betreut die wichtigsten Kunden?
o Wer trifft Entscheidungen?
o Werverfugt Uber das entscheidende Wissen?
e Wer halt die Beziehungen zu Beiraten und Geschaftspartnern?

Je starker diese Aufgaben auf eine Person konzentriert sind, desto groBer wird das Risiko
eingeschatzt.

Die gute Nachricht

Die Inhaberabhangigkeit gehort zu den Faktoren, die Eigentlimer aktiv beeinflussen
kdnnen.

Durch:
e Verantwortungstbertragung
e Fuhrungskrafteentwicklung
e Prozessdokumentation
e Wissenstransfer

kann die Attraktivitat des Unternehmens oft erheblich gesteigert werden.

Digitalisierung wird zunehmend zum Bewertungsfaktor

Noch vor wenigen Jahren spielte Digitalisierung in vielen Verkaufsprozessen eine
untergeordnete Rolle.

Heute hat sich dies deutlich verdndert.
Kaufer achten verstarkt auf:
o digitale Dokumentenverwaltung
e Prozessautomatisierung
e Softwarelandschaften
e Datenqualitat

e Transparenz



Gut organisierte digitale Strukturen erleichtern die spatere Integration und reduzieren
Risiken.

Welche Faktoren den Unternehmenswert reduzieren konnen

Nicht jede Hausverwaltung startet mit idealen Voraussetzungen in einen

Nachfolgeprozess.

Typische Risikofaktoren sind:

hohe Inhaberabhangigkeit
fehlende Fuhrungskrafte
hohe Fluktuation

ricklaufige Bestande
organisatorische Schwachen
fehlende Digitalisierung

Konzentration auf wenige GroBkunden

Diese Faktoren schlieBen einen Verkauf keineswegs aus.

Sie beeinflussen jedoch haufig die Wahrnehmung potenzieller Kaufer.

Wann sollte eine Hausverwaltung bewertet werden?

Nicht erst kurz vor dem Verkauf

Viele Eigentimer beschaftigen sich erst mit dem Unternehmenswert, wenn ein Verkauf

unmittelbar bevorsteht.

In der Praxis ist eine frihere Betrachtung haufig sinnvoller.

Eine Bewertung schafft Orientierung.

Sie hilft dabei:

die eigene Situation einzuordnen
Potenziale zu erkennen
Risiken sichtbar zu machen

Handlungsfelder zu identifizieren



Drei bis flinf Jahre Vorlauf schaffen Handlungsspielraum
Wer frihzeitig Klarheit gewinnt, kann gezielt MaBnahmen umsetzen.
Zum Beispiel:

e Fuhrungskrafte aufbauen

e Prozesse optimieren

e Kundenbindungen starken

o Digitalisierung vorantreiben

e Inhaberabhangigkeiten reduzieren

Gerade diese Faktoren wirken sich haufig positiv auf die spatere Attraktivitat des
Unternehmens aus.

Praxisbeispiel
Warum zwei Hausverwaltungen unterschiedlich bewertet werden
Zwei Unternehmen verwalten jeweils rund 2.000 Einheiten.
Auf den ersten Blick wirken beide Hausverwaltungen nahezu identisch.
Bei genauer Betrachtung zeigt sich jedoch:
Unternehmen A verfugt Gber:
o stabile Kundenbeziehungen
o erfahrene Mitarbeiter
o dokumentierte Prozesse
e geringe Inhaberabhangigkeit
Unternehmen B besitzt:
e vergleichbare Bestande
e hohe EigentUmerabhangigkeit
o offene Schlusselpositionen
o fehlende Prozessstrukturen

Obwohl beide Unternehmen ahnlich groB sind, wird ein Kaufer das Risiko
unterschiedlich bewerten.

Genau deshalb entscheidet nicht die GroBe allein Uber den Unternehmenswert.



Zusammenfassung

Die Bewertung einer Hausverwaltung ist deutlich komplexer als die Betrachtung
einzelner Kennzahlen oder BestandsgroBen.

Verwaltungsbestand, Ertragskraft, Mitarbeiter, Organisation, Digitalisierung und
Inhaberabhangigkeit wirken gemeinsam auf die Attraktivitat eines Unternehmens.

Wer diese Zusammenhange versteht, erhalt nicht nur eine realistischere Einschatzung
des Unternehmenswertes, sondern erkennt auch frihzeitig Moglichkeiten zur
Weiterentwicklung.

Im nachsten Kapitel betrachten wir deshalb einen Faktor, der bei nahezu jeder
erfolgreichen Nachfolgeldsung eine zentrale Rolle spielt:

Mitarbeiter, Kunden und Geschéaftspartner —und warum ihre Einbindung haufig tiber
den Erfolg oder Misserfolg einer Unternehmensnachfolge entscheidet.



Kapitel 5
Mitarbeiter, Kunden und Geschaftspartner richtig

einbinden

Warum Menschen bei der Unternehmensnachfolge oft

wichtiger sind als Zahlen



Wenn Eigentimer erstmals Uber die Nachfolge ihrer Hausverwaltung nachdenken,
stehen haufig Themen wie Unternehmenswert, Kaufpreis oder Nachfolgersuche im
Mittelpunkt.

Diese Fragen sind wichtig.

In der Praxis zeigt sich jedoch immer wieder, dass erfolgreiche Nachfolgelésungen
haufig nicht an wirtschaftlichen Kennzahlen scheitern, sondern an den Menschen, die
das Unternehmen uber Jahre oder Jahrzehnte gepragt haben.

Denn anders als viele andere Unternehmen basiert eine Hausverwaltung in hohem
MaBe auf Vertrauen, persdnlichen Beziehungen und gewachsenen Strukturen.

Kunden vertrauen ihren Ansprechpartnern.
Mitarbeiter verfugen uber wertvolles Fachwissen und langjahrige Erfahrungen.

Geschaftspartner kennen die Besonderheiten des Unternehmens und haben oft Uber
viele Jahre hinweg gemeinsam mit der Hausverwaltung gearbeitet.

Genau deshalb ist eine Unternehmensnachfolge weit mehr als die Ubertragung von
Vertragen oder Verwaltungsbestanden.

Sie ist gleichzeitig die Ubergabe von Verantwortung, Beziehungen und Vertrauen.

Die Rolle der Mitarbeiter im Nachfolgeprozess



Mitarbeiter sind mehr als ein Kostenfaktor

Viele Eigentiumer betrachten Mitarbeiter zunachst vor allem aus betriebswirtschaftlicher
Sicht.

Fur potenzielle Kaufer ergibt sich jedoch eine andere Perspektive.

Gerade in Zeiten des Fachkraftemangels gehdren qualifizierte Mitarbeiter haufig zu den
wertvollsten Bestandteilen einer Hausverwaltung.

Denn Verwaltungsbestande allein lassen sich nicht betreuen.
Dafur werden Menschen bendtigt, die:

e Kunden betreuen

e Eigentumerversammlungen durchflhren

e Verwaltungsprozesse steuern

e Fachwissen einbringen

e Verantwortung tbernehmen

Deshalb prufen Kaufer sehr genau, wie das Unternehmen personell aufgestellt ist.

Warum stabile Teams den Unternehmenswert erhéhen
Kaufer interessieren sich insbesondere fur die Stabilitadt des Teams.
Typische Fragen sind:

o Wie lange sind Mitarbeiter bereits im Unternehmen?

o Wie hoch ist die Fluktuation?

e Gibtes Schlisselpersonen?

e Sind wichtige Stellen besetzt?

+ Bestehen offene Personalprobleme?

Eine Hausverwaltung mit einem eingespielten Team wirkt haufig deutlich attraktiver als
ein Unternehmen, das dauerhaft mit Personalengpassen kampft.

Der Grund ist einfach:
Kundenbeziehungen, Wissen und Arbeitsablaufe bleiben erhalten.

Dadurch sinken die Risiken einer Ubernahme erheblich.



Mitarbeiter konnen selbst Teil der Nachfolgelosung werden

Nicht jede Unternehmensnachfolge fihrt zwangslaufig zu einem Verkauf an einen
externen Kaufer.

In vielen Hausverwaltungen entstehen Nachfolgeldsungen direkt aus dem Unternehmen
heraus.

Langjahrige Mitarbeiter oder Fuhrungskrafte verfugen haufig tber:
e Branchenkenntnisse
e Kundenkontakte
e Unternehmenswissen
e Fuhrungsverantwortung
Dadurch kénnen sie perspektivisch als Nachfolger infrage kommen.

Allerdings zeigt die Praxis auch, dass fachliche Kompetenz allein nicht automatisch fur
die Unternehmensfuhrung qualifiziert.

Wer ein Unternehmen Ubernehmen mochte, benotigt zusatzlich:
e Dbetriebswirtschaftliches Verstandnis
e strategisches Denken
e Fuhrungsstarke
e unternehmerische Verantwortung

Deshalb lohnt es sich, mdgliche Nachfolger frihzeitig zu identifizieren und gezielt zu
entwickeln.

Warum Kunden eine zentrale Rolle spielen
Vertrauen ist die wichtigste Wahrung einer Hausverwaltung

Wahrend in vielen Branchen Produkte oder Technologien den groBten
Unternehmenswert darstellen, basiert eine Hausverwaltung vor allem auf langfristigen
Kundenbeziehungen.

Eigentimergemeinschaften, Verwaltungsbeirate und Auftraggeber arbeiten haufig tber
viele Jahre mit denselben Ansprechpartnern zusammen.

Vertrauen entsteht dabei nicht iUber Nacht.
Es entwickelt sich durch:

e Zuverlassigkeit



o Erreichbarkeit

e Fachkompetenz

e personliche Beziehungen

e kontinuierliche Zusammenarbeit

Gerade deshalb reagieren Kunden haufig sensibel auf Veranderungen.

Kaufer bewerten die Stabilitat der Kundenbeziehungen

Potenzielle Kaufer mochten verstehen, wie belastbar die bestehenden
Kundenbeziehungen tatsachlich sind.

Dabei stellen sich unter anderem folgende Fragen:
o Wie lange bestehen die Mandate?
e Wie hoch sind die Kindigungsquoten?
e Gibteslangjahrige Kundenbeziehungen?
o Bestehen Konzentrationsrisiken?
e Wie abhangig sind Kunden vom bisherigen Eigentumer?

Stabile Kundenbeziehungen gehdren zu den wichtigsten Faktoren fur eine erfolgreiche
Nachfolge.

Denn letztlich stellen sie die Grundlage zukUnftiger Ertrage dar.

Die besondere Situation in der WEG-Verwaltung
Gerade in der WEG-Verwaltung spielt Vertrauen eine auBergewohnlich wichtige Rolle.

Viele Eigentimergemeinschaften arbeiten tUber Jahre hinweg mit denselben
Ansprechpartnern zusammen.

Verandert sich die EigentUmerstruktur einer Hausverwaltung, entstehen deshalb haufig
Fragen:

o Bleibt die Qualitat erhalten?

e Wer ubernimmt kiinftig Verantwortung?
e Veradndern sich Prozesse?

e Bleiben Ansprechpartner bestehen?

Diese Unsicherheiten sind nachvollziehbar.



Sie zeigen gleichzeitig, warum eine gute Kommunikation wahrend eines
Nachfolgeprozesses so wichtig ist.

Geschaftspartner werden haufig unterschatzt
Mehr als nur Dienstleister

Neben Mitarbeitern und Kunden gibt es eine weitere Gruppe, die in Nachfolgeprozessen
haufig zu wenig Aufmerksamkeit erhalt:

Geschaftspartner.
Dazu gehoéren beispielsweise:
e Handwerksunternehmen
o Banken
e Versicherungen
o Softwareanbieter
e Energieberater
e Sachverstandige
o Verbande
e regionale Netzwerke
Viele dieser Partner begleiten eine Hausverwaltung Gber Jahre hinweg.

Sie kennen das Unternehmen, die Eigentumer und haufig auch die Marktgegebenheiten
sehr genau.

Geschaftspartner konnen wertvolle Impulse liefern

Gerade bei der Suche nach Nachfolgeldsungen werden bestehende Netzwerke oft
unterschatzt.

In der Praxis entstehen Nachfolgekontakte nicht selten lber:
e Branchenkollegen
o Verbande
e Kooperationspartner
o Dienstleister

o bestehende Geschaftskontakte



Manchmal entwickeln sich sogar direkte Nachfolgelosungen.
Beispielsweise wenn:

e einregionaler Partner expandieren mochte

e ein Dienstleister sein Angebot erweitern mochte

o bestehende Marktteilnehmer Ubernahmemaéglichkeiten priifen

Deshalb lohnt es sich, das eigene Netzwerk aktiv in die strategischen Uberlegungen
einzubeziehen.

Wann sollte wer informiert werden?
Eine der schwierigsten Fragen im gesamten Prozess

Kaum ein Thema sorgt bei Eigentimern fur mehr Unsicherheit als die Frage nach dem
richtigen Zeitpunkt der Kommunikation.

Denn sowohl eine zu frihe als auch eine zu spéate Information kann Nachteile mit sich
bringen.

Zu friihe Kommunikation

Wer Mitarbeiter, Kunden oder Geschaftspartner informiert, bevor konkrete
Entscheidungen getroffen wurden, riskiert:

e Unsicherheit

e Spekulationen

e Geruchte

e Verunsicherungim Team

e unnotige Kundenreaktionen

Gerade wenn verschiedene Nachfolgeoptionen noch offen sind, kann eine vorschnelle
Kommunikation problematisch werden.

Zu spate Kommunikation
Auf der anderen Seite kann auch eine verspatete Information Risiken verursachen.
Beispielsweise wenn:

e Schlisselpersonen nicht eingebunden werden



e Fuhrungskrafte iUberrascht werden
¢ Kundenvon Veranderungen erfahren, ohne vorbereitet zu sein
e Vertrauen verloren geht

Deshalb ist eine strukturierte Kommunikationsstrategie unverzichtbar.

Die funf Phasen einer erfolgreichen Kommunikation
Phase 1: Orientierung
In dieser Phase bleibt der Kreis der Beteiligten bewusst klein.
Typischerweise eingebunden:

e Eigentumer

o Steuerberater

e Rechtsberater

¢ Nachfolgeexperten

Phase 2: Nachfolgeoptionen priifen

Erste potenzielle Nachfolger oder Schlisselpersonen kbnnen eingebunden werden.

Noch immer gilt jedoch Vertraulichkeit.

Phase 3: Schliisselpersonen einbeziehen

FUuhrungskrafte und wichtige Wissenstrager werden informiert und aktiv in die
Vorbereitung eingebunden.

Phase 4: Kunden und Geschaftspartner vorbereiten

Sobald eine konkrete Losung absehbar ist, beginnt die externe Kommunikation.

Phase 5: Ubergabe begleiten
Jetzt steht der aktive Vertrauensaufbau im Mittelpunkt.
Neue Ansprechpartner werden eingeflihrt.

Beziehungen werden schrittweise Ubertragen.



Praxisbeispiel
Gleicher Kaufer — unterschiedliche Ergebnisse

Zwei Hausverwaltungen entscheiden sich flr den Verkauf an einen vergleichbaren
Kaufer.

Im ersten Unternehmen wird frihzeitig eine Kommunikationsstrategie entwickelt.

Mitarbeiter werden zum richtigen Zeitpunkt eingebunden, Kunden erhalten transparente
Informationen und der bisherige Eigentiimer begleitet die Ubergabe aktiv.

Im zweiten Unternehmen erfolgt die Kommunikation erst sehr spat.

Gerulchte entstehen, Unsicherheiten nehmen zu und einzelne Kunden reagieren kritisch.

Obwohl der Kaufer identisch ist, unterscheiden sich die Ergebnisse erheblich.
Das Beispiel zeigt:
Nicht nur die Wahl des Nachfolgers entscheidet (iber den Erfolg einer Ubergabe.

Oft entscheidet die Qualitat der Kommunikation.

Die wichtigsten Handlungsempfehlungen
Eigentumer sollten sich frihzeitig folgende Fragen stellen:
e Welche Personen sind fur die Nachfolge besonders wichtig?
e Welche Informationen bendétigen diese Personen?
e Wann sollte die Kommunikation erfolgen?
o Welche Risiken bestehen?
o Wie kann Vertrauen erhalten werden?

Je strukturierter diese Fragen beantwortet werden, desto erfolgreicher verlauft die
spatere Ubergabe.

Zusammenfassung

Die Nachfolge einer Hausverwaltung betrifft weit mehr als den Eigentlimer und einen
maoglichen Nachfolger.

Mitarbeiter, Kunden und Geschéaftspartner gehdren zu den wichtigsten Erfolgsfaktoren
des gesamten Prozesses.



Wer diese Anspruchsgruppen fruhzeitig berticksichtigt, ihre Perspektiven versteht und
eine klare Kommunikationsstrategie entwickelt, schafft die Grundlage fur eine stabile
und erfolgreiche Ubergabe.

Im nadchsten Kapitel betrachten wir deshalb den zeitlichen Ablauf einer

Verwalternachfolge und zeigen, welche Schritte in den einzelnen Phasen typischerweise
sinnvoll sind.



Kapitel 6

Der optimale Zeitplan einer
Verwalternachfolge

Warum eine erfolgreiche Nachfolge selten kurzfristig entsteht



Viele Eigentimer beschaftigen sich erst mit ihrer Nachfolge, wenn ein konkreter
Rluckzug aus dem Unternehmen bereits absehbar ist.

In der Praxis zeigt sich jedoch immer wieder, dass erfolgreiche Nachfolgelésungen
selten innerhalb weniger Monate entstehen.

Der Grund dafur ist einfach:

Eine Unternehmensnachfolge besteht nicht nur aus der Suche nach einem Nachfolger
oder Kaufer.

Vielmehr mussen zahlreiche Themen vorbereitet, bewertet und aufeinander abgestimmt
werden.

Dazu gehdren beispielsweise:
e personliche Zukunftsplanung
¢ Unternehmensbewertung
¢ Nachfolgersuche
e Organisationsentwicklung
e Mitarbeiterentwicklung
e Kommunikationsplanung
e Vertragsgestaltung
o Ubergabeprozesse

Je frUher diese Themen strukturiert angegangen werden, desto groBer werden die
Handlungsmaoglichkeiten.

Deshalb betrachten wir im Folgenden einen typischen Zeitplan, wie er sich in vielen
erfolgreichen Nachfolgeprozessen bewahrt hat.

Wichtig:
Nicht jede Hausverwaltung benoétigt exakt diesen Ablauf.

Je nach UnternehmensgroBe, Nachfolgeweg und Zielsetzung kdnnen einzelne Phasen
klrzer oder deutlich lAnger ausfallen.



Phase 1: Fiinf Jahre vor der geplanten Ubergabe
Orientierung schaffen

In dieser Phase geht es noch nicht um konkrete Verkaufsverhandlungen oder
Vertragsgesprache.

Vielmehr steht die strategische Vorbereitung im Mittelpunkt.
Eigentimer sollten sich zunachst grundlegende Fragen stellen:
o Wann mochte ich mich zurickziehen?
e Welche Ziele verfolge ich?
e Welche Nachfolgewege kommen grundsatzlich infrage?
o Wie attraktiv ist mein Unternehmen aktuell?
e Welche Herausforderungen bestehen?

Gerade jetzt lohnt sich haufig erstmals ein Blick auf die Nachfolgefahigkeit des
Unternehmens.

Die Unternehmensbewertung als Standortbestimmung

Viele Eigentimer verbinden eine Unternehmensbewertung ausschlieBlich mit einem

spateren Verkauf.
Tatsachlich kann eine frhe Bewertung wertvolle Erkenntnisse liefern.
Sie hilft dabei zu verstehen:

e Wo steht das Unternehmen heute?

e Welche Faktoren beeinflussen den Unternehmenswert?

e Welche Risiken bestehen?

¢ Welche Entwicklungspotenziale gibt es?

Dadurch entsteht eine wichtige Grundlage flr spatere Entscheidungen.

Erste Potenziale identifizieren
In dieser frihen Phase lassen sich haufig bereits wichtige Handlungsfelder erkennen.
Zum Beispiel:

e hohe Inhaberabhangigkeit



o fehlende Fuhrungskrafte

e Personalengpéasse

e unzureichende Dokumentation
o fehlende Digitalisierung

Je friher diese Themen erkannt werden, desto einfacher lassen sie sich beeinflussen.

Phase 2: Drei bis vier Jahre vor der Ubergabe
Das Unternehmen gezielt auf die Zukunft vorbereiten
Jetzt beginnt die eigentliche Vorbereitungsphase.

Wahrend zuvor vor allem analysiert wurde, stehen nun konkrete Verbesserungen im
Mittelpunkt.

Viele erfolgreiche Nachfolgeprozesse beginnen genau an diesem Punkt.

Fuhrungskrafte entwickeln

Eine der wichtigsten Aufgaben besteht darin, Verantwortung auf mehrere Schultern zu
verteilen.

Gerade in inhabergefihrten Hausverwaltungen laufen viele Entscheidungen Uber eine
Person.

Deshalb sollte gepruft werden:
e Welche Mitarbeiter besitzen Entwicklungspotenzial?
e Wer kann Fuhrungsverantwortung ibernehmen?
¢ Welche Aufgaben lassen sich delegieren?

Je starker das Unternehmen eigenstandig funktioniert, desto attraktiver wird es fur
potenzielle Nachfolger.

Prozesse dokumentieren
Ein weiterer Schwerpunkt liegt auf der Organisation.
Haufig zeigt sich:

Viele Ablaufe funktionieren zwar hervorragend, sind jedoch kaum dokumentiert.



Dadurch entsteht Abhangigkeit von einzelnen Personen.
Wichtige MaBnahmen kénnen sein:

e Prozessbeschreibungen erstellen

e Zustandigkeiten definieren

e \Vertretungsregelungen schaffen

e Wissen systematisch sichern

Digitalisierung vorantreiben
Viele Kaufer achten heute starker auf digitale Strukturen als noch vor wenigen Jahren.
Deshalb lohnt es sich haufig, rechtzeitig zu prufen:
¢ Dokumentenmanagement
¢ Kommunikationsprozesse
o Softwarelandschaft
e Automatisierungsmaoglichkeiten
Dabei geht es nicht darum, jedes System vollstandig neu aufzubauen.

Wichtiger ist eine nachvollziehbare und zukunftsfahige Organisation.

Phase 3: Zwei bis drei Jahre vor der Ubergabe
Die konkrete Nachfolgesuche beginnt
Spatestens jetzt sollte klarer werden, welcher Nachfolgeweg verfolgt werden soll.
Mogliche Optionen:
e interne Nachfolge
e strategischer Kaufer
o Wettbewerber
¢ Management-Buy-Out
e Familiennachfolge

Je nach gewahlter Strategie unterscheiden sich die nachsten Schritte erheblich.



Interne Kandidaten entwickeln
Falls eine interne Losung denkbar ist, beginnt jetzt die entscheidende Phase.
Potenzielle Nachfolger benotigen Zeit, um:

e Fuhrungsverantwortung zu iUbernehmen

e betriebswirtschaftliche Kenntnisse aufzubauen

e Kundenbeziehungen zu entwickeln

e unternehmerisches Denken zu erlernen

Gerade deshalb sollten interne Nachfolgelosungen maoglichst frihzeitig vorbereitet
werden.

Externe Nachfolgesuche vorbereiten
Soll ein externer Kaufer gefunden werden, beginnt nun die strukturierte Vorbereitung.
Typische Aufgaben:

¢ Unternehmensunterlagen zusammenstellen

¢ Unternehmensprofil entwickeln

o Nachfolgeziele definieren

e potenzielle Interessenten identifizieren

Phase 4: Ein bis zwei Jahre vor der Ubergabe
Die Umsetzungsphase
Nun wird aus Planung konkrete Umsetzung.
Je nach Nachfolgeweg finden erste Gesprache statt.
Mogliche Aktivitaten:
o Kaufergesprache
¢ Verhandlungen
e Finanzierungsprufungen

e Due-Diligence-Prozesse



o \ertragsvorbereitungen
Gleichzeitig bleibt das operative Geschaft weiterhin von zentraler Bedeutung.

Denn die Entwicklung des Unternehmens endet nicht mit dem Beginn der
Verhandlungen.

Kommunikationsstrategie entwickeln
Jetzt rickt auch die Kommunikation starker in den Fokus.
Fragen sind beispielsweise:

e Wann werden Fuhrungskrafte informiert?

e Wann werden Mitarbeiter eingebunden?

e Wie werden Kunden informiert?

¢ Welche Rolle spielen Geschéaftspartner?

Eine strukturierte Kommunikationsplanung verhindert Unsicherheiten und schafft
Vertrauen.

Phase 5: Die Ubergabephase
Vertrauen Gibertragen
Viele Eigentimer unterschatzen die Bedeutung dieser Phase.
Denn der eigentliche Vertragsabschluss markiert haufig nicht das Ende des Prozesses.
Vielmehr beginnt jetzt die praktische Ubergabe.
Dazu gehoren:

o Wissenstransfer

e EinfUhrung neuer Ansprechpartner

e Kundenkommunikation

e Begleitung wichtiger Gesprache

o Ubergabe von Verantwortlichkeiten

Gerade in der Immobilienverwaltungsbranche ist dieser Vertrauensaufbau ein
entscheidender Erfolgsfaktor.



Der Eigentiimer bleibt haufig noch an Bord
Viele Nachfolgelésungen beinhalten eine Ubergangsphase.

Dabei unterstutzt der bisherige Eigentumer den Nachfolger flr einen bestimmten
Zeitraum.

Dies kann beispielsweise erfolgen als:
o Berater
o Geschaftsfuhrer
e Projektbegleiter
e Ansprechpartner fur wichtige Kunden

Dadurch lassen sich Beziehungen schrittweise Ubertragen und Unsicherheiten
reduzieren.

Phase 6: Nach der Ubergabe
Die neue Struktur stabilisieren
Auch nach der eigentlichen Ubergabe endet der Prozess nicht sofort.
Jetzt geht es darum,
e neue Verantwortlichkeiten zu festigen
e Kundenbeziehungen weiterzufihren
e Mitarbeiter zu begleiten
e Veranderungen erfolgreich umzusetzen

Je besser die Vorbereitung war, desto reibungsloser verlauft diese Phase.

Unterschiedliche Nachfolgewege benoétigen unterschiedliche Zeitraume
Ein wichtiger Aspekt wird haufig unterschatzt:
Nicht jede Nachfolgelosung benotigt gleich viel Zeit.

Beispiele:



Verkauf an strategischen Kaufer

Haufig:
12 bis 24 Monate

Verkauf an Wettbewerber

Haufig:
12 bis 24 Monate

Interne Nachfolge

Haufig:
3 bis 7 Jahre

Familiennachfolge

Haufig:
5 bis 10 Jahre

Management-Buy-Out

Haufig:
3 bis 5 Jahre

Gerade interne Losungen bendtigen oft deutlich mehr Vorlauf als klassische
Verkaufsprozesse.

Praxisbeispiel
Zwei Eigentiimer - zwei unterschiedliche Zeitpldne
Herr Becker mochte seine Hausverwaltung in drei Jahren verkaufen.

Er beginnt frihzeitig mit der Bewertung seines Unternehmens, reduziert die
Inhaberabhangigkeit und entwickelt FUhrungskrafte.

Herr Wagner mochte seine Nachfolge ebenfalls in drei Jahren regeln, beschaftigt sich
jedoch erst wenige Monate vor seinem geplanten Ruckzug mit dem Thema.

Wahrend Herr Becker verschiedene Optionen prufen kann, bleibt Herrn Wagner deutlich
weniger Handlungsspielraum.

Das Beispiel zeigt:
Nicht die UnternehmensgroBe entscheidet Uber den Erfolg einer Nachfolge.

Haufig entscheidet die verflugbare Zeit.



Die wichtigsten Empfehlungen

Aus der Praxis lassen sich funf zentrale Empfehlungen ableiten:

Je friher diese Themen berlcksichtigt werden, desto groBer werden die

Frihzeitig beginnen

Verschiedene Nachfolgewege priufen
FUuhrungskrafte entwickeln
Organisation starken

Kommunikation planen

Gestaltungsmoglichkeiten.

Zusammenfassung

Eine erfolgreiche Verwalternachfolge entsteht selten kurzfristig.
Sie ist das Ergebnis einer strukturierten Vorbereitung Uber mehrere Jahre hinweg.

Von der ersten Orientierung Uber die Entwicklung des Unternehmens bis hin zur
eigentlichen Ubergabe durchlauft jede Nachfolgelésung verschiedene Phasen.

Wer frihzeitig beginnt, gewinnt Zeit, Handlungsspielraum und zusatzliche Optionen.

Im nachsten Kapitel betrachten wir deshalb die haufigsten Fehler bei der
Verwalternachfolge und zeigen, wie Eigentlimer typische Stolpersteine vermeiden

kénnen.



Kapitel 7

Die haufigsten Fehler bei der
Verwalternachfolge

Warum viele Nachfolgelosungen unnotig schwierig werden



Die Unternehmensnachfolge gehort zu den komplexesten Projekten im Leben eines
Unternehmers.

Gleichzeitig ist sie fur die meisten EigentUmer kein wiederkehrender Prozess.

Wahrend Kundenbetreuung, Mitarbeiterfuhrung oder Unternehmensentwicklung zum
taglichen Geschaft gehoren, beschéaftigen sich viele Inhaber nur ein einziges Mal mit
ihrer Nachfolge.

Genau deshalb werden bestimmte Fehler immer wieder gemacht.
Die gute Nachricht:

Die meisten dieser Fehler lassen sich vermeiden.

Voraussetzung ist, dass sie fruhzeitig erkannt werden.

Im Folgenden betrachten wir die haufigsten Stolpersteine, die Eigentumer von
Hausverwaltungen im Nachfolgeprozess begegnen.

Fehler 1: Zu spat mit der Nachfolge beginnen
Der haufigste Fehler tiberhaupt

Wenn Eigentimer rlckblickend gefragt werden, was sie heute anders machen wirden,
fallt eine Antwort besonders haufig:

»lch hatte frither anfangen sollen.”
Der Grund dafur ist einfach.
Zeit schafft Handlungsspielraum.

Wer erst kurz vor dem geplanten Ruhestand beginnt, sich mit seiner Nachfolge
auseinanderzusetzen, reduziert automatisch die Anzahl mdéglicher Optionen.

Viele Themen lassen sich nicht innerhalb weniger Monate losen.
Dazu gehoéren beispielsweise:

e Aufbau einer zweiten Fihrungsebene

e Entwicklung interner Nachfolger

e Reduzierung der Inhaberabhangigkeit

o Digitalisierung

e Unternehmensoptimierung



Je friher diese Themen angegangen werden, desto groBer werden die

Gestaltungsmaglichkeiten.

Die Folgen eines spéaten Starts

Typische Konsequenzen sind:

Zeitdruck

eingeschrankte Verhandlungsmaglichkeiten
weniger Nachfolgeoptionen

geringere Attraktivitat fur Kaufer

unnotige Unsicherheit bei Mitarbeitern

Deshalb beginnt eine erfolgreiche Nachfolge haufig deutlich fruher, als viele Eigentumer
zunachst erwarten.

Fehler 2: Die Nachfolge mit dem Verkauf verwechseln

Nachfolge ist mehr als ein Kaufvertrag

Viele Unternehmer betrachten die Nachfolge zunachst ausschlieBlich als
Verkaufsprozess.

Tatsachlich ist ein Verkauf haufig nur ein Teil der Losung.

Die eigentliche Herausforderung besteht darin, die Zukunft des Unternehmens
langfristig zu sichern.

Dazu gehoren Fragen wie:

Wer Ubernimmt Verantwortung?

Wie werden Kundenbeziehungen erhalten?
Was passiert mit Mitarbeitern?

Wie wird Wissen Ubertragen?

Wie erfolgt die Integration eines Nachfolgers?

Wer diese Aspekte frihzeitig berlicksichtigt, erhoht die Erfolgschancen erheblich.



Fehler 3: Den Unternehmenswert falsch einschatzen
Emotionen und Marktwerte unterscheiden sich
Die eigene Hausverwaltung wurde haufig tber viele Jahre aufgebaut.

Deshalb ist es verstandlich, dass Eigentumer eine starke emotionale Bindung zum
Unternehmen haben.

Problematisch wird es jedoch, wenn personliche Vorstellungen und Marktwerte zu weit
auseinanderliegen.

Zu hohe Erwartungen kénnen dazu fuhren:
e dass Kaufer abspringen
e Verhandlungen scheitern
e Chancen ungenutzt bleiben

Zu niedrige Erwartungen konnen dagegen dazu fuhren, dass Potenziale nicht erkannt
werden.

Warum eine frithe Bewertung sinnvoll ist
Eine professionelle Einschatzung schafft Orientierung.
Sie hilft dabei:

e realistische Erwartungen zu entwickeln

e Starken zu erkennen

e Risiken zu identifizieren

e Optimierungspotenziale sichtbar zu machen

Gerade deshalb sollte die Unternehmensbewertung nicht erst kurz vor einem Verkauf
erfolgen.

Fehler 4: Die Inhaberabhangigkeit unterschatzen
Wenn alles liber eine Person lauft

Dieser Fehler begegnet in der Praxis besonders haufig.



Viele Hausverwaltungen wurden Uber Jahrzehnte erfolgreich durch ihre Eigentimer
gefuhrt.

Kundenkontakte, Entscheidungen und Wissen konzentrieren sich dabei oft auf eine
Person.

Das funktioniert im Alltag haufig sehr gut.
Im Nachfolgeprozess entsteht daraus jedoch ein Risiko.
Potenzielle Kaufer fragen sich:
e Was passiert nach dem Ausscheiden des Eigentimers?
o Bleiben Kunden erhalten?
e Funktioniert die Organisation weiterhin?
e |stdas Wissen dokumentiert?

Je starker das Unternehmen von einer Person abhangt, desto groBer wird dieses Risiko.

Die gute Nachricht
Die Inhaberabhangigkeit lasst sich aktiv reduzieren.
Beispielsweise durch:

e Fuhrungskrafteaufbau

o Wissensdokumentation

e Verantwortungstbertragung

¢ Kundenkontakte auf mehrere Personen verteilen

Genau deshalb sollte dieses Thema maoglichst frihzeitig angegangen werden.

Fehler 5: Keine zweite Fiihrungsebene aufbauen
Fachkrafte sind nicht automatisch Fihrungskrafte

Viele Hausverwaltungen verfugen uber erfahrene Mitarbeiter.
Dennoch fehlt haufig eine echte zweite Fuhrungsebene.

Das fuhrt dazu, dass:



e Entscheidungen zentral getroffen werden
e Verantwortung beim Eigentimer verbleibt
e Nachfolger schwerer integriert werden kénnen

Gerade in groBeren Hausverwaltungen stellt dies haufig eine Herausforderung dar.

Warum Kéaufer auf Filhrungskrafte achten
Eine vorhandene Fuhrungsebene signalisiert:
o Stabilitat
o Kontinuitat
e geringere Risiken
o bessere Skalierbarkeit

Deshalb gehoren Fuhrungskrafte oft zu den wichtigsten Werttreibern einer
Hausverwaltung.

Fehler 6: Mitarbeiter nicht ausreichend beriicksichtigen
Die Belegschaft erfahrt Veranderungen oft als Erste
Viele Eigentimer konzentrieren sich zunachst auf Kaufer, Vertrage oder Bewertungen.

Dabei wird gelegentlich Ubersehen, welche Bedeutung Mitarbeiter fur die spatere
Ubergabe besitzen.

Gerade Schlusselpersonen kénnen erheblichen Einfluss auf den Erfolg einer Nachfolge
haben.

Typische Fehler
e Mitarbeiter zu frih informieren
e Mitarbeiter zu spat informieren
e Schlisselpersonen nicht einbeziehen
e Unsicherheiten nicht adressieren

Eine strukturierte Kommunikationsstrategie hilft dabei, diese Risiken zu vermeiden.



Fehler 7: Kunden als Selbstverstandlichkeit betrachten
Vertrauen kann verloren gehen

In der Immobilienverwaltungsbranche beruhen viele Geschaftsbeziehungen auf
langjahrigem Vertrauen.

Deshalb reagieren Kunden haufig sensibel auf Verdnderungen.
Wird die Kommunikation unzureichend geplant, kdnnen Unsicherheiten entstehen.
Typische Fragen der Kunden sind:

o Wer ubernimmt kiinftig Verantwortung?

¢ Bleibt die Qualitat erhalten?

o Verandern sich Ablaufe?

¢ Wer sind die neuen Ansprechpartner?

Je besser diese Fragen beantwortet werden, desto stabiler bleiben die
Kundenbeziehungen.

Fehler 8: Keine Kommunikationsstrategie entwickeln
Geriichte fiillen Informationsliicken

Kommunikation wird haufig erst dann betrachtet, wenn konkrete Veranderungen
bevorstehen.

Zu diesem Zeitpunkt haben sich jedoch oft bereits Unsicherheiten entwickelt.
In der Praxis gilt:
Wer nicht kommuniziert, kommuniziert trotzdem.

Denn fehlende Informationen werden haufig durch Vermutungen ersetzt.

Erfolgreiche Kommunikation bedeutet
e denrichtigen Zeitpunkt wahlen
e dierichtigen Personen einbeziehen
o klare Botschaften vermitteln
e Transparenz schaffen

Dadurch entsteht Vertrauen und Orientierung.



Fehler 9: Die Due Diligence unterschatzen
Kaufer priifen heute deutlich genauer

Vor einigen Jahren verliefen viele Unternehmensverkaufe noch vergleichsweise
unkompliziert.

Heute analysieren Kaufer deutlich intensiver.
Dabei werden unter anderem gepruft:

e wirtschaftliche Kennzahlen

¢ Kundenstrukturen

o Mitarbeiter

e Vertrage

e Prozesse

e Risiken

Unvollstandige Unterlagen oder fehlende Transparenz kdnnen Prozesse erheblich
verzogern.

Vorbereitung schafft Vorteile

Eigentlimer sollten deshalb frihzeitig damit beginnen,
e Unterlagen zu strukturieren
e Prozesse zu dokumentieren
e Informationen zusammenzustellen

Dadurch lassen sich spatere Ruckfragen deutlich reduzieren.

Fehler 10: Entscheidungen ausschlieBlich emotional treffen

Das Lebenswerk loszulassen fallt vielen schwer

Dieser Punkt wird haufig unterschatzt.

Eine Unternehmensnachfolge ist nicht nur ein wirtschaftlicher Vorgang.
Sie ist oft auch ein personlicher Veranderungsprozess.

Viele Eigentimer haben ihr Unternehmen uber Jahrzehnte aufgebaut.



Deshalb spielen Emotionen verstandlicherweise eine wichtige Rolle.

Problematisch wird es jedoch, wenn wichtige Entscheidungen ausschlieBlich emotional
getroffen werden.

Die richtige Balance finden

Erfolgreiche Nachfolgelosungen berlicksichtigen beide Perspektiven:
e personliche Ziele
o wirtschaftliche Realitat

Je klarer diese Aspekte voneinander getrennt werden, desto fundierter lassen sich
Entscheidungen treffen.

Praxisbeispiel
Zwei dahnliche Hausverwaltungen — unterschiedliche Ergebnisse

Zwei Eigentumer mochten ihre Hausverwaltung innerhalb der nachsten drei Jahre
Ubergeben.

Der erste Unternehmer beginnt frihzeitig mit der Vorbereitung.

Er entwickelt FUhrungskrafte, dokumentiert Prozesse und beschaftigt sich intensiv mit
seinen Optionen.

Der zweite Eigentimer verschiebt das Thema uber Jahre hinweg.
Erst kurz vor dem geplanten Ruhestand beginnt die konkrete Planung.

Wahrend der erste Eigentimer zwischen mehreren Optionen wahlen kann, muss der
zweite deutlich starker auf kurzfristige Losungen setzen.

Beide Unternehmen verfugen uber ahnliche Bestande und vergleichbare wirtschaftliche
Kennzahlen.

Die Vorbereitung macht jedoch den entscheidenden Unterschied.



Die wichtigsten Erkenntnisse auf einen Blick
Die haufigsten Fehler entstehen nicht durch fehlendes Fachwissen.
Sie entstehen haufig durch:

o fehlende Zeit

¢ fehlende Planung

o fehlende Struktur

Wer frihzeitig beginnt und die wichtigsten Themen systematisch angeht, schafft die
besten Voraussetzungen fur eine erfolgreiche Nachfolgelésung.

Zusammenfassung

Die Nachfolge einer Hausverwaltung ist ein vielschichtiger Prozess, der weit Uber die
Suche nach einem Kaufer hinausgeht.

Zu spates Handeln, unrealistische Erwartungen, hohe Inhaberabhangigkeit oder
fehlende Kommunikation gehoren zu den haufigsten Ursachen fur Schwierigkeiten im
Nachfolgeprozess.

Die gute Nachricht:

Nahezu alle dieser Herausforderungen lassen sich frihzeitig erkennen und gezielt
beeinflussen.

Wer sich rechtzeitig vorbereitet, gewinnt nicht nur zusatzliche Handlungsmaoglichkeiten,
sondern erhdht auch die Chancen auf eine erfolgreiche und nachhaltige Ubergabe.

Im nadchsten Kapitel konnen Sie anhand eines strukturierten Selbsttests prufen, wie gut
Ihre Hausverwaltung heute bereits auf eine spatere Nachfolge vorbereitet ist.



Kapitel 8

Selbsttest: Wie nachfolgefahig ist lhre
Hausverwaltung?

Wo steht lhr Unternehmen heute?



Viele Eigentiumer beschaftigen sich erst mit ihrer Nachfolge, wenn bereits konkrete
Entscheidungen anstehen.

Dabei lohnt es sich haufig, deutlich frher einen Blick auf die eigene Ausgangssituation
zu werfen.

Denn unabhéngig davon, ob eine Ubergabe in einem Jahr, in fiinf Jahren oder erst
deutlich spater geplant ist, stellt sich immer dieselbe Frage:

Wie gut ist mein Unternehmen heute bereits auf eine spatere Nachfolge
vorbereitet?

Genau dabei soll dieser Selbsttest helfen.
Er ersetzt keine Unternehmensbewertung und keine individuelle Beratung.

Er bietet jedoch eine erste Orientierung und zeigt auf, in welchen Bereichen bereits gute
Voraussetzungen bestehen und wo moéglicherweise Handlungsbedarf besteht.

So funktioniert der Selbsttest

Beantworten Sie die folgenden Fragen moglichst ehrlich.
Fur jede Antwort vergeben Sie Punkte:

Ja =2 Punkte

Teilweise =1 Punkt

Nein =0 Punkte

Notieren Sie lhre Punkte und addieren Sie diese am Ende.



Bereich 1: Personliche Nachfolgeplanung
Haben Sie sich bereits mit lhrer personlichen Zukunftsplanung beschaftigt?

1. Haben Sie einen groben Zeitraum fur lhren Riickzug aus dem Unternehmen
definiert?

[JJa O Teilweise [J Nein
2. Haben Sie sich mit verschiedenen Nachfolgewegen beschaftigt?
[1Ja [ Teilweise L1 Nein

3. Wissen Sie grundsatzlich, welche Ziele Ihnen bei der Nachfolge besonders
wichtig sind?

[JJa O Teilweise [ Nein
4. Haben Sie sich bereits Gedanken tber Ihre Rolle nach einer Ubergabe gemacht?
[JJa O Teilweise [J Nein

5. Haben Sie sich bereits aktiv mit dem Thema Unternehmensnachfolge
auseinandergesetzt?

O Ja O Teilweise [ Nein

Bereich 2: Unternehmensorganisation
Wie unabhéangig funktioniert lhre Hausverwaltung?

6. Sind Zustandigkeiten im Unternehmen klar geregelt?
[1Ja O Teilweise L1 Nein

7. Sind wesentliche Prozesse dokumentiert?
[1Ja O Teilweise L1 Nein

8. Gibt es Vertretungsregelungen fur wichtige Aufgaben?
[1Ja O Teilweise L1 Nein

9. Kdénnen zentrale Ablaufe auch ohne lhre direkte Beteiligung funktionieren?
[1Ja O Teilweise L1 Nein

10. Sind Verantwortlichkeiten auf mehrere Personen verteilt?

[ Ja O Teilweise O Nein



Bereich 3: Mitarbeiter und Fiihrung
Wie gut ist Ihr Team fiir die Zukunft aufgestellt?
11. Verflgt Ihr Unternehmen Uber erfahrene Mitarbeiter mit langfristiger Perspektive?
[1Ja O Teilweise L1 Nein
12. Gibt es Fuhrungskrafte oder Teamleiter mit eigener Verantwortung?
[1Ja O Teilweise L1 Nein
13. Sind wichtige Positionen dauerhaft besetzt?
[1Ja O Teilweise L1 Nein
14. Gibt es potenzielle interne Nachfolger im Unternehmen?
[1Ja U Teilweise L1 Nein
15. Ist das Unternehmen nicht von einzelnen Schlisselpersonen abhangig?

O Ja O Teilweise [ Nein

Bereich 4: Kunden und Verwaltungsbestand
Wie stabil sind lhre Kundenbeziehungen?
16. Entwickeln sich lhre Verwaltungsbestande stabil oder wachsend?
[1Ja O Teilweise L1 Nein
17. Bestehen langfristige Kundenbeziehungen?
[1Ja O Teilweise L1 Nein
18. Ist die Kindigungsquote niedrig?
[1Ja O Teilweise L1 Nein

19. Sind Kundenbeziehungen Uberwiegend an das Unternehmen und nicht an lhre
Person gebunden?

[JJa O Teilweise [ Nein
20. Ist Ihr Kundenbestand ausgewogen verteilt?

O Ja O Teilweise [ Nein



Bereich 5: Unternehmenswert und Wirtschaftlichkeit
Wie attraktiv ist lhr Unternehmen aus Kaufersicht?

21.Kennen Sie den ungefahren Wert Ihres Unternehmens?
[1Ja O Teilweise L1 Nein

22.Verfugt Ihre Hausverwaltung Uber stabile Ertrage?
[1Ja O Teilweise L1 Nein

23.Haben sich Umsatz und Ergebnisse in den letzten Jahren positiv entwickelt?
[1Ja O Teilweise L1 Nein

24. Sind wirtschaftliche Kennzahlen jederzeit nachvollziehbar?
[1Ja U Teilweise L1 Nein

25. Gibt es aktuell keine wesentlichen wirtschaftlichen Risiken?

O Ja O Teilweise [ Nein

Bereich 6: Digitalisierung und Zukunftsfahigkeit
Wie gut ist lhre Verwaltung fiir die kommenden Jahre aufgestellt?
26. Sind wesentliche Prozesse digital unterstutzt?
[1Ja O Teilweise L1 Nein
27.Verflugen Sie Uber eine moderne Verwaltungssoftware?
[1Ja O Teilweise L1 Nein
28. Sind Dokumente und Informationen zentral verfugbar?
[1Ja O Teilweise L1 Nein
29. Werden digitale Prozesse aktiv genutzt?
[1Ja O Teilweise L1 Nein
30. Sehen Sie Ihr Unternehmen grundsatzlich gut fur die Zukunft aufgestellt?

[ Ja O Teilweise O Nein



Auswertung
50 bis 60 Punkte
Sehr gute Ausgangssituation

Ihre Hausverwaltung verfugt bereits uber viele Voraussetzungen fur eine erfolgreiche
Nachfolge.

Dennoch lohnt sich eine detaillierte Analyse, um Potenziale zu identifizieren und die
nachsten Schritte gezielt zu planen.

40 bis 49 Punkte
Gute Basis mit Entwicklungspotenzial
Ihr Unternehmen ist grundsatzlich nachfolgefahig.

In einzelnen Bereichen bestehen jedoch Optimierungsmoglichkeiten, die die
Attraktivitat und Zukunftsfahigkeit weiter erhdhen kénnen.

Eine frihzeitige Planung bietet hier haufig erhebliche Vorteile.

25 bis 39 Punkte
Handlungsbedarf vorhanden
Die Grundlagen fur eine spatere Nachfolge sind vorhanden.

Mehrere Themen sollten jedoch frihzeitig angegangen werden, um Risiken zu reduzieren
und zusatzliche Optionen zu schaffen.

Je friher diese Bereiche verbessert werden, desto groBer wird der spatere
Handlungsspielraum.

Unter 25 Punkte
Nachfolgeplanung sollte zeitnah beginnen

Ihre Hausverwaltung verfugt aktuell noch nicht Uber optimale Voraussetzungen fur eine
spatere Ubergabe.

Dies bedeutet keineswegs, dass eine Nachfolgeldsung schwierig oder unmoglich ist.
Es zeigt jedoch, dass verschiedene Themen systematisch angegangen werden sollten.

Gerade deshalb lohnt sich eine fruhzeitige Beschaftigung mit den nachsten Schritten.



Die wichtigsten Erkenntnisse
Unabhangig vom Ergebnis zeigt der Selbsttest vor allem eines:
Nachfolgefahigkeit entsteht nicht erst kurz vor einer Ubergabe.
Sie entwickelt sich uber Jahre hinweg durch:

o klare Strukturen

o stabile Mitarbeiterteams

o starke Kundenbeziehungen

o professionelle Organisation

o fruhzeitige Planung

Je friher diese Themen betrachtet werden, desto groBer werden die spateren
Maoglichkeiten.

lhre nachsten Schritte

Wenn Sie einzelne Fragen mit ,,Nein“ oder ,Teilweise® beantwortet haben, bedeutet dies
nicht automatisch ein Problem.

Vielmehr zeigen diese Antworten mogliche Ansatzpunkte fur die weitere Entwicklung
lhres Unternehmens.

Die entscheidende Frage lautet nun:

Welche Themen sollten Sie als Nachstes angehen und welche MaBnahmen
schaffen den groBten Nutzen fir lhre zukiinftige Nachfolge?

Genau damit beschéaftigen wir uns im nachsten und letzten Kapitel dieses Leitfadens.



Kapitel 9

lhre nachsten Schritte

Wissen allein reicht nicht aus



Wenn Sie diesen Leitfaden bis hierhin gelesen haben, haben Sie bereits einen wichtigen
Schritt gemacht.

Sie haben sich mit den zentralen Fragen einer Verwalternachfolge auseinandergesetzt:
¢ Warum die Nachfolgeplanung friihzeitig beginnen sollte
e Welche Nachfolgewege grundsatzlich moglich sind
e Welche Faktoren den Unternehmenswert beeinflussen
e Welche Rolle Mitarbeiter, Kunden und Geschaftspartner spielen
o Wie ein typischer Nachfolgeprozess ablauft
e Welche Fehler haufig vermieden werden kdnnen
o Wie gut lhre Hausverwaltung aktuell auf eine Nachfolge vorbereitet ist
Doch genau an diesem Punkt stellt sich fur viele Eigentlimer eine neue Frage:
Wie geht es jetzt konkret weiter?
Denn Informationen schaffen Orientierung.
Entscheidungen entstehen jedoch erst durch konkrete Schritte.
Jede Nachfolge beginnt mit einer Bestandsaufnahme

Viele Unternehmer beschéaftigen sich erstmals mit ihrer Nachfolge, lange bevor konkrete
Entscheidungen getroffen werden mussen.

Das ist sinnvoll.

Denn die erste Aufgabe besteht nicht darin, einen Kaufer zu suchen oder einen
Kaufpreis festzulegen.

Viel wichtiger ist zunachst die Frage:
Wo steht mein Unternehmen heute?
Dazu gehdren beispielsweise folgende Themen:
e Wie nachfolgefahig ist mein Unternehmen?
e Wie abhangig ist die Organisation von meiner Person?
o Welche Starken und Risiken bestehen?
o Welche Nachfolgeoptionen kommen grundsatzlich infrage?
o Welche Ziele verfolge ich persdnlich?

Je klarer diese Ausgangssituation verstanden wird, desto fundierter lassen sich spatere
Entscheidungen treffen.



Schritt 1: Die eigene Situation realistisch einschatzen
Der erste Schritt besteht darin, das Unternehmen maoglichst objektiv zu betrachten.

Viele Eigentimer sehen ihre Hausverwaltung naturgeman aus der Perspektive des
Unternehmers.

Fur eine erfolgreiche Nachfolge ist jedoch zuséatzlich die Sicht eines potenziellen
Nachfolgers oder Kaufers wichtig.

Fragen kdnnen sein:
e Wie attraktiv ist mein Unternehmen fur Dritte?
e Welche Risiken wirden Kaufer erkennen?
e Welche Potenziale bestehen?
¢ Welche Themen sollten verbessert werden?

Gerade hier schafft eine externe Perspektive haufig wertvolle Erkenntnisse.

Schritt 2: Ziele definieren

Bevor uber Kaufer, Nachfolger oder Bewertungen gesprochen wird, sollten die
personlichen Ziele geklart werden.

Die Erfahrung zeigt, dass Eigentimer oft sehr unterschiedliche Vorstellungen haben.

Mogliche Ziele sind beispielsweise:
e vollstandiger Verkauf
e schrittweiser Rlckzug
e interne Nachfolge
o langfristiger Erhalt des Unternehmens
e Sicherung der Mitarbeiter
e Sicherung der Kundenbeziehungen
e bestmoglicher Verkaufserlds
Es gibt kein richtig oder falsch.
Entscheidend ist, dass diese Ziele fruhzeitig definiert werden.

Sie bilden spater die Grundlage flr alle weiteren Entscheidungen.



Schritt 3: Die Nachfolgefahigkeit des Unternehmens verbessern

Nicht jede Hausverwaltung muss sofort verkauft werden.

Oft lohnt es sich zunachst, die Voraussetzungen flr eine spatere Nachfolge gezielt zu
verbessern.

Besonders haufig betrifft dies:

FUuhrungskrafteentwicklung
Prozessdokumentation
Digitalisierung
Mitarbeiterbindung
Kundenstruktur

Reduzierung der Inhaberabhangigkeit

Der Vorteil:

Viele dieser MaBnahmen wirken sich nicht nur positiv auf eine spatere Nachfolge aus,

sondern verbessern gleichzeitig die tagliche Unternehmensfihrung.

Schritt 4: Den Unternehmenswert verstehen

Der Unternehmenswert spielt bei vielen Entscheidungen eine wichtige Rolle.

Dabei geht es nicht ausschlieBlich um einen spateren Verkauf.

Eine Bewertung kann helfen:

Gerade bei langfristigen Nachfolgeuberlegungen liefert eine Bewertung haufig wertvolle

die eigene Ausgangssituation besser einzuordnen
Entwicklungspotenziale zu erkennen
MaBnahmen zu priorisieren

realistische Erwartungen zu entwickeln

Erkenntnisse.



Schritt 5: Mogliche Nachfolgewege priifen

Erst wenn Ziele und Ausgangssituation bekannt sind, sollte die konkrete
Nachfolgestrategie entwickelt werden.

Dabei kdnnen unterschiedliche Optionen infrage kommen:
e Verkauf an einen strategischen Kaufer
o Verkauf an einen Wettbewerber
e interne Nachfolge
e Management-Buy-Out
e Familiennachfolge
e Mischformen

Welche Losung am besten geeignetist, hangt immer von den individuellen
Rahmenbedingungen ab.

Schritt 6: Die richtigen Gesprache fiihren
Viele Eigentimer versuchen zunachst, alle Fragen selbst zu beantworten.
Das ist verstandlich.

Gleichzeitig zeigt die Praxis, dass der Austausch mit erfahrenen Gesprachspartnern
haufig neue Perspektiven eroffnet.

Dazu kénnen gehoren:
e Steuerberater
o Rechtsberater
¢ Branchenexperten
e Nachfolgeberater
e Unternehmer mit dhnlichen Erfahrungen

Gerade in einer fruhen Phase geht es dabei oft weniger um konkrete Entscheidungen als
um Orientierung.



Die haufigsten Fragen von Eigentiimern

Im Rahmen von Nachfolgegesprachen begegnen immer wieder dhnliche
Fragestellungen.

Zum Beispiel:

Was ist meine Hausverwaltung wert?

Wann sollte ich mit der Nachfolge beginnen?

Wie finde ich einen geeigneten Nachfolger?

Wie lange dauert eine Unternehmensnachfolge?
Welche Rolle spielen Mitarbeiter?

Muss ich meine Kunden friihzeitig informieren?

Wie lauft ein Unternehmensverkauf typischerweise ab?
Kann ich auch schrittweise aus dem Unternehmen aussteigen?
Diese Fragen zeigen:

Jede Nachfolge beginnt mit Orientierung.

Genau deshalb lohnt sich ein frihzeitiger Austausch.

Nachfolge bedeutet Zukunft gestalten

Die Nachfolge einer Hausverwaltung sollte nicht ausschlieBlich als Abschluss eines
Unternehmerlebens betrachtet werden.

Vielmehr geht es darum, die Zukunft des Unternehmens aktiv zu gestalten.
Wer fruhzeitig plant, schafft bessere Voraussetzungen fur:

o Mitarbeiter

¢ Kunden

e Geschaftspartner

¢ Nachfolger

¢ das Unternehmen selbst

Und nicht zuletzt fir die eigenen persdnlichen Ziele.



Checkliste: Sind Sie bereit fiir die nachsten Schritte?

Wenn Sie die folgenden Fragen Uberwiegend mit ,,Ja“ beantworten kénnen, haben Sie
bereits eine gute Grundlage geschaffen.

[ Ich habe mich mit meiner persdnlichen Zukunftsplanung beschaftigt.

I Ich kenne die wesentlichen Nachfolgeoptionen.

I lch habe einen groben Zeitplan vor Augen.

I lch kenne die Starken und Herausforderungen meines Unternehmens.

O Ich habe erste Uberlegungen zu moglichen Nachfolgern angestellt.

I lch weiB, welche Themen fur mein Unternehmen besonders wichtig sind.

(I lch bin bereit, mich aktiv mit der Zukunft meiner Hausverwaltung zu beschéaftigen.



Warum Eigentimer von Hausverwaltungen auf imovion setzen

Die Nachfolge einer Hausverwaltung gehort zu den wichtigsten Entscheidungen im
Leben eines Unternehmers.

Gleichzeitig ist sie fur die meisten Eigentimer eine einmalige Situation.

Fragen zur Unternehmensbewertung, Nachfolgersuche, Vertraulichkeit,
Mitarbeiterbindung oder Ubergabeprozessen lassen sich dabei selten mit
Standardlésungen beantworten.

Deshalb entscheiden sich viele Eigentumer fur einen Partner, der die Besonderheiten
der Immobilienverwaltungsbranche kennt und Nachfolgelésungen gezielt begleitet.

Genau hier setzt imovion an.

Spezialisiert auf die Immobilienverwaltungsbranche

Hausverwaltungen unterscheiden sich in vielen Punkten von anderen mittelstandischen
Unternehmen.

Kundenbeziehungen sind haufig tUber Jahre gewachsen.
Mitarbeiter verfligen Uber spezialisiertes Fachwissen.

Verwaltungsbestande, Eigentimergemeinschaften, Beirdte und regionale Netzwerke
spielen eine zentrale Rolle.

Deshalb erfordert die Nachfolge einer Hausverwaltung nicht nur
betriebswirtschaftliches Know-how, sondern auch ein tiefes Verstandnis fur die
Besonderheiten der Branche.

imovion konzentriert sich gezielt auf diese Herausforderungen und begleitet Eigentimer
von Hausverwaltungen bei allen wichtigen Schritten der Verwalternachfolge.

Entstanden aus den Herausforderungen der Branche

Die Idee zu imovion entstand aus einer Entwicklung, die bis heute viele
Hausverwaltungen betrifft.

Immer mehr Eigentimer suchten nach Nachfolgelésungen, geeigneten Kaufern oder
qualifizierten Fachkraften. Gleichzeitig wurde deutlich, dass es flr die besonderen
Anforderungen der Immobilienverwaltungsbranche nur wenige spezialisierte
Ansprechpartner gab.



Aus diesem Bedarf heraus entstand imovion.

Heute unterstutzt das Unternehmen Hausverwaltungen bundesweit bei der Suche nach
Nachfolgelosungen, der Vermittlung von Unternehmen sowie beim Aufbau langfristiger
Zukunftsperspektiven.

Mehr als Unternehmensvermittlung
Eine erfolgreiche Nachfolge beginnt lange vor einem moglichen Verkauf.

Deshalb begleitet imovion Eigentimer nicht nur bei der Vermittlung von Unternehmen,
sondern auch bei den vorgelagerten Fragestellungen.

Dazu gehdren unter anderem:
e Erste Orientierung zur Nachfolgeplanung
e Unternehmensbewertung
¢ Nachfolgersuche
e Kaufer- und Verkaufervermittlung
o Begleitung von Ubergabeprozessen
¢ Entwicklung langfristiger Nachfolgestrategien

Dabei steht nicht die schnelle Transaktion im Mittelpunkt, sondern die nachhaltige
Sicherung von Unternehmen, Mitarbeitern und Kundenbeziehungen.

Ein starkes Netzwerk fiir die Zukunft von Hausverwaltungen

Die Herausforderungen der Immobilienverwaltungsbranche gehen heute weit tUber die
reine Unternehmensnachfolge hinaus.

Fachkraftemangel, Nachwuchsgewinnung und Weiterbildung spielen eine immer
groBere Rolle fur die Zukunftsfahigkeit von Unternehmen.

Deshalb unterstitzt imovion Hausverwaltungen auch in weiteren wichtigen Bereichen.
Personalgewinnung und Karriere

Uber das eigene Karriereportal unterstiitzt imovion Unternehmen dabei, qualifizierte
Fachkrafte fur die Immobilienverwaltung zu gewinnen und offene Positionen sichtbar zu
machen.



Gleichzeitig erhalten Bewerber Zugang zu spezialisierten Stellenangeboten innerhalb
der Branche.

Aus- und Weiterbildung

In Kooperation mit etablierten Bildungspartnern unterstltzt imovion die fachliche
Weiterentwicklung von Mitarbeitern und zukinftigen FUhrungskraften.

Gerade bei internen Nachfolgelésungen kann die gezielte Qualifizierung entscheidend
far den langfristigen Erfolg sein.

Unser Anspruch
Jede Hausverwaltung ist einzigartig.
Deshalb gibt es auch keine Standardlésung fur die Unternehmensnachfolge.

Unser Anspruch besteht darin, Eigentimer individuell zu begleiten, unterschiedliche
Maoglichkeiten aufzuzeigen und gemeinsam die Losung zu entwickeln, die langfristig zu
den persdnlichen und unternehmerischen Zielen passt.

Vertraulichkeit, Branchenverstandnis und ein strukturierter Prozess bilden dabei die
Grundlage unserer Arbeit.

Die Zukunft lhrer Hausverwaltung beginnt mit dem ersten Gesprach

Viele erfolgreiche Nachfolgelosungen beginnen nicht mit einem Verkaufsprozess.
Sie beginnen mit einer ersten Orientierung.

Mit der Frage:

"Welche Mdéglichkeiten habe ich eigentlich?"

Genau dafur stehen wir lhnen gerne als Ansprechpartner zur Verfigung.



Checkliste

Welche Unterlagen sind fiir ein Erstgesprach oder eine Unternehmensbewertung
hilfreich?

Warum diese Unterlagen wichtig sind

Viele EigentUmer beschaftigen sich erstmals mit ihrer Nachfolge und wissen nicht,
welche Informationen fur eine erste Einschatzung tiberhaupt relevant sind.

Die gute Nachricht:

Fur ein unverbindliches Erstgesprach mussen nicht alle Unterlagen vollstandig
vorliegen.

Bereits einige grundlegende Informationen helfen dabei, die Ausgangssituation besser
einzuordnen und moégliche Handlungsfelder zu erkennen.

Die folgende Ubersicht dient als Orientierung.

Unternehmensdaten
Ll Unternehmensname
[ Rechtsform

L1 Unternehmenssitz

I Gruindungsjahr

L1 Anzahl der Mitarbeiter

1 Organigramm (falls vorhanden)

Verwaltungsbestand

L1 Anzahl der verwalteten Einheiten

1 Aufteilung nach WEG, Mietverwaltung und Sondereigentumsverwaltung
L Entwicklung der Bestande in den letzten Jahren

O Ubersicht wichtiger Kundenstrukturen

Wirtschaftliche Kennzahlen
[1Jahresabschlisse der letzten drei Geschéaftsjahre

1 Betriebswirtschaftliche Auswertungen (BWA)



1 Aktuelle Gewinn- und Verlustrechnung
I Umsatzentwicklung

O Ubersicht tiber besondere Ertrage oder Einmaleffekte

Mitarbeiterstruktur

L1 Anzahl der Mitarbeiter

U FUhrungsstruktur

[ Teamleiter oder Bereichsverantwortliche
1 Offene Schlisselpositionen

1 Besondere Fachkompetenzen im Unternehmen

Organisation und Prozesse

1 Dokumentierte Prozesse (falls vorhanden)
L] Softwarelandschaft

[ Digitalisierungsgrad

1 Besondere Organisationsstrukturen

Personliche Zielsetzung

O Gewiinschter Ubergabezeitraum

0 Wunsch nach vollstandigem Verkauf oder schrittweiser Ubergabe
[ Interesse an internen Nachfolgeldosungen

O Geplante Rolle nach der Ubergabe

Hinweis

Fur ein erstes Orientierungsgesprach mussen diese Informationen nicht vollstandig
vorliegen.

Die Checkliste dient lediglich als Unterstutzung fur die Vorbereitung.



Fazit
Eine erfolgreiche Verwalternachfolge entsteht nicht zufallig.

Sie ist das Ergebnis fruhzeitiger Planung, klarer Zielsetzungen und fundierter
Entscheidungen.

Dabei gibt es keine Standardlésung.
Jede Hausverwaltung, jeder Eigentimer und jede Nachfolgesituation ist einzigartig.
Dennoch zeigen sich in der Praxis immer wieder dhnliche Erfolgsfaktoren:

o frihzeitig beginnen

¢ verschiedene Optionen prufen

o Mitarbeiter einbeziehen

¢ Unternehmenswerte verstehen

e strukturiert vorgehen

Wer diese Grundlagen berucksichtigt, schafft die besten Voraussetzungen fur eine
erfolgreiche Ubergabe und die langfristige Zukunft seines Unternehmens.

lhr nachster Schritt
Lassen Sie uns iiber lhre Situation sprechen
Jede Hausverwaltung ist anders.
Deshalb gibt es auch keine allgemeingultige Nachfolgelosung.
In einem unverbindlichen Erstgesprach betrachten wir gemeinsam:
o lhre aktuelle Situation
e |hre personlichen Ziele
e mogliche Nachfolgewege
o erste Potenziale und Handlungsfelder

Vertraulich. Unverbindlich. Auf Augenhdhe.



Pascal Forstreuter
M&A Director | Verwalternachfolge & Unternehmensvermittlung

Seitvielen Jahren begleite ich Eigentumer von Hausverwaltungen bei der Vorbereitung,
Planung und Umsetzung ihrer Nachfolgelosung. Dabei geht es nicht nurum
Unternehmenswerte, Kaufpreise oder Vertrage. Im Mittelpunkt stehen fur mich immer
auch die Menschen hinter dem Unternehmen — Mitarbeiter, Kundenbeziehungen und
das Lebenswerk, das Uber viele Jahre aufgebaut wurde.

Gemeinsam entwickeln wir einen Weg, der zu lhren persénlichen und
unternehmerischen Zielen passt.

Telefon: +49 211 33999-200
Mobil: +49 151 51710-441

E-Mail: pascal.forstreuter@imovion.de
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