Tipps, Tricks und Erfahrungen
beim Nachfolgemanagement

Wie entwickeln sich die Verkaufs-
preise von Verwaltungsunternehmen
— soll ich heute verkaufen oder lieber
noch ein paar Jahre warten?

Herr Schulte {Name von der
Redaktion geandert), 60 Jahre,
Inhaber einer Hausverwal-
tungs-GmbH mit sechs Mitar-
beitern in der Metropelregion
Rhein-Neckar,  beabsichtigt
sein Unternehmen mit dem
65. Lebensjahr, also in finf
lahren, zu verkaufen. Verwal
terkollegen sprechen Herrn
Schulte laufend auf den sofor-
tigen Verkauf an. Herr Schulte
fragt nun an, inwieweit es ver-
lassliche Prognosen zu der Ent-
wicklung der Verkaufspreise
fir die nachsten Jahre gibt, die
er in seine Planungen einbe-
ziehen musste.

. Prinzipiell sind Prognosen im-
mer schwierig — besonders
wenn Sie die Zukunft betref-
fen.” Diese Volksweisheit trifft
auch hier zu. Es existieren je-
doch Parameter, die zumindest
ansatzweise den  Entwick-
lungspfad der Kaufpreise fir
inhabergefiihrte Verwaltungs-
unternehmen in der vorliegen-
den UnternehmensgréBe er-
kennen lassen. Zunachst ist
hier die demografische Ent-
wicklung in Deutschland zu
nennen, die Implikationen
auch fir Hausverwalter be-
inhaltet. Als geburtenstarke
Jahrgange — und somit in der
Tendenz Verkdufer—zahlen die
Jahre 1958 bis 1966. Die Inha-
ber sind demnach heute zwi-
schen 50 und 58 Jahre alt. Der
.Gipfel” der geburtenstarken
Jahrgdnge wurde 1964 er-
reicht mit mehr als 1,34 Millio-
nen Geburten. Der nachfol-
gende sogenannte Pillen-
knick” mit geburtenarmen

Jahrgédngen ab etwa 1870
flhrte zu deutlich weniger Ge-
burten.

In diesen Jahrgangen — etwa
ab 1970 bhis 1985 — befinden
sich primar die Kaufer inhaber-
gefuhrter Verwaltungsunter-
nehmen. Dies bedeutet einer-
seits, dass innerhalb der nachs-
ten zwel bis zehn Jahre eine
Vielzahl von Verwaltern ihre
Unternehmen  altersbedingt
verkaufen wollen. Anderer-
seits bedeutet dies, dass eine
entsprechende Nachfrage auf
das steigende Angebot, schon
alleine aufgrund der mangeln-
den Anzahl von Menschen in
der Altersgruppe der Kaufer
von 30 bis 45 Jahren, fehlt.

Ein zweiter - nach unserer Er-
fahrung zu berlicksichtigender
Parameter — liegt in der man-
gelnden Bereitschaft von Ban-
ken, diese jlingere Kaufer-
gruppe zu finanzieren, Ein Dar-
lehen zum Erwerb einer Haus-
verwaltung zu erhalten ist oh-
ne deutliches Eigenkapital und
bankverwertbare Sicherheiten
heute nahezu unméglich. Bei
den augenscheinlichen Proble-
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men der Banken wird sich die-
se restriktive Kreditvergabe-
praxis eher noch verstarken.

Was bedeutet dies nun fir die
mittelfristige  Kaufpreisprog-
nose fiir kleine und mittelstan-
dische Verwaltungsunterneh-
men? Der demografisch be-
dingten Zunahme des Ange-
bots an Unternehmen steht ei-
ne demografisch bedingte sig-
nifikante Abnahme der Nach-
frage nach Unternehmen ge-
geniber. Diese Nachfrage wird
zusatzlich durch die restriktive
Kreditvergabe von Banken
~geschwacht”. Wozu fihren
derartige  Ungleichgewichte
von Angebot und Nachfrage?

Hier lohnt ein Blick beispiels-
weise in den medizinischen
Sektor als extremes Beispiel.
Arztpraxen werden aktuell -
sofern nicht in GroBstadten
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angesiedelt — mit dem einfa-
chen Jahresuberschuss gehan-
delt, weit entfernt von den
heutigen Vorstellungen wvon
Hausverwaltern.

Fazit: FUr Herrn Schulte sollte
zunachst seine personliche Le-
bensplanung  entscheidend
sein. Sofern er sich auf den
Verkauf mit dem 65. Lebens-
jahr festlegt, liegt dies sicher-
lich im Zeitraum racklaufiger
Verkaufspreise. Dann lautet
die Empfehlung, eher unmit-
telbar heute zu verduBern.
Kann Herr Schulte sich einen
Verkauf jenseits eines Zeitfens-
ters von zehn bis zwolf Jahren
vorstellen, durfte der Markt
sich beziiglich Angebot und
Nachfrage wieder im Gleich-
gewicht befinden. Auf wel-
chem Niveau, lasst sich aber
heute kaum prognostizieren.
n

Dr. Stefan G. Adams, 55, ist geschaftsfihrender Gesellschafter der
Dr.-Adams-Unternehmensgruppe, die seit 2001 auf Altersnachfol-
geregelungen fir kleine und mittelstandische Unternehmen spe-
zialisiert ist. Dr. Adams ist promovierter Volkswirl (Universitat Karls-
ruhe) und war zuvor Vorstand bei namhaften Unternehmen wie der
Alte Leipziger/Hallesche Versicherungsgruppe sowie der Hamburg-
Mannheimer Vers, AG. Das Unternehmen vermittelt und begleitet
Verkaufsverhandlungen und erstellt gualifizierte Bewertungsgut-
achten. Detailinformationen sind im Internet zu finden.
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