Management Tipp des Monats

In der Rubrik , Tipp des Monats” in Der Immobilien-Verwalter beantwortet Dr. Stefan G. Adams alle Fragen aus dem
Fachbereich der Immobilienverwaltung. Der Tipp des Monats erscheint in seiner RegelmaBigkeit und seinem Um-
fang abhéngig vom Eingang der Leserfragen.

Tip

ps, Tricks und Erfahrungen

beim Nachfolgemanagement

Eine der ganz groBBen Hausverwaltungen unserer Region hat Interesse am Kauf meiner eher
kleinen Hausverwaltung signalisiert. Machen Verhandlungen fir mich Sinn?

Hausverwalter Meyer (Name von der Re-
daktion geédndert), 60 Jahre, aus Dortmund
beabsichtigt seine Hausverwaltung mit
750 Einheiten mittelfristig zu verauBern. Ei-
ner seiner groBen Wettbewerber (mehr als
20.000 Einheiten) hat wahrend eines Wei-
terbildungsseminars Interesse am Erwerb
signalisiert. Herr Meyer fragt nun nach dem
.Flr und Wider” von Verhandlungen mit
derart groBen Wettbewerbern.

Nach unserer Erfahrung steht auf der Ha-
benseite sicherlich, dass Unternehmens-
kaufer in dieser GréBenordnung meist kei-
ne Finanzierungsproblematik aufweisen.
Auch die Betreuung und sorgsame Einglie-
derung stellt bei Kaufern dieser GroBen-
ordnung in der Regel keine Schwierigkeit
dar. Der Teufel liegt hier aber im Detail. Je
groBer der Erwerber ist, desto hoher sind
meist auch die Anspriche an den Bestand
des Verkdufers.

Insbesondere die monatlichen Vergutun-
gen von kleineren Hausverwaltern im WEG
und/oder im Mietbereich sind haufig auf-
grund des gréBeren Verwaltungsapparats
von ,, GroBunternehmen” nicht auskdmm-
lich. Diese, aus Sicht des ,GroBen” zu ge-
ringen Vergutungen kurzfristig auf ein ho-
heres Niveau zu bringen, ist meist mit Kun-
denabrieb verbunden. Alleine den be-
rihmten Euro je Einheit monatlich mehr zu
bekommen ist haufig schon kritisch. Ge-
nauso wichtig sind groBen Kaufern die An-
zahl der Einheiten je Objekte. Objekte mit
vier, sechs oder zehn Einheiten sind fast im-
mer ,No gos” flr Erwerber dieser Gro-
Benordnung, auch wenn Herr Meyer an-
dererseits einige Objekte mit mehr als 40
Einheiten betreut. Diese beiden Eckwerte
sind nach unserer Erfahrung haufig die so-

genannten , Show-stopper” bei der Uber-
nahme kleiner Hausverwaltungen durch
groBe Player.

Was bedeutet dies nun fur Herrn Meyer?
Zunachst sollte Herr Meyer sich vor zeitin-
tensiven Gesprachen schlau machen be-
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zlglich der genannten Voraussetzungen,
die der Kaufer hinsichtlich der monatlichen
Vergitung je Einheit und hinsichtlich der
Anzahl der Einheiten je Objekt voraussetzt.

Sind diese Eckwerte nicht miteinander
kompatibel beziehungsweise liegen diese
zu weit auseinander, sollten Gesprache aus
Sicht von Herrn Meyer gar nicht erst inten-

siviert werden. Die Wahrscheinlichkeit ei-
nes Scheiterns der Verhandlungen ist dann
nach unserer Erfahrung duBerst hoch und
geht einher mit dem Zeitverlust von Wo-
chen oder Monaten bei der VerduBerung
des Lebenswerks.

Fazit: Verhandlungen zwischen ,unglei-
chen” Partnern flihren selten zum Erfolg.
Herr Meyer sollte sich nach groBeren Kau-
fern umschauen, die einerseits aufgrund
ihrer GroBe keine Finanzierungsproblema-
tik hinsichtlich des Kaufpreises erwarten
lassen, die aber andererseits eine Unter-
nehmensgroBe haben, die noch mit ver-
gleichbaren Kosten — und damit ahnlichen
monatlichen Vergttungen wie Herr Meyer
— am Markt operieren. Gleichzeitig sollte
dieser Erwerber auch mit Objekten mit we-
niger Einheiten — wie diese bei Herrn Mey-
er vorhanden sind — umgehen kénnen. Die
Analyse des potenziellen Kaufers seines
Unternehmens ist somit zwingend fir
Herrn Meyer, um keine unnétige Zeit in ab-
sehbar fruchtlose Verhandlungen zu inves-
tieren. |
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