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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 abhdngig vom Eingang der Leserfragen.

Tip

ps, Tricks und Erfahrungen

beim Nachfolgemanagement

Meine Mitarbeiter sind sensibel, wenn es um die Zukunft meiner Hausverwaltung geht.
Wie kann ich Verhandlungen fihren, ohne die Mitarbeiter einzubeziehen?

Hausverwalter Stephan (65 Jahre) aus Bre-
men mochte seine Hausverwaltung an ei-
nen Nachfolger verauBern. Aufgrund sei-
nes Alters sind die zehn Mitarbeiter bereits
heute hoch sensibilisiert, wenn unbekann-
te Personen das Unternehmen besuchen.
Herr Stephan stellt die Frage, ob und wie
er Verhandlungen geheim halten kann.

Zunachst ist festzuhalten, dass der Gedan-
ke von Herrn Stephan absolut richtig ist,
Mitarbeiter nicht in Gesprache und Ver-
handlungen einzubeziehen. Diese Infor-
mation zieht erfahrungsgemal3 lediglich
Nervositat nach sich und haufig sogar den
Rlickzug in die innere oder offene Kindi-
gung, je nach Mentalitat des Mitarbeiters.

Wesentlich intelligenter ist es, die fur das
Verkaufexposé notwendigen Unterlagen
und Dokumente sukzessive — beispielweise
nach Feierabend oder am Wochenende -
ohne Zutun von Mitarbeitern zu sammeln.
Auch beim Einbezug von Steuerberatern
sollte man in dieser Phase auf dessen Kon-
takte zu Mitarbeitern und gegebenenfalls

ungewolltem Informationsfluss achten.
Der Steuerberater hat in der Regel auch
wenig Interesse an der VerduBerung des
Unternehmens. Nach dem Verkauf verliert
er meist einen guten Kunden, da der Kau-
fer und sein Steuerberater fast immer un-
mittelbar das Rechnungswesen Uberneh-

Haben Sie eine Frage zu den

Themen Unternehmensnach-

folge, Unternehmensbewer-

tung oder Unternehmensver-

mittlung? Dann bitte Mail an
| Beratung@dr-s-adams.de.

men. Ein groBer Teil unserer Kunden kon-
sultiert — speziell fir den Verkauf — aus den
beiden vorgenannten Griinden steuerliche
Berater, die zuvor keinen Kontakt zum Un-
ternehmen und den Mitarbeitern hatten.

Die Verhandlungsrunden sollten selbstver-
standlich nicht in den Biroraumlichkeiten
von Herrn Stephan stattfinden. Die Rdum-
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lichkeiten kénnen dem Erwerber nach Fei-
erabend prasentiert werden. Immer wieder
werden im Laufe der Verhandlungen Un-
terlagen und Dokumente oder Kaufver-
tragsentwdirfe via E-Mail ausgetauscht.
Unglticklich und kontraproduktiv ist es,
wenn ein Mitarbeiter auf den Server oder
die vertraulichen E-Mails zugreifen kann
und somit den Verhandlungsverlauf , live”
miterlebt. Eine nicht im Unternehmen be-
kannte, am besten eine externe E-Mail-
Adresse, hat sich bei unseren Projekten im-
mer als sinnvoll erwiesen.

Die Empfehlung, Verhandlungen diskret zu
fuhren, gilt insbesondere auch im Hinblick
auf potenzielle Erwerber. Nicht selten kom-
men Informationen Uber Verhandlungen -
manchmal sogar vorsatzlich vom Erwerber
gesteuert — bei den eigenen Mitarbeitern
an. Hier gilt es die entsprechenden Instru-
mente einzusetzen, die einen Informati-
onsfluss vom potenziellen Erwerber zu den
eigenen Mitarbeitern verhindern.

Fazit: Verhandlungen missen und kénnen
vor Mitarbeitern geheim gehalten werden.
Dies dient dem Fortbestand des Unterneh-
mens, das vor ungewolltem Mitarbeiter-
verlust zu schitzen ist, und es dient dem
Verkaufer, der dem Erwerber ein intaktes
Unternehmen mit einem stabilen Personal-
korper Ubergibt. Letztendlich dient es da-
mit dem Kaufpreis, da Stabilitat im Perso-
nalbestand auch ein positives Verkaufsar-
gument darstellt.

Die Faustregel lautet somit: Erst wenn die
Tinte unter dem Vertrag trocken ist, wer-
den die Mitarbeiter gemeinsam vom K&u-

fer und Verkaufer informiert.
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