Seybold schaut auch auf die Nebenkosten

Stuttgarter Immobiliendienstleister betreut aktuell 5000 Filialen und will weiter wachsen — Immense Potenziale ,werden oft verschlafen*

Rund ein Fiinftel der mehr als
5000 Filialen, deren Nebenkosten
und Mietvertrage die Stuttgarter
Seybold GmbH aktuell fiir knapp
50 Filialisten verwaltet, verkaufen
Lebensmittel. Darunter seien einer
der Marktfiihrer sowie ein siid-
deutscher Einzelhandler mit rund
50 Geschaftsstellen.

Der Immobiliendienstleister Seybold
steuert auf strammem Wachstums-
kurs. ,Wir liefern zum halben Preis
doppelt so gute Ergebnisse,” erklart
Marcus Seybold, der das Unterneh-
men 2007 gegriindet hat und aktuell
20 Mitarbeiter beschiftigt, selbst-
bewusst. Berufserfahrung sammelte
der heute 45-Jihrige im Dualen Studi-
um bei Kaufland im Fachbereich Han-
del. Der gebiirtige Crailsheimer wech-
selte bald in den Immobilienbereich
des Grofflichen-Discounters und
konzipierte Abldufe, die die Filialleiter
im Umgang mit ihren Gebduden und
Untermietern entlasteten. ,Ich habe
dafiir gesorgt, dass die Nebenkosten in
den Filialen vertragskonform mit den
Untermietern abgerechnet wurden®,
beschreibt Seybold, der sieben Jahre
flir den Handelskonzern tatig war und
zum Schluss ein flinfkopfiges Team
flihrte, seine Aufgabe.

Als tiber einen Freund die Textil-
kette Esprit auf das Know-how des Fi-
lialmanagers aufmerksam  wurde,
griindete er seine eigene Firma. Erster
Hebel bei Neukunden sei stets, die
Nebenkosten, die der Vermieter in
Rechnung stellt, auf deren Umlagefa-
higkeit und Richtigkeit hin zu tiber-
priifen. ,Da finden sich meist schon
die ersten fetten Klopfer. Denn was
vertraglich nicht geregelt ist, ist auch
nicht umlagefahig,“ erldutert Seybold.
Daneben priift er die Abrechnung
selbst, denn die Erfahrung lehrt ihn:
»,10 Prozent sind zu Ungunsten des
Mieters falsch.”

Der Experte unterstellt nieman-
dem Absicht. Die schiere Menge und
die Komplexitit der Thematik liiden
zu Missverstindnissen und Fehlern
ein. Deshalb sei es von Vorteil, wenn
sich Profis um diese Schnittstelle

.Doppelte Leistung zum halben Preis": Filialenbetreuer Marcus Seybold will dieses
Credo mit seinem Team auch im Lebensmittelhandel belegen.

kiimmerten und Prozesse standardi-
sierten. Aufgrund seiner fachlichen
Tiefe in diesem einen Punkt, die er
bundesweit und aus etlichen Bran-
chen erworben hat, bringt der Dienst-
leister weiteren Mehrwert in die Ver-
handlung mit Vermietern ein.

Denn in der Praxis sind die aller-
meisten Filialisten noch so organisiert,
dass sie in der Zentrale ihre Immobi-
lienbelange biindeln. ,In der Immoab-
teilung ist die Nebenkostenabrech-
nung in der Regel aber ein Randthe-
ma, das im Zweifel sogar noch stief-
miitterlich behandelt wird und mit
wenig Rechtskenntnis nebenherlauft,
sagt Seybold. Die Potenziale, die da
,oft verschlafen werden“, seien im-
mens. Oft wiirden Mietvertrige und
deren Laufzeiten nochmals separat in
ein Team ausgelagert. Und schliefllich
gabe es Facility-Management-Stibe,
die Energie, Reinigung und Handwer-
ker-Reparaturservices einkaufen.

,Wer all diese Themen nicht zu-
sammen betrachtet, hat zu viele Paral-

»In der Immoabteilung
ist die Nebenkosten-
abrechnung in der
Regel ein Randthema,
das mit wenig Rechts-
kenntnis nebenher-
lduft«

Marcus Seybold,
Griinder Seybold GmbH
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lelstrukturen, zu viele Schnittstellen,
zu viele Missverstindnisse und zu vie-
le Fehlerquellen, zumal wenn er dann
teils noch tiber Regionalgesellschaften
agiert,” ist der Unternehmer tiber-
zeugt. Die Folge: Vertrige wiirden
nicht zu den eigenen Gunsten nach-
verhandelt, was bei steigenden Leer-
stinden aktuell gut moglich sei. Oder
Hindler wiirden bewihrte Flichen an
die Konkurrenz verlieren, weil Miet-
vertrage nicht rechtzeitig verlangert
wurden. Oder man versaume an defi-
zitiren Standorten, rechtzeitig zu
kiindigen, um auszusteigen.

Seybold, der im laufenden Jahr
rund 1000 weitere Filialen in seine
Verwaltung tibernimmt, will nicht nur
in der Breite wachsen, sondern auch
in der Tiefe: ,Wir wollen die outge-
sourcte Immobilienabteilung der gro-
Ren Marken und Handelsketten sein.“
Bonita etwa habe diese Chance ergrif-
fen, bei einem Neustart vieles effi-
zienter zu machen. Umsatze und Mar-
gen seien jedoch nicht nur im Textil-
handel jetzt schon oft alarmierend.
Gegen Veranderungen sei das Behar-
rungsvermogen der Betroffenen, etwa
interner Facility-Manager, leider im-
mer wieder groR.

Verursache eine Filiale in der inter-
nen Verwaltung 100 Euro im Monat,
erbringe er dieselbe Leistung fiir 50
Euro, nennt Seybold ein Beispiel und
erganzt, dass die gepriiften und nach-
verhandelten Nebenkostenabrech-
nungen nochmals Geld sparten. Hinzu
komme, dass sein 20-kopfiges Team
dank Digitalisierung auch bei 200, 500
oder 1000 Filialen eines Kunden noch
im Blick behalte, wo wann Fristen fil-
lig sind, zu denen Vertrige gekiindigt,
nachverhandelt oder verldngert wer-
den konnen oder miissen.

Da der schwabische Servicedienst-
leister viel in Kiinstliche Intelligenz
und aktuelle Software investierte, die
Abrechnungen automatisch erfasse,
steige die Produktivitit und sinke die
Fehlerquote. Aktuell losten immer
mehr Bestandskunden ihre Immobi-
lienabteilungen auf oder delegierten
maflgebliche Teile an ihn, registriert
Seybold: ,Das zieht sich durch bis
zum Reinigungsservice oder Energie-
einkauf.“ Leonhard Fromm/Iz 17-22



