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Familienkapital statt Exit-Druck: Wie Aventus MaBstabe setzt
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Was unterscheidet familiengefiihrtes Unternehmerkapital von klassischen PE-Investoren im Maklermarkt? Bjorn-Hendrik
Robens, geschaftsfiihrender Gesellschafter von Robens Goldbeck Unternehmerkapital und Beiratsvorsitzender von Aventus,
erlautert die Vorziige langfristig orientierten Familienkapitals.

Interview mit Bjorn-Hendrik Robens, geschaftsfiihrender Gesellschafter der Robens Goldbeck
Unternehmerkapital GmbH und Beiratsvorsitzender der Aventus Maklergruppe GmbH

Herr Robens, wie positioniert sich die Aventus Maklergruppe aktuell im Markt - insbesondere mit Blick auf
Managementstruktur, Gesellschafterkreis und die strategischen Schwerpunkte?

Wir sind Familienunternehmer und unsere Aventus Maklergruppe positionieren wir daher als unabhangige und langfristig
orientierte Maklergruppe in privater Hand. Unser Gesellschafterkreis besteht ausschlief3lich aus Unternehmerfamilien,
unseren Filhrungskrdften und Partnermaklern. Das macht uns zu einer starken Gemeinschaft.

Es gibt weder Private-Equity-Fonds noch institutionelle Investoren mit zeitlich begrenzten Investmenthorizonten und
hohen kurzfristigen Renditeerwartungen. Wir sind nur unseren Kunden und Mitarbeitern verpflichtet und das nehmen wir

sehr ernst.

Strategisch konzentrieren wir uns auf regional verankerte Gewerbemakler mit unternehmerischer Pragung. Operativ
bedeutet das: unternehmerische Verantwortung, starke regionale Geschaftsfilhrer und eine Zentrale, die unterstiitzt, aber

nicht dirigiert.

Welche Ziele verfolgt die Maklergruppe im Jahr 2026?

Wir verfolgen fiir 2026 zwei Hauptziele: Erstens werden wir uns in der operativen Fithrungsmannschaft weiter verstdarken
und sind iberaus gliicklich, mit Daniel Ahrend, der zuvor als COO/CTO die Schunck Gruppe sehr erfolgreich mitgepragt hat,
bereits ab dem 15.02.2026 einen sehr erfahrenen Vertriebs-, Produkt- und IT-Chef fiir Aventus gewonnen zu haben. Er wird
neben Simon Nortersheuser, dem Griinder von Aventus, unsere Gruppe als Geschaftsfiihrer leiten.

Zweitens werden wir auch im Jahr 2026 konsequent unseren qualitativen Wachstumskurs weiterverfolgen. Geplant sind
ausgewahlte strategische Zukdufe und der Ausbau unserer Kompetenzzentren. Wachstum ist fiir uns kein Selbstzweck,
sondern Mittel zur Starkung von Marktposition und Beratungstiefe fiir unsere Kunden.

Wieso ist ein Investment in regionale Gewerbemakler fiir Sie so attraktiv?
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Wir sind selbst Unternehmer und wissen, wie wichtig unabhdngige Beratung ist und welche enorme Bedeutung lokale
Identitdt und Vernetzung vor Ort haben. Regionale Gewerbemakler vereinen Nahe zum Mittelstand und langfristige
Kundenbeziehungen. Gleichzeitig profitieren sie besonders stark von den Vorteilen unserer Gruppe — etwa durch
professionelle IT-Strukturen, besseren Zugang zu Versicherungsgesellschaften, Kompetenzzentren und den Austausch
innerhalb unseres starken partnerschaftlichen Netzwerks. Diese Kombination macht das Aventus-Modell fiir unsere Partner

und Kunden so attraktiv und fiir uns langfristig erfolgreich.

Wen sehen Sie als Ihre wichtigsten Wettbewerber unter den Konsolidierern an?

Wettbewerber gibt es immer. Private-Equity-finanzierte Aufkaufer spielen in unserem Kernsegment — den klassischen
mittelstandischen Gewerbe-Maklern — eher eine untergeordnete Rolle.

Historisch relevant waren in diesem Segment bspw. ATTIKON und Helmsauer, die ebenfalls familienunternehmerische
Urspriinge hatten. Nachdem jedoch beide in den vergangenen Jahren von Private-Equity-Investoren ibernommen wurden,
sind wir heute eine der ganz wenigen aktiv wachsenden Maklergruppen in Deutschland, die vollstdndig in Familienhand

geblieben ist.

Wir verstehen uns dabei bewusst nicht als ,,Konsolidierer, sondern als mittelstdndische, unternehmergefiihrte
Maklergruppe. Wir wollen ein besonderes Unternehmen fiir den Mittelstand und unsere Mitarbeiter schaffen und orientieren
uns eher an Familienunternehmen wie bspw. Lockton in den USA, die, wie wir, eine vertrauensvolle und kundenorientierte
Kultur haben.

Viele Gesprdchspartner duflern zunehmend kritisch, dass reine Konsolidierer fiir sie keine langfristige Alternative darstellen.
Wir erleben in Gesprdachen mit verkaufsinteressierten Maklern sehr deutlich, dass unsere Position als Familienunternehmer

als echter Differenzierungsfaktor wahrgenommen wird.

Welche Rolle nimmt Robens Goldbeck Unternehmerkapital innerhalb der Aventus Maklergruppe konkret ein -
wo verstehen Sie sich als strategischer Sparringspartner und wo bewusst nicht als operativer Treiber?

Wir verstehen uns als langfristiger, strategischer Partner und Ankerinvestor von Aventus. Meine Partner, die Familie
Goldbeck, haben in zwei Generationen mit Innovationskraft, Pioniergeist und langfristigem Denken ein fithrendes
Familienunternehmen mit {iber 13.000 Mitarbeitern und grof3er internationaler Bedeutung geschaffen. Wir gemeinsam haben
neben Aventus eine der grofSten Handwerker- und Ingenieurgruppen Deutschlands mit aufgebaut. Wir konnen daher unsere
Erfahrungen weitergeben, wie man aus verschiedenen Unternehmen eine Gruppe formt, bei der sich Kunden zu Hause fiithlen
und unsere Mitarbeiter Besonderes leisten kdnnen. Wir begleiten die Aventus Gruppe entsprechend bei der Strategie,
Auswahl der Maklerhduser und bei der Kapitalausstattung.

Ganz bewusst liegt die operative Fiihrung des Geschafts vollstandig bei den Aventus-Verantwortlichen. Unternehmerische
Entscheidungen werden dort getroffen, wo Markt, Kunden und Mitarbeiter sind. Wir glauben an unternehmerische Freiheit.

Dies motiviert uns und auch alle unsere tollen Mitarbeiter.

Die Beteiligung an Aventus erfolgt durch Familienkapital. Worin unterscheidet sich dieses Selbstverstindnis
grundlegend von klassischen Private-Equity-Ansatzen im Bereich der Maklerkonsolidierung?

Der Unterschied zwischen Familienkapital und Private Equity ist sehr groR. Private-Equity-Investments haben in der Regel
eine kurze Haltedauer, sehr hohen Fremdkapitaleinsatz und kurzfristige Renditevorgaben.

Familienunternehmer investieren hingegen eigenes Vermdgen mit einem offenen Zeithorizont. Entscheidungen werden nicht
unter Verkaufsdruck getroffen, sondern mit Blick auf langfristige Stabilitat, Reputation und Verantwortung gegeniiber

Mitarbeitern und Kunden. Wir sind im Markt vielleicht ein Gegenmodell zu Nervositat und Kurzfristigkeit.

Welche Bedeutung haben langfristige Perspektiven, unternehmerische Werte und personliche Verantwortung
bei Investitionsentscheidungen - gerade in einem Markt, der zunehmend von Finanzinvestoren gepragt ist?



Langfristigkeit bedeutet fiir uns, Verantwortung zu iibernehmen — auch gerade dann, wenn Entscheidungen kurzfristig nicht
die maximale Rendite versprechen. Werteorientierung ist dabei kein weicher Faktor, sondern ein wirtschaftlicher
Erfolgsfaktor. Verldsslichkeit hat fiir uns und unsere Partner einen groflen Stellenwert. Deshalb ermdglichen wir auch
fithrenden Mitarbeitern, sich an Aventus langfristig zu beteiligen.

Vor dem Hintergrund aktueller Entwicklungen rund um die Helmsauer Gruppe sind Sie unter den groen
Konsolidierern der einzig verbliebene rein familiengefiihrte Investor. Wie verandert das lhre Wahrnehmung des
Marktes und lhre Verantwortung als Kapitalgeber?

Zundchst einmal ist so etwas immer traurig. Ich habe mit Herrn Helmsauer noch auf dem DKM-Podium gesessen. Die
Entwicklung zeigt aber exemplarisch, wie sich Entscheidungsstrukturen verdndern kénnen, sobald Finanzinvestoren die
Kontrolle iibernehmen. Wenn Interessen divergieren, entscheidet am Ende nachvollziehbarerweise das Kapital. Die
Anteilsmehrheit abzugeben, sehr stark fremdfinanziert zu wachsen und gleichzeitig noch als traditionelles
Familienunternehmen aufzutreten, ist schwer miteinander zu vereinbaren. Ergebnisse aus solchen Divergenzen sind dann

hdufig nicht im Sinne der iibernommenen Unternehmen, ihrer Mitarbeiter und ihrer Kunden.

Unsere Verantwortung als Familienunternehmer ist daher umso gréfer: Wir wollen eine verldssliche, langfristige Alternative

bieten, die unternehmerische Identitat respektiert und erhdlt. Wir geben Familienunternehmen eine langfristige Heimat.

Welche Signale senden diese Entwicklungen aus lhrer Sicht an Makler, die sich aktuell mit der Frage eines
Verkaufs oder einer Beteiligung beschaftigen?

Sie zeigen, wie entscheidend es ist, nicht nur auf den Kaufpreis zu schauen, sondern auf Strategie, Werte und Reputation des

Partners.

Wenn Sie die Perspektive eines unabhangigen Maklers einnehmen: Nach welchen Kriterien sollte aus lhrer Sicht
der ,richtige” Kaufer oder Partner ausgewahlt werden - jenseits von Kaufpreis und Bewertung?

Wer verkauft, gibt sein Lebenswerk in andere Hande. Entsprechend wichtig ist die Frage, ob der Kaufer langfristig denkt,
unternehmerische Freiheit zuldsst und auch in schwierigen Phasen verldsslich bleibt. Mein Tipp fiir die Auswahl: Ruhig auf
das Bauchgefiihl horen.
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