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„Ich bin alleine im Büro. Wir haben 20 Mitarbeiter,
ich kümmere mich alles selber alleine."
— Geschäftsführer eines Reinigungsbetriebs, 20 Mitarbeiter

W O R U M  E S  G E H T

Zwischen April und Juni 2026 haben wir mit Geschäftsführern von Gebäudereinigungen

gesprochen: vom Ein-Mann-Betrieb bis zum Unternehmen mit 100 Mitarbeitern. 95 dieser

Gespräche waren inhaltlich auswertbar. Dieser Report fasst zusammen, was sie über ihr

Backoffice erzählt haben: über Angebote, Software, Personal-Papierkram, Belege und ihre

ehrliche Meinung zu KI.

Keine Umfrage mit Ankreuzkästchen. Echte Gespräche, echte Zahlen, wörtliche Aussagen. Alle

Zitate sind anonymisiert (Rolle und Betriebsgröße bleiben erhalten).



Z U S A M M E N FA S S U N G

Auf einen Blick
Die Branche verändert sich. Das Büro muss mitwachsen, viele Inhaber wissen das längst.

15–120
Minuten kostet ein Angebot in
Handarbeit — bei jedem
einzelnen Angebot

4–5
Programme laufen in vielen
Betrieben parallel, ohne
miteinander zu sprechen

~2 Tage
pro Monat frisst die
Lohnbuchhaltung bei einem
Betrieb mit 15 Mitarbeitern

750–1.000 €
monatlich kosten
zusammengestückelte
Software-Pakete

Der rote Faden durch fast alle Gespräche: Das Geschäft läuft über Objekte, Begehungen und zuverlässige

Leute. Aber zwischen Begehung und bezahlter Rechnung sitzt ein Büro, das in den meisten Betrieben aus genau

einer Person besteht. Oft ist es der Chef selbst, abends und am Wochenende.

Die wichtigste Erkenntnis: Die Angebotserstellung (Begehung, Leistungsverzeichnis, Kalkulation) ist der

limitierende Faktor des Wachstums. Wer 5 Angebote im Monat schreibt, verliert ein paar Stunden. Wer den

Vertrieb ausbaut, multipliziert den Engpass: Der vertriebsstärkste Betrieb in unseren Gesprächen (15 Mitarbeiter,

100 bis 160 Angebote pro Monat) schiebt dafür täglich Überstunden.

Und die Branche selbst? Sie ist mit 34.824 Betrieben, über 658.000 Beschäftigten und 27,55 Milliarden Euro

Jahresumsatz das größte Handwerk Deutschlands. Und sie steht 2026 unter doppeltem Druck: Der Tariflohn

steigt zum 1. Januar 2026 auf 15,00 € (Lohngruppe 1, +5,3 %), und die E-Rechnungspflicht erzwingt bis

spätestens 2028 digitale Rechnungsprozesse in jedem Betrieb.

Die fünf Kapitel dieses Reports

1. Angebot & Begehung: der Engpass zwischen Termin und Auftrag  ·  2. Tool-Chaos: wenn fünf Programme

nicht miteinander reden  ·  3. Personal-Papierkram: die unsichtbaren Stunden  ·  4. Belege & Rechnungen: vom

Word-Dokument zur E-Rechnungspflicht  ·  5. KI: was die Branche wirklich denkt

M E T H O D I K

Basis: 133 dokumentierte Gespräche (Telefonate und Termine) mit Geschäftsführern und Inhabern von Gebäudereinigungen

und Gebäudedienstleistern zwischen April und Juni 2026, davon 95 inhaltlich auswertbar. Betriebsgrößen 1 bis ~100

Mitarbeiter, Schwerpunkt 3 bis 50. Ergänzt um Branchendaten des Bundesinnungsverbands (BIV-Branchenreport 2025) und

die gesetzlichen Regelungen zur E-Rechnung. Einzelaussagen sind Einzelaussagen. Wo wir Muster nennen, stehen mehrere

unabhängige Quellen dahinter.
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K A P I T E L  1

Angebot & Begehung: der Engpass zwischen Termin und Auftrag
Jedes Angebot kostet Handarbeit. Und genau das bremst die Betriebe, die wachsen wollen.

Der Ablauf ist überall ähnlich: Begehung im Objekt, Flächen aufnehmen, Leistungsverzeichnis schreiben,

kalkulieren. „Grundfläche mal Leistung pro Stunde, das war's", wie es ein Geschäftsführer aus Berlin

zusammenfasst. Klingt einfach. Kostet aber bei jedem einzelnen Angebot zwischen 15 Minuten und zwei

Stunden, je nach Objekt und Routine. „Ich brauche ungefähr bis zu 2 Stunden, weil die sind fast alle ja, die sind ja

nicht gleich", sagt ein Inhaber über seine Angebote.

Exhibit 1

Zeit pro Angebot in Handarbeit — Spannweite aus den Gesprächen

Mit Branchensoftware/Vorlagen 15 Min

Geübter Betrieb, Standardobjekt 30 Min

Eigenbau-Lösung (vorher) 90 Min

Individuelle Objekte, Kleinbetrieb 120 Min

Quelle: 95 auswertbare Gespräche mit Geschäftsführern, April–Juni 2026. Werte wie genannt.

Solange wenig Angebote rausgehen, tut das kaum weh. Typisch für Betriebe zwischen 10 und 25 Mitarbeitern

sind 5 bis 10 Angebote pro Monat. Aber sobald der Vertrieb anzieht, wird die Angebotserstellung zur

Wachstumsbremse: Begehungen lassen sich vervielfachen, die Schreibarbeit dahinter nicht. Der

vertriebsstärkste Betrieb in unseren Gesprächen (15 Mitarbeiter) erstellt 100 bis 160 Angebote im Monat und

bezahlt das mit täglichen Überstunden im Büro.

„Die meisten Leute scheitern einfach daran, dass sie zu lange damit verbringen, Angebote zu
schreiben."

Geschäftsführer, Gebäudereinigung & Facility Management, Berlin

Wer schnell liefert, gewinnt. Mehrere Geschäftsführer beschreiben Reaktionszeit als entscheidenden

Wettbewerbsvorteil: „Wir sind nur gut und erfolgreich, weil wir schnell sind." Und das Angebot selbst verkauft mit:

Ein Geschäftsführer mit Design-Hintergrund berichtet, dass sein Betrieb „deutlich mehr Kunden abschließt als die

Konkurrenz", weil die Angebote professionell aussehen.

Was die Schnellsten anders machen

Feste Leistungswerte je Reinigungsart hinterlegt (z. B. 50 m²/Stunde). Kalkuliert wird nach Schema,

nicht nach Gefühl

—

Begehungsnotizen direkt strukturiert erfassen (einige diktieren bereits per Sprachaufnahme im

Objekt)

—

Angebot noch am Tag der Begehung raus. Wer zuerst liefert, führt das Rennen an—
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K A P I T E L  2

Tool-Chaos: wenn fünf Programme nicht miteinander reden
Es fehlt nicht an Software. Es fehlt an Verbindung.

Das Muster zieht sich durch die Gespräche: ein CRM für Kontakte, ein Planungstool für Aufträge, ein Kalender,

eine Tabelle für die Kalkulation, ein Buchhaltungsprogramm. Jedes für sich in Ordnung. Zusammen ein

Flickenteppich, der von Hand zusammengehalten wird: Daten werden kopiert, Mails manuell ins CRM übertragen,

Termine doppelt gepflegt.

„Das ist ein 4., 5. Programm, das nur Angebotserstellung kann. Das löst für mich nicht das
Problem, verschiedene Programme zu verknüpfen."

Geschäftsführer, ~15 Mitarbeiter · zu einem weiteren Einzeltool

„Ich brauche Systeme, die einfach sitzen. Ich arbeite gerade 14 Stunden am Tag, seit Monaten."

Derselbe Geschäftsführer, drei Gesellschaften

Exhibit 2

Was Betriebe monatlich für ihren Software-Flickenteppich zahlen — Beispiele aus den
Gesprächen

KONSTELLATION KOSTEN / MONAT KOMMENTAR DES GESCHÄFTSFÜHRERS

Mehrere Spezialtools (CRM +

Buchhaltung + Rechnung)

750–1.000 € „Abhängigkeit von Softwareanbietern ist ein

bekanntes Problem"

Branchensoftware, gekündigt 500 € „Abzockerei": keine CRM-Funktion, komplizierte

Urlaubsverwaltung

Branchensoftware + Buchhaltung,

zufrieden

800–900 € Angebot „in 10 Sekunden", wenn das Setup

einmal stimmt

Pro-Kopf-Lizenzmodell 10 €/MA + 139 €

Desktop

Kosten wachsen automatisch mit jedem

Mitarbeiter mit

Quelle: Einzelangaben aus den Gesprächen, wie genannt. Keine Vollerhebung.

Die Sorge hinter der Sorge: Abhängigkeit. Wer einmal drin ist, kommt schwer raus: Daten, Gewohnheiten,

Schulungen. Ein Geschäftsführer (44 Mitarbeiter) bringt es auf eine Alltags-Analogie: „Wenn ich mal einen

Anbieter wechsle, wie beim Handyvertrag auch, dann nehme ich meine Rufnummer mit. Ist nicht so kompliziert."

Bei Software gilt das selten. Ein anderer: „Ich bin Oldschool, ich möchte nur das verwenden, was mir auch

gehört."

Und der Frust trifft auch die Großen: Über einen etablierten Buchhaltungs-Anbieter heißt es: „Im Ursprung war

das Ziel, den Unternehmen alles zu vereinfachen. Jetzt haben die uns übers Ohr gehauen." Die

Zahlungsbereitschaft ist da. Das Vertrauen nicht immer.
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K A P I T E L  3

Personal-Papierkram: die unsichtbaren Stunden
Hohe Fluktuation gehört zur Branche. Der Papierkram dahinter auch. Muss er aber nicht.

Die Gebäudereinigung beschäftigt über 658.000 Menschen, und kaum eine Branche stellt so häufig ein, ab und

um. Jede Personalbewegung erzeugt Schreibarbeit: Arbeitsvertrag, Anmeldung, Lohnabrechnung, Zeiterfassung.

In den Gesprächen wird daraus eine konkrete Stundenrechnung:

Exhibit 3

Was Personal-Verwaltung pro Monat kostet — Beispiele aus den Gesprächen

Arbeitsverträge (10–15/Woche à 5–10

Min)
14 h

Lohnbuchhaltung (Betrieb, 15 MA) 16 h

Buchhaltung gesamt (20 MA, 1 Büro-

Person)
10 h

Quelle: Einzelangaben aus den Gesprächen. Dazu externe Kosten: 16 € je Lohnabrechnung beim Steuerberater bzw. 250–600 € monatlich für

externe Buchhaltung.

„Ich brauche jetzt gerade nur jemanden, der mir den Papierkram übernimmt, damit ich mehr mit
Kunden Kontakt kriege."

Gründer, drei Firmen, 21 Jahre alt

Das 1-Personen-Büro ist der Normalfall. Bis weit über 20 Mitarbeiter hinaus macht in vielen Betrieben eine

einzige Person das gesamte Büro, oft der Inhaber selbst. Fällt diese Person aus (Schwangerschaft, Rente,

Kündigung), steht der Betrieb administrativ still. Genau solche Wechsel waren in mehreren Gesprächen der

Auslöser, sich überhaupt mit Automatisierung zu beschäftigen.

Zeiterfassung bleibt ein wunder Punkt. Stundenzettel auf Papier, „bin da"-Nachrichten per WhatsApp, Apps, an

denen das Ein- und Ausstempeln scheitert. Und auf der anderen Seite die Sorge, dass automatische Erfassung

Fehler produziert. Hier hat noch niemand die Lösung gefunden, die für eine Kolonne aus Minijobbern wirklich

funktioniert.

Tariflohn 2026: Der Druck steigt

Zum 1. Januar 2026 stieg der allgemeinverbindliche Tariflohn in der Lohngruppe 1 auf 15,00 € pro Stunde (+5,3

%), Lohngruppe 6 auf 18,40 €. Steigende Lohnkosten bei gleichbleibenden Objektpreisen heißt: Die Marge

muss an anderer Stelle verteidigt werden, und das Büro ist die Stelle, an der noch niemand optimiert hat.
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K A P I T E L  4

Belege & Rechnungen: vom Word-Dokument zur E-
Rechnungspflicht
Zwischen Zettelwirtschaft und Gesetzespflicht liegt für viele Betriebe noch ein weiter Weg.

Am unteren Ende der Skala: Rechnungen als Word-Vorlage pro Kunde: Datum ändern, Stunden eintragen,

Rechnungsnummer hochzählen, als Mail raus. Die Kundendaten? „Liegen auf den Rechnungen." Am oberen

Ende: 200 ungebuchte Belege, die sich angesammelt haben, während das Geschäft lief. „Das ist ein großes

Problem für uns", sagt der Gründer dazu.

„Wir nehmen jeden Tag so viel Bargeld ein, dass wir den Scheiß nicht mehr loslernen. Das ist eine
Last mittlerweile geworden für uns."

Geschäftsführer, Gebäudereinigung mit Sanitär-Service

Die wiederkehrenden Baustellen aus den Gesprächen:

E-Rechnungspflicht: Die Frist läuft

Seit 01.01.2025 muss jeder Betrieb E-Rechnungen empfangen können. Ab 01.01.2027 müssen Betriebe mit

mehr als 800.000 € Vorjahresumsatz E-Rechnungen ausstellen, ab 01.01.2028 gilt das für alle, unabhängig

von der Größe. Formate: XRechnung oder ZUGFeRD. Wer heute noch mit Word-Vorlagen fakturiert, hat keine

zwei Jahre mehr, den Rechnungsprozess umzustellen.

Die gute Nachricht: Belege, Rechnungen und Zahlungsabgleich sind genau die Arbeiten, bei denen

Automatisierung heute zuverlässig funktioniert, und bei denen die Akzeptanz in der Branche am höchsten ist.

„Wenn die Zahlung überfällig ist, dann markiert er mir die rot. Dann gucke ich mir das einmal die Woche an", so

beschreibt ein Geschäftsführer (20 Mitarbeiter) seine Wunschvorstellung. Technisch ist das längst Standard.

Tarif- und Preisanpassungen pro Kunde von Hand nachziehen (3 Minuten × 50 Kunden, jedes Jahr)—

Materialrechnungen ohne Zuordnung zum Objekt. Am Monatsende weiß niemand, welches Objekt welche

Kosten verursacht hat

—

Keine Nachkalkulation: „Welche Objekte sind eigentlich profitabel?" können die wenigsten beantworten (Soll-/

Ist-Stunden je Objekt fehlen)

—

Mahnwesen läuft nebenher oder gar nicht. Offene Posten werden „einmal die Woche durchgeguckt"—
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KI: was die Branche wirklich denkt
Zwischen „Quantensprung" und „nicht mit meinen Kunden": Die Branche hat eine klare Grenze gezogen.

Kaum ein Thema polarisiert in den Gesprächen so stark. Auf der einen Seite Geschäftsführer, die mit KI bereits

messbar Geld sparen. Auf der anderen eine klare, wiederkehrende Ablehnung. Das Spannende: Beide Seiten

haben recht. Sie reden nur über verschiedene Einsatzorte.

W O  K I  A K Z E P T I E R T  I S T:  N AC H  I N N E N

„Es hat so einen Quantensprung gemacht in
den letzten sechs Monaten. Das ist verrückt."

Geschäftsführer, ~25 MA

„Ich habe quasi eine 2.000-€-Stelle im Büro
eingespart."

Derselbe · Verträge, Formulare, HR-Doku laufen

automatisiert

„Das ist wie Ihr digitaler Mitarbeiter, der da
sitzt und die Buchhaltung erledigt."

Geschäftsführer, 20 MA · sein Bild von Automatisierung

W O  K I  A B G E L E H N T  W I R D :  A M  K U N D E N

„Bei uns beantwortet keine KI und kein
automatischer Antworter irgendwelche E-
Mails. Das gibt es nicht und das wird es nicht
geben, egal was passiert."

Geschäftsführer, Dienstleistung

„Gerade die Klientel, die Geld hat und Geld
ausgeben möchte, möchte das nicht. Das ist
die Klientel 40 plus."

Derselbe · über KI-Antworten an Kunden

„In dem Moment, wo ich anfange zu
automatisieren, verschwindet Qualität."

Inhaber, Verwaltungsbetrieb

Die Grenze verläuft nicht zwischen Betrieben, sondern zwischen Aufgaben

Buchhaltung, Verträge, Belege, Angebots-Schreibarbeit: hier ist die Offenheit groß, der Nutzen unmittelbar, das

Risiko überschaubar. Kundenkommunikation, Reklamationen, persönlicher Kontakt: hier gilt KI als Risiko fürs

Geschäft, und zwar quer durch alle Betriebsgrößen. Wer der Branche Automatisierung verkauft als „die KI redet

mit Ihren Kunden", verliert. Wer sie versteht als digitalen Büro-Mitarbeiter, der nachts die Zettel wegarbeitet,

rennt offene Türen ein.

Noch ein Befund: Die Skepsis ist oft Erfahrung, nicht Vorurteil. Berichte über langsame KI-Assistenten („Nutzer

legen auf"), über Software-Anbieter, bei denen man „nicht das Gefühl hat, dass sie aus der Praxis kommen": Die

Branche hat schlechte Digitalisierung schon erlebt. Sie ist nicht technikfeindlich. Sie ist enttäuschungserprobt.

Backoffice-Report Gebäudereinigung 2026 · dynvon 8



Z U M  U M S E T Z E N

Was Sie morgen tun können
Fünf Hebel aus den Gesprächen. Keiner kostet Geld, jeder spart Zeit.

1  ·  A N G E B O T E :  L E I S T U N G S W E R T E  F E S T L E G E N

Nehmen Sie Ihre letzten 10 Aufträge und rechnen Sie zurück: Wie viele m² pro Stunde haben Sie je Reinigungsart

wirklich geschafft? Diese Werte in eine Tabelle, und jedes Angebot wird nach Schema kalkuliert statt nach

Gefühl: 15 bis 30 Minuten statt 1 bis 2 Stunden. Und: Angebot noch am Tag der Begehung raus.

2  ·  S O F T WA R E :  D R E I  F R AG E N  VO R  J E D E M  K A U F

3  ·  P E R S O N A L :  DA S  V E R T R AG S PA K E T  S TA N DA R D I S I E R E N

Bei 10 bis 15 Verträgen pro Woche lohnt ein festes Paket: geprüfte Vertragsvorlage, Checkliste für An- und

Abmeldung, fester Ablageort. Klingt banal, spart aber genau die 12 bis 16 Stunden pro Monat aus den

Gesprächen.

Komme ich an meine Daten? Export aller Kunden, Objekte, Rechnungen jederzeit möglich, ohne den Anbieter

zu fragen?

—

Was kostet es bei doppelter Teamgröße? Pro-Kopf-Lizenzen wachsen mit. Rechnen Sie den Preis bei Ihrer

Zielgröße, nicht bei der heutigen.

—

Ersetzt es Doppeleingabe oder erzeugt es welche? Wenn Sie Daten von Hand rüberkopieren müssen, ist es

das falsche Werkzeug, egal wie gut es einzeln ist.

—
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4  ·  B E L E G E :  N AC H K A L K U L AT I O N  M I T  E I N E R  TA B E L L E  S TA R T E N

Eine Spalte Soll-Stunden, eine Spalte Ist-Stunden, eine Zeile pro Objekt. Mehr braucht es nicht für die Frage, die

kaum jemand beantworten konnte: Welche Objekte sind profitabel? Nach drei Monaten wissen Sie, wo Sie

nachverhandeln oder kündigen.

E-Rechnung: Ihr Fahrplan

5  ·  K I :  D I E  I N N E N -A U S S E N - R E G E L

Fangen Sie dort an, wo die Branche gute Erfahrungen gemacht hat: Buchhaltung, Verträge, Belege, Angebots-

Schreibarbeit. Lassen Sie die Kundenkommunikation in Menschenhand. Das ist die Grenze, die Ihre eigenen

Kunden ziehen, und sie haben recht damit.

Jetzt: Klären, ob Sie E-Rechnungen (XRechnung/ZUGFeRD) empfangen und lesen können. Pflicht

seit 2025.

—

2026: Rechnungsausgang umstellen, wenn Ihr Vorjahresumsatz über 800.000 € liegt. Frist:

01.01.2027.

—

Spätestens 2027: Umstellung für alle. Ab 01.01.2028 sind Word-/PDF-Rechnungen im B2B nicht mehr

zulässig. Früh den Steuerberater fragen, der hat meist schon einen Weg.

—
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S E L B S T T E S T

Wo steht Ihr Büro?
Sechs Fragen, Vergleichswerte aus den Gesprächen. Tragen Sie Ihre Zahlen daneben ein.

FRAGE AUS DEN GESPRÄCHEN IHR BETRIEB

Wie lange brauchen Sie für ein Angebot? 15 Min (mit System) bis 2 h (ohne)

Wie viele Programme nutzen Sie parallel? 4–5 ohne Verbindung ist der Normalfall

Wie viele Personen können Ihr Büro führen? Meist genau eine. Das ist das Risiko.

Stunden für Lohn & Verträge pro Monat? 10–16 h, bei 15 MA bis zu 2 Tage

Wissen Sie, welche Objekte profitabel sind? Die wenigsten konnten das beantworten

Können Sie E-Rechnungen senden? Pflicht ab 2027/2028, je nach Umsatz

Lesart: Wenn Sie bei drei oder mehr Fragen schlechter liegen als die Vergleichswerte, verlieren Sie vermutlich

jede Woche einen Arbeitstag ans Büro. Das ist keine Schwäche, es ist der Branchen-Normalfall. Aber es ist der

Teil Ihres Betriebs, der sich am schnellsten verbessern lässt.

Kostenlose Werkzeuge zum Report

Auf dynvon.com finden Sie passend zu diesem Report: eine professionelle Angebotsvorlage

Gebäudereinigung (PDF, mit Objektaufnahme-Bogen und Leistungsverzeichnis) und einen 

Kalkulationsrechner für Stundenverrechnungssatz und m²-Preis. Beides frei verfügbar, ohne Anmeldung.
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FA Z I T

Was bleibt: drei Erkenntnisse
Und eine Frage, die sich jeder Betrieb 2026 stellen sollte.

1. Das Büro entscheidet über das Wachstum. Reinigung skaliert über Personal und Aufträge. Das Büro wächst

bisher in vielen Betrieben nicht automatisch mit, oft macht eine Person alles. Genau hier setzt Automatisierung

an: damit das Büro mitwächst, statt zu bremsen.

2. Der Engpass heißt Angebot. Wer wachsen will, braucht mehr Begehungen und mehr Angebote. Und genau

dort kostet jedes Stück 15 Minuten bis 2 Stunden Handarbeit. Schnelligkeit und professionelles Auftreten

entscheiden nachweislich über Abschlüsse. Beides ist heute automatisierbar, ohne dass der Kunde je mit einer KI

spricht.

3. Der Druck kommt von zwei Seiten. Steigende Tariflöhne (15,00 € Lohngruppe 1 seit Januar 2026) drücken die

Marge, die E-Rechnungspflicht (spätestens 01.01.2028 für alle) erzwingt digitale Prozesse. Beides trifft das Büro

und macht 2026/2027 zum richtigen Zeitfenster, es einmal sauber aufzusetzen.

Die Branche verändert sich, und das Backoffice wird digital. Wer jetzt
anfängt, sichert sich den Vorsprung; wer wartet, holt ihn in ein paar
Jahren unter mehr Druck nach.

Ü B E R  DY N VO N

dynvon automatisiert das Backoffice von Gebäudereinigungen: von der Objektbegehung bis zur Rechnung. Wir

haben mit Reinigungsbetrieben von 20 über 50 bis 900 Mitarbeitern gearbeitet. Selbst entwickelt, auf EU-

Servern, DSGVO-konform. Die Daten gehören dem Betrieb.

Quellen Branchendaten: BIV-Branchenreport 2025 (Betriebe, Beschäftigte, Umsatz) · Tarifvertrag Gebäudereiniger-Handwerk,

allgemeinverbindlich seit 28.01.2025 · §14 UStG i. d. F. Wachstumschancengesetz (E-Rechnung). Alle Gesprächszitate

anonymisiert; Einzelangaben sind als solche gekennzeichnet. Bildnachweise: Ryoji Iwata, mkjr_ (beide Unsplash).

Wie viel Büro steckt in Ihrem Betrieb? dynvon.com · Kostenloses Erstgespräch
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