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Lohnt sich der Verkauf eines Bauunternehmens jetzt?

Mitten im Bauboom eine Baufirma verkaufen? Deutschlandweit profitieren
Bauunternehmen und Handwerker massiv von der gut laufenden
Konjunktur. Auch die Corona-Krise konnte bislang der guten Konjunktur
im Baugewerbe nichts anhaben, Umsatz und Ertrage stimmen. Dies ist
eine perfekte Ausgangslage fiir den Verkauf eines Bauunternehmens. Die

folgenden Griinde sprechen dafiir.

Von Ingo Claus, Osnabriick

Attraktive Bauunternehmen haben ihre Haus-
aufgaben gemacht: Diese Firmen verfiigen
tiber ein besonderes Alleinstellungsmerk-
mal. Dies kann Spezial-Know-how sein, mit
dem sie erfolgreich Nischenmarkte besetzen.
Gut etablierte Unternehmen in den attrak-
tiven Ballungsrdumen und Wirtschaftszen-
tren sind ebenfalls gefragt. Viele Unterneh-
men suchen Verstarkung im Bereich der Di-
gitalisierung der Bauplanung oder im Bereich
neuerindustrieller Prozesstechniken. Interes-
sant sind auch Technologien, die Abldufe ver-
schlanken, beschleunigen und kostengiins-
tiger machen. Kaufer bewerten diese Firmen
tendenziell hoher.

Fachkrdftemangel wird zur Konjunkturbremse
Viele Betriebe verfiigen {iber gut gefiillte Auf-

tragsbiicher bis weit ins kommende Jahr hin-
ein. Doch gutes Personal ist in der Baubran-
che gegenwartig rar. Aufgrund der guten Kon-
junktur gibt es auch in Osteuropa kaum noch
Arbeitskrafte fiir den deutschen Markt. Und
hier machen sich die Reisebeschrankungen
zur Einddammung der Corona-Pandemie zu-
sdtzlich negativ bemerkbar. Der bestehende
Fachkrdftemangel wird verscharft und stellt
somit ein wachsendes Problem dar. Viele
Unternehmen wissen deshalb heute nicht
mehr, wie sie die Arbeit bewdltigen sollen.
Aus diesem Grund bietet ein Unternehmens-
kauf die Mdoglichkeit, eingespielte Teams zu
tibernehmen.

Eine solide Mitarbeiterbasis ist dementspre-
chend einer der wesentlichen Faktoren, die
Unternehmen zur Ubernahme anderer Unter-
nehmen motiviert. Gerade die Mitarbeiter
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kleinerer Unternehmen sind oft vergleichs-
weise alt, was einen den geplanten Firmen-
verkauf erschwert. Vor dem Verkauf eines
Bauunternehmens sollten Firmenchefs alles
daransetzen, den Mitarbeiterstamm gezielt
zu verjlingen.

Unternehmermangel in Baubranche
deutlich spiirbar

Die Chefs familiengefiihrter Baufirmen sind
eher dlter. Somit fithrt der Fachkrdftemangel
schon heute zu einem Unternehmermangel.
Denn junge und gut ausgebildete Bauspe-
zialisten arbeiten lieber angestellt als unter-
nehmerischen Ambitionen zu folgen. Auf den
Fachkraftemangel der Branche folgt jetzt ein
Unternehmermangel.

Die im ersten Halbjahr 2020 verdffentlichte
Kern-Studie Unternehmensnachfolge belegt
diese Entwicklung mit aktuellen Zahlen. Mehr
als 580.000 Unternehmen in ganz Deutsch-
land wurden untersucht, — die Kern-Studie ist
damit die groBte und aktuellste zum Thema
Nachfolge im deutschen Mittelstand.

Fiir die Bauunternehmen sind die Zahlen alar-
mierend: Die Baubranche ist eine der dltes-
ten Branchen der Republik. Heute gibt es ins-
gesamt 26.440 mittelstandischen Bauunter-
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nehmen mit einem Umsatz von 250.000 bis
50 Millionen Euro. Jeder zweite Firmenchefist
bereits iber 55 Jahre alt. Bis 2025 erh6ht sich
diese Zahl laut unserer Studie zur Unterneh-
mensnachfolge auf mehr als 70 Prozent. Das
heit im Klartext: Bundesweit stehen dann
knapp 20.000 Bauunternehmen vor der Frage
des Generationswechsels. Wir schatzen, dass
deutlich weniger als die Halfte dieser Firmen
auf einen familieninternen Nachfolger tber-
geht. Infolgedessen steigt die Zahl der zum
Verkauf stehenden Bauunternehmen in den
ndchsten Jahren vermutlich dramatisch.

Wer kauft ein Bauunternehmen?

Nehmen Sie die folgenden Kaufergruppen fiir
den Verkauf eines Bauunternehmens in den
Blick:

- Baukonzerne: Grofie Baukonzerne sind als
strategische Investoren konstant auf der
Suche nach Zukaufen. Fiir diese kommen
oftmals nur mittelgroBe Bauunternehmen
mit einem Umsatz ab fiinf oder zehn Millio-
nen in Betracht.

- Mittelstandische Bauunternehmen: Gerade
beim Verkauf eines kleineren Bauunterneh-
mens lohnt es sich, die vielen etablierten
Mittelstandler anzusprechen. Uber Zukiufe
erschlieen diese Firmen vergleichsweise
einfach neue Regionen oder erweitern ihre
Produktpalette. Oftmals ist der Ausldser
zur Suche auch ein Auftrag in einer neuen
Region. Infolgedessen suchen viele Mittel-
standler gezielt nach zum Verkauf stehen-
den Bauunternehmen.

- Finanzinvestoren: Private-Equity-Investo-
ren oder Family-Offices sind ebenfalls auf
der Suche nach zum Verkauf stehenden
Baufirmen. Viele dieser Investoren halten
haufig Anteile an Bauunternehmen, die
sie im Rahmen einer Buy-and-Build-Strate-
gie schrittweise um kleinere Unternehmen
ergdnzen. Somit erlebt die Baubranche
die Konsolidierung kleinerer und mittlerer
Unternehmen, wie man sie aus dem Hand-
werk und anderen Branchen bekannte.

- Management-Buy-Ins (MBIs): Gerade Bau-
unternehmen mit einer UmsatzgroBBe zwi-
schen zwei und fiinf Millionen Euro sind fiir
branchenerfahrene MBIs interessant. Denn
viele dieser MBIs finanzieren mit lhrem
Eigenkapital solche Unternehmensnach-
folge oft erfolgreich.

Wie entwickeln sich die Preise?

Noch sind die Zeiten fiir den Verkauf eines
Bauunternehmens gut. Gerade die mittelgro-
en Unternehmen erzielen im langjdhrigen
Vergleich gute Preise.

Die Baubranche ist allerdings starker von der
Konjunktur als andere Branchen beeinflusst.
Konjunkturriickgdnge, steigende Bauzinsen
oder auch nur ein Riickgang des Auftragsein-
gangs verschlechtert die Verkaufsaussichten.
Gleichzeitig reduzieren sich oftmals auch die
Firmenbewertungen.

Was erschwert den Verkauf eines
Bauunternehmens?

- Mangelnde Ertragsstarke und Zukunftsfa-
higkeit des Geschadftsmodells: Wesentlich
fiir den erfolgreichen Verkauf einer Bau-
firma sind nachhaltig erwirtschaftete Ge-
winne und ein zukunftsfahiges Geschafts-
konzept mit klaren Alleinstellungsmerkma-
len.

- Fehlende zweite Fiihrungsebene: Bran-
chenbeobachter erwarten gerade fiir klei-
nere und mittlere Baufirmen eine weitere
Konsolidierung. Fiir Familienunternehmen
mit Umsdtzen im einstelligen Millionenbe-
reich gilt es oft, eine weitere Herausforde-
rung zu bewdltigen. Die Strukturen dieser
Unternehmen sind vielfach auf den Inhaber
zugeschnitten. Vielen dieser Unternehmen
fehlt eine zweite Fiilhrungsebene, die das
Unternehmen ohne den Chef in Gang halt.
Der Aufbau einer zweiten Fithrungsebene
oder die Einstellung eines familienfremden
Geschiéftsfiihrers ist hier anzuraten.

- Hoher Altersdurchschnitt von Mitarbeitern
und Maschinen: Abhdngigkeiten zu we-
nigen Grofikunden, ein Uberalterter Ma-
schinenpark oder ein hoherer Altersdurch-
schnitt der Belegschaft erschwert den Ver-
kauf eines Bauunternehmens zusatzlich.

- Geografische Lage beeinflusst Investition:
Gerade beim Verkauf eines Bauunterneh-
mens oder Handwerksbetriebs stellen wir
fest, dass die geografische Lage fiir Uber-
nehmer eine grof3e Rolle spielt. Grofere In-
vestoren suchen oft nach verkehrsgiinstig
gelegenen Standorten. Idealerweise liegen
diese in der Nahe von Ballungsrdumen und
ermoglichen Projekte in bis zu 100 Kilome-
tern Entfernung.

Ingo Claus,

Jahrgang 1975, begleitet seit 2002 Unternehmerfami-
lien bei der innerfamilidren Unternehmensnachfolge,
dem Unternehmensverkauf oder —kauf. Er ist Partner
der Beratungsgesellschaft Kern Unternehmensnach-
folge und Inhaber des rechtlich selbststéndigen Stand-
ortes Osnabriick. Kontakt: claus@kern-unternehmens-
nachfolge.com

- Unglinstige Rand-, Grenz- und Insellagen

wirken sich schnell auf den Projekterfolg
oder den erzielbaren Kaufpreis aus. Oft-
mals kommen hier MBls zum Zug, die eine
besondere personliche Beziehung zu der
Region haben.

- Flir MBIs spielt die geografische Lage des

Unternehmens eine noch gréflere Rolle.
SchlieBlich wollen die wenigsten Einzel-
interessenten gemeinsam mit ihrer Fami-
lie fiir einen Unternehmenskauf umziehen.
Hier reduziert sich die Pendelbereitschaft
meist auf maximal eine Stunde Fahrzeit.

- Ungeniigend vorbereiteter Transaktions-

prozess: Eine gute Vorbereitung des Uber-
gabeprozess zahlt sich fiir den Verkdufer
immer aus. Denn Kaufinteressenten erwar-
ten vor einem Erstgesprdch aussagekraf-
tige Unterlagen, die das Geschédftsmodell
und eine belastbares und vor allem berei-
nigtes Zahlenwerk darstellen. Gerade im
Handwerk und Bauwesen stellen wir gegen-
wartig eine ungeniigende Fokussierung sei-
tens der Kduferseite fest. Dies hat viel mit
der aktuell gut laufenden Baukonjunktur zu
tun. Aufgrund der vielen operativen Erfor-
dernisse aktueller Bauprojekte geraten ins-
besondere fiir mittelstandische Baufirmen
strategische Wachstumsprojekte schnell
aus dem Fokus. Infolgedessen verldngern
sich die Abstande zwischen den einzelnen
Schritten teilweise um mehrere Wochen
und somit die Gesamtdauer der Projekte
deutlich. [ |
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