BAUMANAGEMENT

Unternehmensnachfolge in Zeiten
von Corona

Auch in einer gut laufenden Baubranche kein Selbstlaufer
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Viele Unternehmer:innen fragen sich, ob die aktuellen Krisenzeiten geeignet
sind, die eigene Unternehmensnachfolge zu organisieren. Wie findet man junge
Nachwuchsunternehmer:innen, die den Schritt in die Selbstandigkeit wagen?

s gibt viele Fragen, die auf potentielle Unterneh-

mensibergeber einstirzen. Denn auch in ver-
meintlich nicht so stark von der Carona-Krise be-
troffenen Branchen ist eine Unternehmensnachfolge
kein Selbstldufer. Zwar laufen in vielen Branchen die
Geschéfte nach wie vor ziemlich unbeeindruckt von
der aktuellen Krise. Dazu gehdrt aktuell noch die Bau-
wirtschaft. Allerdings sind auch hier spatestens in ein
bis zwei Jahren erste Auswirkungen durch Investiti-
onsstopps im &ffentlichen wie im privaten Sektor zu
erwarten.
.Die Chefs familiengefiihrter Baufirmen sind eher al-
ter. Somit fihrt der Fachkraftemangel schon heute zu
einem Unternehmermangel. Denn junge und gut aus-
gebildete Bauspezialisten arbeiten lieber angestellt
als unternehmerischen Ambitionen zu folgen. Auf den
Fachkraftemangel der Branche folgt jetzt ein Unter-
nehmermangel.
Die im ersten Halbjahr 2020 verdffentlichte Kern-5tu-
die Unternehmensnachfolge belegt diese Entwicklung
mit aktuellen Zahlen. Mehr als 580.000 Unternehmen
in ganz Deutschland wurden untersucht - die Kern-
Studie ist damit die gréfte und aktuellste zum Thema
Nachfolge im deutschen Mittelstand.
Fir die Bauunternehmen sind die Zahlen alarmierend:
Die Baubranche ist eine der dltesten Branchen der Re-
publik. Heute gibt es insgesamt 26.440 mittelstandi-
sche Bauunternehmen mit einem Umsatz von 250.000
bis 50 Millionen Euro. Jeder zweite Firmenchef ist be-
reits Uber 55 Jahre alt. Bis 2025 erhoht sich diese Zahl
laut unserer Studie zur Unternehmensnachfolge auf
mehr als 70 Prozent.
Das heifit im Klartext: Bundesweit stehen dann knapp
20.000 Bauunternehmen vor der Frage des Generati-
onswechsels. Wir schatzen, dass deutlich weniger als
die Hélfte dieser Firmen auf einen familieninternen
Nachfolger Uibergeht. Infolgedessen steigt die Zahl der
zum Verkauf stehenden Bauunternehmen (und den
damit zusammenhangenden Firmen) in den ndchsten
Jahren vermutlich dramatisch.”
Ohne klare Perspektive fir den zukiinftigen Unterneh-
menserfolg wird es sehr schwierig, Kaufinteressenten
fur das Unternehmen zu finden. Man muss es offen

sagen: ohne genauere Zukunftsaussichten helfen po-
litische MaBBnahmen wie etwa die Aussetzung der In-
solvenzantragsfrist langfristig nicht, wenn das eigene
Geschaftsmodell schon vor der Krise problembehaftet
war. Haben Sie ein Alleinstellungsmerkmal mit Ihrem
Unternehmen? Spielen Sie eine besondere Rolle in |h-
rer Region oder lhrem Wettbewerbsumfeld? Dann gibt
es natiirlich auch in Krisenzeiten und auch in schwieri-
gen Branchenimmer Chancen, einen Kaufer zu finden.

Exzellentes monatliches Reporting sorgt fiir
Klarheit

Bei einem aktuell abgeschlossenen Mandat in der
Baustoff-Branche hat sich eindrucksvoll gezeigt, dass
Corona auch hier konkrete Auswirkungen auf den
Verkaufsprozess hatte. Die seit mehreren Monaten
laufenden Gesprache mit dem Hauptlieferanten des
Baustoffhandlers wurden zunehmend komplizierter.,
Nur dank eines exzellenten, monatlichen Reportings
konnte der Verkaufer schliissig auch kleinere Umsatz-
einbufien argumentieren. Der Wegfall einer grdfieren
Handelsvertretung zum Jahreswechsel 2019 / 2020
hatte hier zu Umsatzriickgangen gefiihrt.

Auch eine saubere Ubersicht iber aktuelle, offene
Forderungen gegeniiber Kunden und ein entsprechen-
des Forderungsmanagement sind existentiell wichtig.
Welcher Unternehmer kann schon vorhersagen, ob
die eigenen Kunden und auch Lieferanten auch mor-
gen noch plinktlich zahlen, bzw. reibungslos liefern.
Plotzliche Auswirkungen auf das eigene Geschaft sind
moglich, insbesondere wenn erwartete Zahlungszu-
flisse nicht rechtzeitig eintreten und damit die Liqui-
ditdt belasten.

Kaufpreisgestaltung

Viele Kaufinteressenten fordern aufgrund der aktuel-
len Krisenstimmung ein deutlich hoheres Engagement
des Verkdufers bei der Kaufpreisgestaltung als das
bisher tblich war - und das gilt fir alle Branchen. Ver-
kaufer-Darlehen und auch Earn-Out-Vereinbarungen
(also Kaufpreisbestandteile, die nur abhangig von der
zukiinftigen Gewinnentwicklung des Unternehmens
gezahlt werden) werden selbstverstandlich.




Unternehmensnachfolge

Checkliste fiir den Unternehmer

[} Persénliche Zielsetzungen des Unternehmers / der Unternehmerin

Haben Sie den Zeitpunkt der geplanten Ubergabe bereits fixiert?

Ist der komplette Riickzug oder eine stufenweise Ubergabe geplant?

Soll der Betrieb erhalten und langfristig gesichert werden?

Gibt es Pensionszusagen / Altersversorgung und wenn ja, reichen diese aus?

I

1) Die richtige Nachfolge finden

Gibt es familienintern geeignete Nachfolgerlnnen?

- Haben Sie bereits Gespréche geflihrt?

- Haben Sie den Nachfolger schon in Betrieb und Entscheidungen integriert?

- Haben Sie bereits Uberlegungen hinsichtlich der Entschadigung anderer Familienmit-
glieder angestellt?

- Haben Sie Ihren Riickzug/Austritt terminlich schon fixiert?

Haben Sie einen versierten Nachfolgeberater / Mediator an lhrer Seite?

Gibt es geeignete Nachfolgerinnen in der Belegschaft?
- Wurden bereits Gesprache gefiihrt?
- Wurden die Mitarbeiter eingebunden/beteiligt?

Missen Sie einen externen Nachfolgerln suchen?

- Haben Sie die Nachfolgebidrse der Handelskammer/Handwerkskammer bereits genutzt?
Haben Sie schon versierte Nachfolgeberater kontaktiert?

Ist fiir Sie ein Verkauf Ihres Unternehmens an Kunden, Lieferanten oder Mitbewerber
vorstellbar?

I

1) Ubergabe des Unternehmens

Magliche Ubergabeformen

- Planen Sie eine Share-Deal (Anteilsverkauf) oder Asset-Deal (Verkauf von einzelnen
Vermdgensgegenstanden)?

- Wollen Sie den gesamten Kaufpreis auf einmal erhalten?

- Kommt fiir Sie eine Ratenzahlungsvereinbarung in Frage?

- Kénnten Sie sich auch eine Verpachtung des Betriebes vorstellen?

- Wollen Sie mit der Ubergabe eine Versorgungsrente, Zeit- oder Leibrente erhalten?

- Beabsichtigen Sie Ihr Unternehmen zu verschenken?

- Haben Sie die optimale Rechtsform dafiir bereits festgelegt?

- Wurde iiber eine Betriebsaufspaltung bereits nachgedacht?

Vorbereitung der Unternehmensiibergabe

- Haben Sie einen versierten Nachfolgeberater an Ihrer Seite, der auch lber ein
gutes Netzwerk an potentiellen Ubernahmekandidaten verfiigt?

- Ist bereits ein Exposee erstellt worden?

- Wurde bereits eine Unternehmensbewertung erstellt?

- Gibt es eine realistische Planung fiir die Zukunft (finanzielle Situation /
Marktchancen / Kundenbeziehungen)?

- Sind bereits erste Verkaufsverhandlungen gefiihrt worden, méglicherweise
auch ohne versierten Berater?

Diese und viele weitere Fragen und Themen gilt es bei einer geplanten Unternehmens-
nachfolge zu beachten. Planen Sie deshalb fiir diese wichtigste Entscheidung in lhrem
aktuellen Lebensabschnitt mindestens ein bis zwei Jahre Zeit ein.

© Kern Unternehmensnachfolge
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So war es auch bei 0.g. Mandat. Der Ver-
kaufer musste letztendlich den Jahres-
gewinn 2019 stehen lassen und flir zwei
Jahre als Verk3auferdarlehen ohne Sicher-
heiten gewahren. Da in vielen Branchen die
Ergebnisse der gewdhnlichen Geschaftsta-
tigkeit (EBIT] im aktuellen und sicher auch
im nachsten Jahr eher sinken werden,
sinkt auch der Unternehmenswert ent-
sprechend. Die Multiplikatoren (multiples,
mit denen das EBIT multipliziert wird zur
Kaufpreisfindung] sinken zeitgleich allein
aufgrund der deutlich schwierigeren Pro-
gnose des zuklinftigen Geschéftserfolges,
Das bedeutet gleich doppelt, dass sich
bisherige Kaufpreiserwartungen nicht er-
fillen lassen. Unternehmensverkiuferin-
nen missen sich also darauf einstellen,
deutlich l&nger auch mit Haftungsrisiken
an das eigene Unternehmen gebunden
zu sein, bis der finale Kaufpreis komplett
gezahlt wurde. In einer aktuellen Umfrage
unter mehr als 250 M&A-Beratungsh&u-
sern durch eine international rencmmier-
te Marktplatzplattform zeigt sich, dass
bei ca. zwei von drei Verkaufsfallen Earn-
Out-Komponenten die Regel sind. 80%
der befragten Experten sehen zudem eine
brancheniibergreifende Reduzierung von
Multiplikatoren um mindestens den Fak-
tor 1x. Bei einem EBIT-Multiple von 5 ent-
spricht dies einer Kaufpreisreduzierung
von mehr als 20 Prozent.

Finanzierungsgesprache fiir Kaufinte-
ressenten dauern langer

Im konkreten Verkaufsfall des Baustoff-
héndlers wollte der grofte Lieferant nicht
zu 100 Prozent das operative Geschaft er-
werben, da man eigentlich nur am Fortbe-
stand des eigenen Geschaftsvolumens am
Standort des Verkdufers interessiert war.
Die Losung bestand in der Einbindung ei-
nes MBI [Management-buy-in]-Kandida-
ten. Fiir diesen bestand die Chance, eine
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geplante Selbststéndigkeit zu realisieren, und das mit einem
starken Lieferantenpartner im Hintergrund.

Allerdings erweist sich die hiufig in solchen Fillen notwendi-
ge Finanzierung des entsprechenden Kaufpreisanteils zunichst
auch als Hindernis. Kreditinstitute sind aktuell aufgrund der
sehr hohen Anzahl von Férderantrdgen zeitlich extrem einge-
bunden. Kreditvergaben ohne Haftungsfreistellungen fiir die
Banken sind kaum zu erwarten. Das Anlagevermdgen auch
von Unternehmen aus dem Bausektor ist fiir Banken zuneh-
mend unattraktiv als Sicherheit, da im Verwertungsfalle keine
fiir die Bank zufriedenstellenden Erlése erwartet werden. Dies
erschwert den Verkaufsprozess und verléngert ihn unter Um-
standen deutlich. Zudem fordern finanzierende Kreditinstitute
bei einer geplanten Nachfolge haufig Zugestindnisse des Altin-
habers. Dies gilt auch, wenn die langjahrige Hausbank des Ver-
kaufers den Firmenverkauf finanziert. Der MBI-Kandidat konnte
im konkreten Fall aber eine Eigentumswohnung als Sicherheit
bieten,

Familieninterne Nachfolgen stehen vor neuen
Herausforderungen

Will die potentiell nachfolgende Generation Uberhaupt noch
.nachfolgen™? Oder scheut sie das Risiko einer ungewissen Un-
ternehmenszukunft? Sind die Seniaren bereit Verantwortung
abzugeben? Sind sie bereit Verdnderung zuzulassen? Gerade
in der aktuellen Krise lassen sich veraltete Geschaftsmodelle
durch Digitalisierung zukunftsfahig machen. Die ,Jungen” ha-

ben hier hdufig unkonventionelle Ideen, die die ,Alten” zulassen
mussen.

Loslassen konnen, .fordern und férdern”, sind hier die richtigen
Ansétze, um die junge Generation fiir das Unternehmertum zu
begeistern. Aber auch hier stellen sich unter Umstinden Fi-
nanzierungsfragen eines zu definierenden Kaufpreises fiir die
nachriickende Generation, zumal, wenn Kinder der Familie nicht
willens oder geeignet sind, die Nachfolge anzutreten und fair be-
handelt werden sollen.

Fazit:

Die Unternehmensnachfolge in Corana-Zeiten ist nicht einfacher
geworden, auch in aktuell wenig betroffenen Branchen nicht.
Egal ob auf der Kéufer- oder Verk3uferseite, gerade beim Un-
ternehmensverkauf geht Transaktionssicherheit vor Kaufpreis-
maximierung. Aber die Krise bietet auch Chancen, nicht nur fir
junge Nachwuchsunternehmer. Viele strategische Investoren,
Finanzinvestoren und auch Family-Offices sind aktuell auf der
Suche nach guten Einstiegsgelegenheiten zur Arrondierung ihres
unternehmerischen Betatigungsfeldes. Hier kann es durchaus
mdéglich sein, dass der Unternehmer Kaufinteressenten kennen-
lernt, mit denen er bisher gar nicht gerechnet hat. In jedem Fall
empfiehlt es sich, einen erfahrenen Nachfolgeberater an seiner
Seite zu wissen.

Kern-System GmbH
www.kern-unternehmensnachfolge.com [

Baugerate mit 123fleet effizient und transparent verwalten

www.,123erfasst.de

123erfasst bietet mit 123fleet ab sofort
ein Portal fir Bauunternehmen an, um e -
damit die Baustellenzuordnung und [I5 <o
Leistungserfassung der Gerdte effizi- | WM bl
ent zu automatisieren. Dariiber hinaus |~ - O
erhélt das Bauunternehmen eine trans- |«
parente Ubersicht {iber die wichtigsten
Gerdte in Echtzeit. Kern des Systems ‘
ist die hersteller- und ortungsportalun- |
abhdngige Integration aller offenen Te- [
lematik- und Herstellerportale. Damit
wird die aktuelle Position der Baugerite
in 123fleet vereinheitlicht. Anhand von
Leistungs- und Ortungsdaten der Geri-
te und der in 123fleet hinterlegten Pro-
jekte ermittelt das System automatisch
die Gerdtestunden und verbucht diese
intelligent auf die entsprechenden Bau-
stellen.

Durch Schnittstellen zu den géngigen
kaufmannischen Systemen unterstiitzt
das Portal eine automatische Abrech-
nung. Da die Anwendung browserhasiert
ist, ist die einzige Voraussetzung ein In-
ternetanschluss sowie die Zugdnge zu
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zu planen. Befindet sich das Gerat wah-
rend der Leistungserfassung auf einer

5 o ‘ Baustelle, deren Position in 123fleet

a1 é hinterlegt ist, erfolgt eine automatische
it % Z Zuordnung. Das Programm bewertet
§ Baustellensituationen individuell, so-

den Maschinendaten. Das Produkt ist zum
Preis von 199 € maonatlich zzgl. MwSt. er-
haltlich und beinhaltet Anbindungen zu
zehn Ortungsgerdten. Weitere Lizenzen
sind hinzubuchbar. Zudem kénnen unbe-
grenzt viele Fahrzeuge ohne Ortungsgerét
manuell abgebildet werden. Zielgruppe
sind ausfiihrende Unternehmen, die den
Einsatz ihrer Baustellen-Flotte automati-
siert verwalten und optimieren méchten.

123fleet stellt die gesamte Flotte in einer
intuitiven Kartenansicht dar. Die visuelle
Aufbereitung der Gerate-Laufzeiten er-
moglicht es, die Flotte wirtschaftlicher

dass eine Buchung ohne manuelles Ein-
greifen erfolgen kann. So hat das Bau-
unternehmen seine Gerdte immer im
Blick - es sieht, wo sich diese befinden
und welche Leistung sie aktuell erbrin-
gen. Mittels automatischer Erfassung
und Verbuchung der Leistungen steht
immer eine aktuelle Kosteniibersicht
zur Verfligung.

Da sich die Zeiterfassung der Gerite
durch die Verwendung von 123fleet au-
tomatisieren lasst, sinkt nicht nur die
Fehlerquote, sondern auch der manu-
elle Arbeitsaufwand und bedeutet einen
wirtschaftlichen Mehrwert fiir jedes
Bauunternehmen. Die Verbuchung der
Maschinenzeiten auf Baustellen erfolgt
ohne kritische Verzégerung, da diese in
Echtzeit (bertragen werden. (]
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