
Kurz berichtet

Neuer COBA-
Investitions güterkatalog

Im neuen COBA-Investitions-
güterkatalog gibt es ab sofort 
viele attraktive Angebote für 
Kunden des COBA-Fachhan-
dels. So können Sie schon 
jetzt in die Saison 2019 inves-
tieren und sich für 2018 steu-
erliche Vorteile sichern. Der 
Katalog ist vom 1. November 
2018 bis 31. März 2019 gültig. 
Er bietet Ihnen ein vielfältiges 
Produktprogramm von 23 Lie-
feranten. Lesen Sie mehr dazu 
auf Seite 14.

Eine Übersicht über alle 
Standorte des COBA-Fach-
handels finden Sie auf Seite 2.
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Zukünftig werden immer mehr Handwerksbetriebe vor dem Problem stehen, 

dass sie keinen Nachfolger finden. Oftmals arbeiten Unternehmer bis weit 

über das Rentenalter hinaus, um ein Aus ihres Betriebs zu verhindern. Nachfolge-

spezialist Holger Reichert erklärt, wie der Generationenwechsel klappen kann.

 Seite 3

Nachfolger gesucht!
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Rechtzeitig an die Nachfolge denken – so klappt der Generationenwechsel

Volle Auftragsbücher, ständig neue 
Kundeanfragen und gleichzeitig zu 
wenige qualifizierte Mitarbeiter – so 
geht es heute vielen Handwerksbe-
trieben. Oftmals bleibt Unterneh-
mern, die auf die 60 zugehen, dabei 
nicht genügend Zeit, sich dann 
auch noch um die Unternehmens-
nachfolge zu kümmern. Dabei ist 
es ganz wichtig, hier rechtzeitig die 
Weichen zu stellen. Nachfolgespe-
zialist Holger Reichert er klärt, wie 
der Spagat zwischen Ar beitsalltag 
und Generationswechsel gelingen 
kann.

1.  Herr Reichert, Sie sind Spezialist 
für Unternehmensnachfolge. Wie 
sehen Sie die Nachfolgesituation 
in Handwerksbetrieben? 

Im Handwerk dominieren Famili-
enbetriebe. Der Chef im Vertrieb 
und in der Produktion, die Chefin 
im Büro – nach diesem Rezept ha-
ben sich viele familiengeführte Un-
ternehmen erfolgreich entwickelt. 
Doch über vielen Firmen schwebt 
das Damoklesschwert einer unge-
lösten Nachfolge. 

Die Zahlen sind alarmierend. Gleich 
mehrere Studien kommen zu dem 
Ergebnis, dass zwischen 2018 und 

2022 ca. 150.000 Unternehmen mit 
ca. 2,4 Mio. Beschäftigten zur Über-
gabe anstehen. Das sind 30.000 
Übergaben pro Jahr. Ab dem Jahr 
2020 nähern sich dann die Unter-
nehmer aus den geburtenstarken 
„Babyboomer“-Jahrgängen dem 
Ruhestandsalter. Viele dieser Unter-
nehmen sind Handwerksbetriebe 
zu denen auch die Dachdecker-, 
Zimmerer- und Klempnerbetriebe 
gehören. 

Dabei erfüllt sich die Hoffnung, den 
Staffelstab innerhalb der Familie 
weitergeben zu können, immer sel-
tener. Rund 65 Prozent der betrof-
fenen Firmen werden inzwischen 
verkauft oder müssen für immer 
schließen. Doch die Dringlichkeit 
dieses Problems ist vielen Unter-
nehmern, die auf die 60 zugehen, 
im stressigen Alltagsgeschäft gar 
nicht bewusst. Spezialisierte Be-
gleitung kann helfen, Probleme beim 
Generationswechsel oder gar das 
Aus zu verhindern.

2.  Stellen Sie bitte Ihr Unternehmen 
und Ihre Angebote einmal vor.

K.E.R.N – Die Nachfolgespezialisten 
ist im Jahr 2004 aus der Geschichte 
und den Erfahrungen eines Famili-
enunternehmens im Fachhandel 
entstanden. Und auch ich selbst 
habe den Prozess der Unterneh-
mensnachfolge in einem Familien-
unternehmen erlebt. Wir begleiten 
den Generationswechsel innerhalb 
von Unternehmerfamilien, entwickeln 
und moderieren den gesamten Ver-
kaufsprozess, wenn eine innenfa-
miliäre Nachfolge nicht möglich ist, 
und begleiten Unternehmenskäufe. 
In diesen drei Feldern bieten wir 
eine Fülle von konkreten Dienstleis-
tungen unter Einbindung von kom-
petenten Netzwerkpartnern (zum 

Beispiel Wirtschaftsprüfer, Steuer-
berater, Fachanwälte und Vermö-
gensplaner). 

3.  Welche besonderen Herausfor-
derungen sollte man nach Ihrer 
Erfahrung sowohl beim Unter-
nehmensverkauf als auch Unter-
nehmenskauf in Handwerksbe-
trieben beachten?

Aus unserer Erfahrung spielen der 
Zeitfaktor und eine gründliche Vor-
bereitung eine ganz entscheidende 
Rolle. Für den Verkäufer eines Un-
ternehmens ist es wichtig, für sich 
selbst rechtzeitig die Entscheidung 
zu treffen „loszulassen“ und Alter-
nativen für die Zeit nach der Über-
gabe zu sehen. Das ist gar nicht 
so einfach, wenn sich das ganze 
Leben jahrzehntelang um die eige-
ne Firma gedreht hat, die vielleicht 

Sehr gut vorbereiten kann man sich mit dem „126-Fragen-Check“ von K.E.R.N., den 

Sie unter reichert@die-nachfolgespezialisten.eu kostenlos und unverbindlich anfordern können. 

Besorgniserregende Entwicklung: Im Jahr 2022 werden fast zwei Drittel aller Unternehmer in Betrieben mit 
250.000 bis 5 Mio. € Umsatz über 55 Jahre alt sein. (© K.E.R.N.-Studie 2017)
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Familienunternehmer werden immer älter

vom Vater oder schon vom Groß-
vater gegründet wurde. 

Weiterhin ist ein realistischer Kauf-
preis auf der Verkäufer- wie auf der 
Käuferseite ein ganz entscheiden-
des Thema, das wir durch eine se-
riöse Unternehmensbewertung ver-
sachlichen können. Ein Verkäufer 
möchte gern seine Opfer für das 
Unternehmen „versilbert“ bekom-
men oder seine Altersvorsorge aus 
dem Verkauf bestreiten. Ein po-
tentieller Nachfolger sieht dagegen 
eher den Investitionsbedarf und die 
Konkurrenzfähigkeit am Markt und 
bewertet das Bestehende entspre-
chend niedriger. Außerdem ist es 
für einen Käufer oft schwierig, ein 
passendes Unternehmen zu finden 
und dann finanziert zu bekommen. 
Hier wird schon deutlich, wie hoch-
gradig individuell und emotional es 
ist, ein Lebenswerk zu übertragen. 
Bei allen diesen Fragen gestalten 
wir gezielt Lösungen. 

4.  Ab wann sollte ein Unterneh-
mensverkauf vorbereitet werden?

Im Idealfall beginnt ein Unterneh-
mer fünf Jahre vor dem gewünsch-
ten Übergabetermin mit der geziel-
ten Vorbereitung. Dieser Zeitraum 
ist oft schon nötig, um gute Mitar-
beiter an Führungsaufgaben heran 
zu führen und Verantwortung abzu-
geben. Eine erfolgreiche Nachfol-
gelösung benötigt im Durchschnitt 
1– 3 Jahre aktives Handeln. 

5.  Gibt es bei der Unternehmens-
übergabe ein bestimmtes Sche-
ma bzw. Baukastenprinzip, wel-
ches angewandt werden kann 
oder ist dies immer individuell zu 
handhaben?

Grundsätzlich gilt, dass jede Über-
gabe sehr individuell verläuft, da 
Menschen in einer Situation der Ver-
änderung sehr unterschiedlich, teil-
weise auch sehr emotional handeln. 
Gleichwohl haben wir für die Be-
gleitung einer Übergabe einen kla-
ren, transparenten Prozess entwi-
ckelt, an dem sich sowohl Verkäufer 
als auch Käufer orientieren können. 
Nach der ersten Phase der Ver-
kaufsvorbereitung zu der zum Bei-
spiel eine Unternehmensbewertung 
gehört, folgt eine Phase der syste-

matischen und vor allem diskreten 
Interessentensuche, die dann in die 
Realisierung des Verkaufs mit den 
dazu gehörigen Gesprächen, Ver-
handlungen und Verträgen mündet. 

6.  Wir haben im Dachhandwerk viele 
kleine familiengeführte Unterneh-
men. Was macht den Generatio-
nenwechsel bei der Unterneh-
mensübergabe so besonders?

Ein familiengeführtes Unternehmen 
bindet viel Energie der Familie im 
Unternehmen. Die Zugehörigkeit 
zur Familie mischt sich mit unter-
nehmerischen Aufgaben und Funk-
tionen. Das lässt sich nicht immer 
auseinanderhalten und so kommt 
es oft zu Konflikten. Diesen Spagat 
zwischen Familie und Unterneh-
men wollen viele jüngere Familien-
mitglieder für sich nicht mehr. 

Für jemanden, der von außen als 
Nachfolger in so ein „Familiensys-
tem“ hineinkommt, ist es oft schwer, 
sich zurecht zu finden und die Kul-
tur des Unternehmens zu verste-
hen. Kleine Unternehmen haben 
dazu die Schwierigkeit, dass es kei-
ne zweite Führungsebene von lei-
tenden Mitarbeitern gibt. Ein Über-
nehmer muss dann selbst fachlich 
sehr viel können, bereit sein das 
unternehmerische Risiko zu tragen 
und die gesamte Administration zu 
verantworten.

7.  Haben Sie noch einen speziellen 
Tipp für bestehende und zukünf-
tige Unternehmer?

Aus unserer Erfahrung verläuft die 
Übergabe deutlich erfolgreicher, 
wenn sich Übergeber und Über-
nehmer begleiten lassen. Das gilt 
für eine Übergabe in der Familie 
ebenso wie im Falle eines Verkaufs 
oder Kaufes. So lassen sich viele 
wirtschaftliche, rechtliche, steuer-
liche und vor allem emotionale Stol-
perfallen besser umgehen, als wenn 
man sich allein mit all den Fragen 
beschäftigen muss – oft neben dem 
fordernden Tagesgeschäft. Kosten-
lose Erstgespräche helfen dabei, 
sich eine erste Klarheit zu verschaf-
fen. Das würde ich selbst immer in 
Anspruch nehmen. 

– COBA –
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