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Nachfolger gesucht

Der Verkauf eines Bauunternehmens will gut geplant werden — ein Beitrag von Ingo Claus

OSNABRUCK. Die Corona-Pandemie dominiert das Tagesgeschift. Viele Unternehmer stehen daher vor nie gekannten Herausforderungen. Die Bauwirtschaft ist trotz der schwierigen Rahmen-
bedingungen bisher relativ gut durch die Krise geckommen. Bauunternehmen und Handwerker profitieren noch vom aktuellen Bauboom. Trotzdem sollten sie die Nachfolge fiir das eigene Un-
ternehmen planen. Denn die Baubranche gilt als eine der édltesten Branchen der Republik. Die KERN-Studie zur Unternehmensnachfolge ermittelte die Zahlen 2020 auf Basis der Untersuchung
von mehr als 580 000 Unternehmen in ganz Deutschland. Das Ergebnis ist alarmierend: Heute gibt es insgesamt rund 15 000 mittelstindische Bauunternehmen mit einem Umsatz zwischen 2,5
und 50 Millionen Euro. Jeder zweite Firmenchef ist bereits iiber 55 Jahre alt. Bis 2025 erhéht sich diese Zahl laut der Studie auf 70 Prozent. Das heif$t im Klartext: Bundesweit stehen dann mehr
als 10 000 Bauunternehmen vor der Frage des Generationswechsels. Die wenigsten davon finden in der Familie statt, sodass infolgedessen die Zahl der zum Verkauf stehenden Bauunternehmen

wahrscheinlich deutlich steigt.

Welche Bauunternehmen sind fiir Kiu-
fer besonders interessant? Attraktive
Baufirmen verfiigen iiber ein besonde-
res  Alleinstellungsmerkmal.
ren suchen Spezial-Know-how fiir Ni-
schenmirkte oder Firmen in der Nihe
actraktiver Ballungs- beziehungsweise
Wirtschaftszentren. Viele Unternehmen
wollen sich im Bereich der Digitalisie-
rung der Bauplanung oder im Bereich
neuer industrieller Prozesstechniken
verstirken. Interessant sind auch Tech-
nologien, die Abldufe verschlanken,
beschleunigen und kostengiinstiger ma-
chen.

Investo-

Viele Betriebe verfiigen iiber gut gefiillte
Auftragsbiicher. Doch gutes Personal ist
in der Baubranche gegenwirtig rar. Auch
im Ausland finden sich weniger Arbeits-
krifte fiir den deutschen Marke. Und
hier machen sich die Reisebeschrinkun-
gen zur Eindimmung der Corona-Pan-
demie zusitzlich negativ bemerkbar.
Ein Unternehmenskauf bietet daher die
Maglichkeit, dem Fachkriftemangel et-
was entgegenzusetzen und eingespielte
Teams zu {ibernehmen. Deshalb sollten
Firmenchefs alles daransetzen, den Mit-
arbeiterstamm vor einem Verkauf gezielt
zu verjiingen.

Wer kauft ein Bauunternehmen?

1. Baukonzerne: Grofle Baukonzerne
sind als strategische Investoren konstant

auf der Suche nach Zukiufen und neuen
Standorten. Fiir diese kommen oftmals
nur mittelgrofle Firmen ab einem Um-
satz von fiinf oder zehn Millionen Euro
in Betracht.

2. Mittelstindische Bauunternehmen:
Gerade beim Verkauf eines kleineren
Bauunternehmens lohnt es sich, die
vielen etablierten Mittelstindler an-
zusprechen. Uber Zukiufe erschliefen
diese Firmen vergleichsweise einfach
neue Regionen oder erweitern ihre
Produktpalette. Ein Auftrag in einer
neuen Region kann zum Beispiel der
Ausléser sein.

3. Finanzinvestoren: Private-Equity-
Investoren oder Family Offices halten
hiufig Anteile an Bauunternchmen,
die sie im Rahmen einer Buy-and-
Build-Strategie schrittweise um klei-
nere Unternehmen erginzen. Somit
erlebt die Baubranche ebenfalls die aus
dem Handwerk und anderen Branchen
bekannte Konsolidierung kleinerer
und mittlerer Unternehmen.

4. Management-Buy-ins (MBIs): Ge-
rade Bauunternehmen mit einer Um-
satzgrofle zwischen zwei und fiinf
Millionen Euro sind fiir branchener-
fahrene MBIs interessant. Denn viele
dieser MBIs finanzieren mit ihrem Ei-
genkapital solche Unternehmensnach-
folgen oft erfolgreich.

Wie entwickeln sich die Preise?

Noch sind die Zeiten fiir den Verkauf
eines Bauunternchmens gut. Gera-
de die mittelgrofen Unternehmen
erzielen im langjihrigen Vergleich
gute Preise. Die Baubranche ist al-
lerdings stirker von der Konjunktur
beeinflusst als andere Branchen. Kon-
junkturriickginge, steigende Bau-
zinsen oder auch nur ein Riickgang
des Auftragseingangs verschlechtern
die Verkaufsaussichten. Gleichzeitig
reduzieren sich oftmals auch die Fir-
menbewertungen.

Was erschwert den Verkauf?

Mangelnde Ertragsstirke und Zu-
kunftsfihigkeit des Geschiftsmodells:
Wesentlich fiir den erfolgreichen Ver-
kauf einer Baufirma sind nachhaltig
erwirtschaftete Gewinne und ein zu-
kunftsfihiges Geschiftskonzept mit
klaren Alleinstellungsmerkmalen.

Fehlende zweite Fithrungsebene:
Branchenbeobachter erwarten gerade
fiir kleinere und mittlere Baufirmen
eine weitere Konsolidierung. Fur Fa-
milienunternehmen mit Umsitzen
im einstelligen Millionenbereich gilt
es oft, eine weitere Herausforderung
zu bewiltigen. Die Strukturen dieser
Unternehmen sind vielfach auf den
Inhaber zugeschnitten. Vielen dieser

Unternehmen fehlt schlicht eine zwei-
te Fihrungsebene, die das Unterneh-
men ohne den Chef in Gang hilt. Der
Aufbau einer zweiten Fithrungsebene
oder die Einstellung eines familien-
fremden Geschiftsfiithrers ist existen-
ziell.

Hoher Altersdurchschnitt von Mit-
arbeitern und Maschinen: Abhingig-
keiten zu wenigen Groflkunden, ein
iiberalterter Maschinenpark oder ein
hoherer Altersdurchschnitt der Be-
legschaft erschwert den Verkauf eines
Bauunternehmens zusitzlich.

Geografische Lage beeinflusst Inves-
titionen: Gerade beim Verkauf eines
Bauunternehmens oder Handwerks-
betriebs stellen wir fest, dass die geo-
grafische Lage fiir Ubernehmer eine
grof§e Rolle spielt. Gréflere Investoren
suchen oft nach verkehrsgiinstig gele-
genen Standorten. Idealerweise liegen
diese in der Nihe von Ballungsriu-
men und ermdglichen Projekte in bis
zu hundert Kilometern Entfernung.
Ungiinstige Rand-, Grenz- und Insel-
lagen wirken sich schnell auf den Pro-
jekterfolg oder den erzielbaren Kauf-
preis aus. Oftmals kommen hier MBIs
zum Zug, die eine besondere person-
liche Beziehung zu der Region haben.

Ungeniigend vorbereiteter Transak-
tionsprozess: Eine gute Vorbereitung

des Ubergabeprozesses zahlt sich
fiir den Verkiufer immer aus. Denn
Kaufinteressenten erwarten vor einem
Erstgesprich aussagekriftige Unterla-
gen, die das Geschiftsmodell und ein
belastbares und vor allem bereinigtes
Zahlenwerk darstellen.

Gerade im Handwerk und Bauwesen
gibt es gegenwirtig eine ungeniigende
Fokussierung seitens der Kiuferseite.
Dies hat ebenfalls viel mit der aktu-
ell gut laufenden Baukonjunktur zu
tun, da aufgrund der vielen operati-
ven Erfordernisse strategische Wachs-
tumsprojekte schnell aus dem Fokus
mittelstindischer Unternehmer ge-
raten. An dieser Stelle ist sowohl auf
Verkiufer- als auch Kiuferseite Ge-
duld und ein transaktionserfahrener
Begleiter gefragt, der die Fiden des
Projektes zusammenhilt.

Der Autor des Beitrags, Ingo Claus, be-
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