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Das Bundesministerium für Wirtschaft und Energie unterstützt klei-
ne und mittlere Unternehmen mit dem Programm „Digital Jetzt“. 
Gefördert werden Investitionen in IT-Ausstattung sowie in Weiter-
bildung. Die minimale Fördersumme beträgt 17 000 Euro für digitale 
Technologien und Hardware und 3 000 Euro für Weiterbildung. Die 
maximale Fördersumme liegt bei 50 000 Euro. Antragsberechtigt sind 
Handwerksbetriebe sowie selbstständige Unternehmen (Gewerbe 
und freie Berufe) mit drei bis 499 Beschäftigten.

Förderung beantragen

RÜTTELPLATTEN ALLER 
GRÖSSEN HIER MIETEN !

I   MASCHINEN- UND GERÄTEVERMIETUNG
I   TEMPORÄRE INFRASTRUKTUR
I   BAULOGISTIK

0800 - 1805 8888 oder zeppelin-rental.com

    DIE 
KONKURRENZ
WACHRÜTTELN ?

Anzeige

Fördermittel für Digitalisierung
Mit digitalen Technologien die Wettbewerbsfähigkeit steigern
BERLIN. In der Arbeitswelt entscheiden immer häufiger digitale Ausstattung und Know-how über die Zukunftsfähigkeit 
von Unternehmen. Das hat sich auch im Lockdown aufgrund der Corona-Pandemie deutlich gezeigt: Die Betriebe, die 
schnell auf online umstellen konnten oder mithilfe datengetriebener Technologien flexibler agieren konnten, hatten klare 
Vorteile. Die Digitalisierung bietet enorme Chancen und digitale Technologien können für Betriebe deren Wettbewerbsfä-
higkeit steigern: „Das können Weiterbildungen per Videocall sein, die Umstellung auf das papierlose Büro oder der Einsatz 
digitaler Assistenten im Warenlager“, führt Robert Kowalski, Unternehmensberater bei Ecovis in Rostock, aus.

Für viele Unternehmer, die bislang 
noch weitestgehend analog unterwegs 
waren, war die Corona-Krise ein Weck-
ruf. „Die Akzeptanz, dass das Thema 
Digitalisierung kein vorübergehender 
Trend ist, hat sich durchgesetzt und ge-
festigt“, bestätigt Kowalski. „Kurz- bis 

mittelfristig wird die Digitalisierung 
die Organisation im Unternehmen 
maßgeblich verändern. Darüber hin-
aus müssen Unternehmen aber auch 
ihr Geschäftsmodell im Blick behalten. 
Hierauf wird sich die Digitalisierung 
ebenfalls auswirken.“

Klar ist: Was vermeintlich einfach ist, 
kostet erst einmal Geld. Nicht nur der 
Online-Shop, die Website oder das 
ERP-System, auch Datenschutz oder 
Arbeitssicherheit im Homeoffice wer-
den zum Thema. „Digitalisierung ist 
weit mehr als nur ein neues System. Sie 

Nachfolger gesucht
Der Verkauf eines Bauunternehmens will gut geplant werden – ein Beitrag von Ingo Claus
OSNABRÜCK. Die Corona-Pandemie dominiert das Tagesgeschäft. Viele Unternehmer stehen daher vor nie gekannten Herausforderungen. Die Bauwirtschaft ist trotz der schwierigen Rahmen-
bedingungen bisher relativ gut durch die Krise gekommen. Bauunternehmen und Handwerker profitieren noch vom aktuellen Bauboom. Trotzdem sollten sie die Nachfolge für das eigene Un-
ternehmen planen. Denn die Baubranche gilt als eine der ältesten 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 mittelständische Bauunternehmen mit einem Umsatz zwischen 2,5 
und 50 Millionen Euro. Jeder zweite Firmenchef ist bereits über 55 Jahre alt. Bis 2025 erhöht sich diese Zahl laut der Studie auf 70 Prozent. Das heißt 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 für Käu-
fer besonders interessant? Attraktive 
Baufirmen verfügen über ein besonde-
res Alleinstellungsmerkmal. Investo-
ren suchen Spezial-Know-how für Ni-
schenmärkte oder Firmen in der Nähe 
attraktiver Ballungs- beziehungsweise 
Wirtschaftszentren. Viele Unternehmen 
wollen sich im Bereich der Digitalisie-
rung der Bauplanung oder im Bereich 
neuer industrieller Prozesstechniken 
verstärken. Interessant sind auch Tech-
nologien, die Abläufe verschlanken, 
beschleunigen und kostengünstiger ma-
chen. 

Viele Betriebe verfügen über gut gefüllte 
Auftragsbücher. Doch gutes Personal ist 
in der Baubranche gegenwärtig rar. Auch 
im Ausland finden sich weniger Arbeits-
kräfte für den deutschen Markt. Und 
hier machen sich die Reisebeschränkun-
gen zur Eindämmung der Corona-Pan-
demie zusätzlich negativ bemerkbar. 
Ein Unternehmenskauf bietet daher die 
Möglichkeit, dem Fachkräftemangel et-
was entgegenzusetzen und eingespielte 
Teams zu übernehmen. Deshalb sollten 
Firmenchefs alles daransetzen, den Mit-
arbeiterstamm vor einem Verkauf gezielt 
zu verjüngen. 

Wer kauft ein Bauunternehmen? 

1.	 Baukonzerne: Große Baukonzerne 
sind als strategische Investoren konstant 

auf der Suche nach Zukäufen und neuen 
Standorten. Für diese kommen oftmals 
nur mittelgroße Firmen ab einem Um-
satz von fünf oder zehn Millionen Euro 
in Betracht. 

2.	Mittelständische Bauunternehmen: 
Gerade beim Verkauf eines kleineren 
Bauunternehmens lohnt es sich, die 
vielen etablierten Mittelständler an-
zusprechen. Über Zukäufe erschließen 
diese Firmen vergleichsweise einfach 
neue Regionen oder erweitern ihre 
Produktpalette. Ein Auftrag in einer 
neuen Region kann zum Beispiel der 
Auslöser sein.

3.	 Finanzinvestoren: Private-Equity-
Investoren oder Family Offices halten 
häufig Anteile an Bauunternehmen, 
die sie im Rahmen einer Buy-and-
Build-Strategie schrittweise um klei-
nere Unternehmen ergänzen. 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-
satzgröße zwischen zwei und fünf 
Millionen Euro sind für 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 für den Verkauf 
eines Bauunternehmens gut. Gera-
de die mittelgroßen Unternehmen 
erzielen im langjährigen Vergleich 
gute Preise. Die Baubranche ist al-
lerdings stärker von der Konjunktur 
beeinf lusst als andere Branchen. Kon-
junkturrückgänge, steigende Bau-
zinsen oder auch nur ein Rückgang 
des Auftragseingangs verschlechtern 
die Verkaufsaussichten. Gleichzeitig 
reduzieren sich oftmals auch die Fir-
menbewertungen.

Was erschwert den Verkauf? 

Mangelnde Ertragsstärke und Zu-
kunftsfähigkeit des Geschäftsmodells: 
Wesentlich für den erfolgreichen Ver-
kauf einer Baufirma sind nachhaltig 
erwirtschaftete Gewinne und ein zu-
kunftsfähiges Geschäftskonzept mit 
klaren Alleinstellungsmerkmalen.

Fehlende zweite Führungsebene: 
Branchenbeobachter erwarten gerade 
für kleinere und mittlere Baufirmen 
eine weitere Konsolidierung. Für Fa-
milienunternehmen mit Umsätzen 
im einstelligen Millionenbereich gilt 
es oft, eine weitere Herausforderung 
zu bewältigen. Die Strukturen dieser 
Unternehmen sind vielfach auf den 
Inhaber zugeschnitten. Vielen dieser 

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

Hoher Altersdurchschnitt von Mit-
arbeitern und Maschinen: Abhängig-
keiten zu wenigen Großkunden, ein 
überalterter Maschinenpark oder ein 
höherer Altersdurchschnitt der Be-
legschaft erschwert den Verkauf eines 
Bauunternehmens zusätzlich. 

Geografische Lage beeinf lusst Inves-
titionen: Gerade beim Verkauf eines 
Bauunternehmens oder Handwerks-
betriebs stellen wir fest, dass die geo-
grafische Lage für Übernehmer eine 
große Rolle spielt. Größere Investoren 
suchen oft nach verkehrsgünstig gele-
genen Standorten. Idealerweise liegen 
diese in der Nähe von Ballungsräu-
men und ermöglichen Projekte in bis 
zu hundert Kilometern Entfernung. 
Ungünstige 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 persön-
liche Beziehung zu der Region haben. 

Ungenügend vorbereiteter Transak-
tionsprozess: Eine gute Vorbereitung 

des Übergabeprozesses zahlt sich 
für den Verkäufer immer aus. Denn 
Kaufinteressenten erwarten vor einem 
Erstgespräch aussagekräftige Unterla-
gen, die das Geschäftsmodell und ein 
belastbares und vor allem bereinigtes 
Zahlenwerk darstellen. 

Gerade im Handwerk und Bauwesen 
gibt es gegenwärtig eine ungenügende 
Fokussierung seitens der Käuferseite. 
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 
mittelständischer Unternehmer ge-
raten. An dieser Stelle ist sowohl auf 
Verkäufer- als auch Käuferseite Ge-
duld und ein transaktionserfahrener 
Begleiter gefragt, der die Fäden des 
Projektes zusammenhält.

Der Autor des Beitrags, Ingo Claus, be-
gleitet seit 2002 Unternehmerfamilien 
bei der Unternehmensnachfolge, dem 
Unternehmensverkauf oder -kauf. Er 
ist Partner von KERN Unternehmens-
nachfolge und Inhaber des rechtlich 
selbstständigen Standortes Osnabrück. 
Die 2004 in Bremen gegründete Be-
ratungsgesellschaft ist in Deutschland, 
Österreich und der Schweiz vertreten 
und betreut Familienunternehmen in 
Fragen der Unternehmensnachfolge und 
des Generationswechsels. 

verändert die Organisationsstrukturen 
der Betriebe“, erklärt Kowalski.

Um die Wettbewerbsfähigkeit kleiner 
und mittelständischer Unternehmen zu 
stärken, hat das Bundeswirtschaftsmi-
nisterium daher das Programm „Digital 

Jetzt“ aufgelegt. Es bietet finanzielle Zu-
schüsse für Investitionskosten in digitale 
Infrastruktur sowie in Weiterbildung und 
Qualifizierung der Beschäftigten. „Aber 
Achtung“, gibt Kowalski zu bedenken, 
„die Zuschüsse sind begehrt. Deshalb soll-
ten Sie den Antrag möglichst bald stellen.“


