Betriebsfiihrung

Erfolgreiche Betriebsiibergaben im Elektrohandwerk

Kein Nachfolger aus der Familie oder
unter den Mitarbeitern in Sicht

Viele Elektrohandwerksbetriebe finden aus dem eigenen Familienkreis keinen Nachfolger und stehen des-
halb vor der Frage: »An wen kann ich mein Unternehmen und meine Kunden tbergeben?« Anhand von
zwei Fallbeispielen einer gegliickten Ubergabe wollen wir dieses Thema durchleuchten.

icht immer klappt die Unterneh-

| \ | mensnachfolge im Kreis der Fa-

milie oder der Mitarbeiter. Dann

ist es notwendig, nach Losungen zu suchen,

um das Lebenswerk des Unternehmers zu

erhalten und gleichzeitig die Familie abzu-
sichern.

Bernhard Heimgartner und Manfred
Spitzenberger fiihrten seit iiber 20 Jahren
einen Elektroinstallationsbetrieb in Ebers-
berg. Der Betrieb zeichnet sich durch eine
deutlich iiber dem Branchendurchschnitt
liegende Ertragssituation aus. Diese wurde
erkauft durch einen Arbeitseinsatz der
beiden Geschiftsfithrer und Gesellschaf-
ter, die weit mehr als 40 Stunden pro Wo-
che erfordert.

Keine interne Losung in Sicht

Die Fithrungskrifte konnten die Finanzie-
rung des Kaufpreises nicht stemmen. Des-
halb musste eine externe Losung gefunden
werden. Beide Geschiftsfithrer waren noch
langst nicht im Rentenalter, wollten aber ih-
re personliche Arbeitsbelastung und auch
die personlichen Perspektiven griindlich
verandern.

Mitverantwortlich fiir die Entscheidung,
einen Kéufer fiir das Unternehmen zu su-
chen, war die Erschwernis, einen An-
sprech- oder Sparringspartner zu finden,
um die Probleme des Tagesgeschiftes zu
diskutieren. Im Laufe des Jahres 2021 wur-
de mit der Unternehmensberatung Heck-
ner analysiert, welche Optionen und wel-
che Méglichkeiten der Betrieb hat, um auch
die Arbeitsbelastung der Gesellschafter zu
reduzieren.

Die Unzufriedenheit steigt

Im Laufe des Jahres 2021 wurde klar, dass ei-
ne radikale Verdnderung - also ein Verkauf
des Unternehmens - und eine Weiterbe-
schiftigung, aber mit deutlich weniger Stun-
den fiir Bernhard Heimgartner, die ideale L6-
sung darstellt.
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Bild 1: Im ersten Fall der EAS GmbH erfolgte der Zuschlag des Unternehmens an Dehn Instatec und
damit einen mittelstindischen Betrieb aus dem Elektrohandwerk (v..n.r.: Bernhard Heimgartner,
ehemaliger Gesellschafter der EAS, Florian Meier, Geschdftsfiihrer der Dehn Instatec, Manfred Spit-
zenberger, enemaliger Gesellschafter und derzeitiger Geschdiftsfiihrer der EAS, und Christian Ha-

mann, Geschdftsfiihrer der Dehn Instatec)

Was ist das Unternehmen wert?

Ein entscheidender Punkt ist fiir Unterneh-
mer in einer dhnlichen Situation die Werter-
mittlung des Unternehmens. Wenn keine
Wertermittlung des Unternehmens vorliegt,
werden alle Gesprache mit potenziellen Inte-
ressenten im Sand verlaufen.

Gemeinsam mit dem Berater wurde ein
Exposé des Unternehmens angefertigt und
es wurden Anzeigen in einschldgigen Me-
dien geschalten, in denen das Unterneh-
men in anonymisierter Form angeboten
und der Berater als Ansprechpartner ange-
geben wurde.

Manfred Spitzenberger dazu: » Wir wa-
ren beide von der groffen Resonanz iiber-
rascht.« Mehr als 20 Personen und Unter-
nehmen galt es nun unter die Lupe zu
nehmen und abzuwégen, mit wem man

denn iiberhaupt in Kontakt treten moch-
te. Zwei Drittel der Interessenten wurden
nach griindlicher Analyse Absagen erteilt,
mit den anderen wurde zunichst eine
Vertraulichkeitserkldrung vereinbart und
es wurde anschliefSend ein anonymisiertes
Exposé mit den wesentlichen Kennziffern
und dem Wert des Unternehmens iiber-
mittelt.

Komprimierte Informationen in einem
Exposé

Ein Exposé ist schon alleine deshalb wichtig,
um permanente Riickfragen von Interessen-
ten zu vermeiden. Natiirlich muss man »die
Hosen herunterlassen« und die wichtigsten
Eckdaten des Unternehmens, wie Ertragssitu-
ation, Personalstamm (natiirlich in anonymi-
sierter Form) sowie Kostenstruktur und Ent-
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wicklung der letzten Jahre des Unternehmens
offenlegen.

Die persénliche Chemie muss stimmen

Der Vorteil eines ausfithrlichen Exposés ist,
dass viel schneller auf Seiten des Interessen-
ten entschieden werden kann, ob und in wel-
cher Weise weitere Gespriche gefiihrt wer-
den. Aus den unterschiedlichen Interessens-
gruppen (Investoren, iiberregional tétige Un-
ternehmen usw.), schilten sich schlie8lich
einige Interessenten heraus, mit denen zu-
néchst personliche Gespriache vor Ort und
auflerhalb der Betriebszeiten gefiihrt
wurden. Um zu priifen, ob man
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Bild 2: Dirk Schauer,
Geschidftsfiihrer und
ehemaliger Gesell-
schafter der gevetec

iiberhaupt »miteinander kann« und
sich auf der gleichen Wellenldnge
bewegt. Letzten Endes waren es drei
Interessenten, die in die engere Aus-
wahl gekommen sind.

Entscheidung fiir das grofSere
Unternehmen

Bernhard Heimgartner sagt zum
Entscheidungsprozess: »SchliefSlich
haben wir uns nach ausfiihrlichen
und detaillierten Angeboten von Inte-
ressenten fiir die Firma Dehn Instatec
aus Neumarkt entschieden. Das Be-
sondere dabei — und das bedeutet fiir
mich eine Entlastung: ich habe dort
in diesem grofSeren Betrieb immer ei-
nen Ansprechpartner, wenn es um
technische oder organisatorische Pro-

bleme geht. Meine Arbeitsbelastung
konnte ich zwar reduzieren, aber bei
den angepeilten 30 Stunden in der
Woche bin ich leider noch nicht ange-
kommen, ich arbeite daran.«

Fiir viele kleinere oder mittelgro-
Be Unternehmen ist es ein deutli-
cher Vorteil, die Organisation eines
grofleren Unternehmens, also des
Kéufers, zu nutzen. Ein Betrieb mit
mehr als 300 Mitarbeitern — verfiigt
i.d.R. Giber wichtige Ansprechpart-
ner fiir die unterschiedlichsten tech-
nischen und kaufminnischen Be-
lange (Bild 1).

Die Mitarbeiter sind nach wie vor
engagiert bei der Sache

Trotz der Freude tiber die gefundene
Losung blieb fiir Bernhard Heim-
gartner anfangs ein wenig Unsicher-
heit: »Ich war unsicher, wie die Mitar-

beiter auf den Verkauf des Unterneh- Libra LEGO

mens, der im Frithjahr 2022 stattge-
funden hat, reagieren. Jetzt im

www.elektro.net

neit,
ittskontrolisyst

 Erst wenn Sie sich sicher fiihlen, konnen Sie wirklich
frei sein. Deswegen bietet ISEO fortschrittliche,
zuverlassige und modulare SchlieBsysteme
fiir ein sorgenfreies Leben, die Kundenzufriedenheit
nachhaltig sicherstellen.

iseo.com ULTIMATE ACCESS TECHNOLOGIES

Freiheit bedeutet, keine Schliissel mehr zu benétigen.
Bei Libra LE6O handelt es sich um einen modularen elek-
tronischen Zylinder, der an alle Tirarten und -starken an-

Modularer gepasst und ohne Verkabelung installiert werden kann
elektronischer (Betrieb mit herkémmlicher CR123-Batterie). Er ist mit
Zylinder den Zutrittskontrollsystemen Argo und V364 kompatibel

und kommuniziert mit verschiedenen Geréaten, so dass
ein Offnen auch aus der Ferne moglich ist.
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Deutscher Unternehmerpreis Elektrohandwerk 2024

Die Fachzeitschrift »de - das elektrohandwerk« verleiht 2024 erneut den Deutschen
Unternehmerpreis Elektrohandwerk. Die Preisverleihung wird im Rahmen der Messe
Light + Building 2024 in Frankfurt am Main stattfinden. Interessierte Unternehmer
und Unternehmerinnen kénnen sich bis 31.10.2023 bewerben. Weitere Infos und
Hinweise zu den Bewerbungsunterlagen sind verfiigbar unter www.elektro.net/upe

Der Deutsche Unternehmerpreis Elektrohandwerk 2024 wird unterstiitzt von
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Die Saftware fir Elektro- und Haustechnik

Friihjahr 2023 konnen wir mit Freude fest-
stellen, dass nicht ein Mitarbeiter wegen des
Zusammenschlusses gekiindigt hat. Im Ge-
genteil: die Mannschaft findet es gut, mit ei-
nem Partner zusammenzuarbeiten, der den
Mitarbeitern auch eine langfristige Perspek-
tive bietet. Wir waren mit der kompletten
Mannschaft in Neumarkt und haben viele
Kollegen aus Neumarkt auch bei uns begrii-
fen diirfen und wachsen langsam zu einer
groflen Familie zusammen.«

Bernhard Heimgartner weiter: »Fiir mich
war die Entscheidung, sich einen Partner an
Bord zu holen, die richtige Entscheidung, die
wir getroffen haben. Unser personlicher
Stress hat sich deutlich reduziert und es ist
einfach ein gutes Gefiihl, jemanden zu ha-
ben, mit dem man sich austauschen kann
und der einen unterstiitzt, die Probleme des
Tagesgeschiiftes zu losen.«

Ubernahme durch Gebdudedienstleister
Im zweiten Fall der gevetec GmbH wurde
man sich nach reichlicher Uberlegung mit
einem Gebidudedienstleister handelseinig.
Wir haben uns mit Dirk Schauer, Geschifts-
fithrer und ehemaliger Gesellschafter der
gevetec GmbH, ausgetauscht. Dirk Schauer
hat zum Jahreswechsel sein Unternehmen
an die Piepenbrock Service GmbH & Co.
KG verkauft. Wir haben ihn zu seinen Er-
fahrungen befragt (Bild 2).

»nde«: Herr Schauer, wann entstand die
Entscheidung, den Nachfolgeprozess an-
zugehen und wie lange hat es dann ge-
dauert?

D. Schauer: Mir war schon sehr frith be-
wusst, dass das Elektrohandwerk vor gro-
flen Herausforderungen, wie z.B. dem
Fachkrifteschwund, stehen wird. Aus mei-
ner Verantwortung gegeniiber jedem ein-
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zelnen Mitarbeiter und den langjdhrigen
Kunden haben wir uns damals schon als
Unternehmen gemeinsam neu ausgerichtet.
Es war vollkommen klar, dass dies alles nur
dann Sinn macht, wenn auch meine Nach-
folge geregelt wird.

Ausgelost durch einen Artikel in der »de«
im Jahr 2018 habe ich mir das Buch »Be-
triebsiibergabe leicht gemacht« von Ulrich
C. Heckner gekauft und im Urlaub gelesen.
Nach der Riickkehr aus dem Urlaub habe
ich umgehend Kontakt zu den Autoren des
Buches aufgenommen. Im nachfolgenden
Zeitraum bis zum Verkauf am 1.1.2023 ha-
ben wir gemeinsam unser Unternehmen
mit vielen, vielen Mafinahmen auf die
Nachfolge vorbereitet.

Ziel aller Mafinahmen war es zunichst,
das Unternehmen von mir als Chef und In-
haber méglichst unabhidngig zu machen.
Wir haben die Organisation stiandig opti-
miert und umgestaltet, Personal gecoacht,
Strukturen sowie Personalbesetzungen
dort, wo nétig, auch zielgerichtet korrigiert.
Parallel wurden mogliche Ubergabeszena-
rien entwickelt, gepriift, verworfen, neu

Seminare

Die Unternehmensberatung Heckner
bietet in den nachsten Wochen zwei
Seminare zur Betriebstibergabe im Elek-
trohandwerk an:

e 12.9.2023 Unternehmensnachfolge
Teil 1 (e-masters) in Saarbricken —
Anmeldung online lber
https://www.e-masters.de/
leistungen/seminare.html —
Kontaktdaten: seminare@e-masters.de,
Tel.: (0511) 61599-558

e 22.9.2023 Unternehmensnachfolge
(LIV Bayern) in Ingolstadt —

Kontakt: info@elektroverband-bayern.de,
Tel.: (089) 1255520.

uberdacht und konkretisiert. Das dauert,
wenn man es gut machen mochte, halt sei-
ne Zeit, in unserem Fall dann eben fast funf
Jahre.

»nde«: Wo waren fiir Sie die gréten He-
rausforderungen im Nachfolgeprozess?

D. Schauer: Wir haben fast vier Jahre er-
gebnisoffen nach der grundlegenden, opti-
malen Losung fiir uns als Unternehmen ge-
sucht. Dabei gilt es, die grofite Schnittmen-
ge zwischen den Mitarbeitern, den Kunden,
meinen bzw. unseren Vorstellungen sowie
Wiinschen und am Ende natiirlich auch
dem Nachfolger bzw. Erwerber zu finden.
Hierbei stand fiir mich immer das Unter-
nehmen mit den dort handelnden Personen
an erster Stelle. Das Unternehmen ist unser
Baby und es sollte moglichst als Ganzes mit
der gevetec-eigenen DNA weitergefiihrt
werden.

nde«: Warum sollten Experten einbezo-
gen werden?

D. Schauer: Das erzielte Ergebnis hitten
wir in jeder Hinsicht niemals ohne die pro-
fessionelle Unterstiitzung der Unterneh-
mensberatung Heckner, in unserem Fall
durch Sabine Bernstein, erreichen konnen.
Hier ist in jedem Fall fachspezifische kauf-
mannische, rechtliche und strategische Er-
fahrung fiir Nachfolgeregelungen in Elek-
tro- bzw. Gebdudetechnik-Unternehmen
erforderlich. Wir wurden hier tiber den ge-
samten Zeitraum professionell und zielge-
richtet gecoacht. Ganz klar, es gibt viele Be-
rater, darunter aber auch viele ungeeignete
Berater — wir haben in unserem Fall den
richtigen gefunden.

Die Beratung hat geholfen, unser Unter-
nehmen auf den Punkt fit fir die Umset-
zung der Nachfolgeregelung bzw. den Ver-
kauf zu machen. Auch den Prozess der ei-
gentlichen Verkaufsverhandlungen fiihrt
man anders, wenn professionelle Hilfe mit
an Bord ist. Das Unternehmen mit allen
Mitarbeitern, der Erwerber und ich als Ver-
kaufer haben ein optimales Ergebnis erzielt.

nde«: Gibt es Punkte, die auch im Nach-
gang schwierig sind?

D. Schauer: Der Prozess ist in den ersten
Jahren komplett geheim gelaufen. Erst im
letzten halben Jahr war die Fithrungsebe-
ne in Teilen eingeweiht. Wir wollten keine
Verunsicherung bei Mitarbeitern, Kunden
und Lieferanten entstehen lassen. Trotz
allem sickert irgendwo irgendwas durch.
Zum Ende hin gab es insbesondere in der
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Belegschaft viele Spekulationen, die zu
Verunsicherung und Unruhe gefiihrt ha-
ben. Es war daher sehr, sehr wichtig, alle
zeitnah nach Vertragsunterzeichnung an
Bord zu holen. Einige waren {iberrascht
und es gab auch teilweise erhebliche Vor-
behalte zu der nun vollzogenen externen
Nachfolgelosung. Wir haben im Nach-
gang viele Einzelgesprdche gefithrt. Bis
dato ist weder ein Kunde noch ein Mitar-
beiter wegen der Ubergabe abgesprungen.
Ich denke, wir konnten bisher alle von
den Vorteilen der gefundenen Losung
iiberzeugen.

Ein zweiter wichtiger Punkt ist, dass man
loslassen muss. Das féllt mir aus der Ge-
wohnheit heraus noch ein wenig schwer.
Da endet absehbar ein Lebensabschnitt und
mein Einfluss auf das Unternehmen nimmt
dann ab. Ein neuer Inhaber bedeutet auch,
dass wir uns an neue Rahmenbedingungen
anpassen miissen. Das Zahnrad gevetec
muss in das Getriebe des Erwerbers einge-
baut werden, dabei knirscht es dann hier
und da auch schon mal. Die nach wie vor
Inhabergefiihrte Piepenbrock Unterneh-
mensgruppe macht es uns dabei mit ihrer
sehr wertschitzenden und geduldigen Un-
ternehmensphilosophie, wie erwartet, bis-
her sehr einfach.

nde«: Herr Schauer, welche Tipps konnen
Sie aus lhrer Erfahrung an Unternehmer
geben, die vor einem Nachfolgeprozess
stehen?

D. Schauer: Hier mochte ich folgende
Punkte aufzihlen:

e rechtzeitig mit dem Thema beschaftigen,
die Zeit bis zur Deadline verfliegt sehr
schnell

e der realisierbare Verkaufserlos sinkt mit
jedem Lebensjahr des Unternehmers

e Eckpunkte festlegen, die fiir den ganzen
Prozess als gesetzt gelten

e die Zahlen
frithzeitig auf aktuellen Stand bringen und
historisch dokumentieren (BWA, Halbfer-
tige, Warenbestidnde, Anlagevermogen)

betriebswirtschaftlichen

e moglichst frith schon einmal eine Unter-
nehmensbewertung erstellen lassen - dann
kennen Sie Thren Startwert

e professionelle, fachkundige und vertrau-
ensvolle Berater einschalten

e allen moglichen Losungen und poten-
ziellen Erwerbern gegeniiber aufgeschlos-
sen bleiben und querdenken

e das Unternehmen frithzeitig organisato-
risch auf den Verkauf vorbereiten (die
Braut hiibsch machen)

e sich nicht selbst beliigen, falsche Erwar-
tungen, insbesondere finanzielle Erwartun-
gen, sind nicht zielfithrend

e als Unternehmer in jedem Fall authen-
tisch bleiben

e Wertschitzung gegeniiber den Mitar-
beitern sowie Kunden bewahren und auf
die Wertschdtzung des Nachfolgers/Er-
werbers gegeniiber dem Unternehmen
achten.

nde«: Wie geht es Ihnen jetzt, nachdem der
Prozess beendet ist?

D. Schauer: Entspannt, weil mdgliche
Weltkrisen, Pandemien, Lieferschwierig-
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keiten, verriickte Mitarbeiter oder Kunden
und andere Katastrophen keinen direkten
Einfluss mehr auf mich privat haben. Zu-
frieden, weil das Unternehmen eigenstén-
dig erhalten bleibt und in unserem Sinn
fortgefiihrt wird. Zugleich bin ich aber ge-
spannt, wie sich das Unternehmen nun
mit den neuen Inhabern, der Piepenbrock
Unternehmensgruppe, entwickelt. Ich
bleibe als Geschiftsfithrer in der Pflicht
und arbeite mittelfristig meinen Nachfol-
ger ein. Damit ist die Kontinuitdt gegen-
iiber Mitarbeitern und Kunden gewihr-
leistet, gleichzeitig ist das Unternehmen
fur die Zukunft und die anstehenden He-
rausforderungen sehr, sehr gut aufgestellt.
Also Ziel erreicht! °

FUR SCHNELLLESER

Auch wenn keine Nachfolge im Familien-
oder Mitarbeiterkreis zu finden ist, haben
Unternehmen dennoch gute Chancen, ei-
ne Ubernahme bzw. einen Verkauf in die
Wege zu leiten, wie zwei erfolgreiche Bei-
spiele zeigen

In Metropolregionen werden vor allem
Unternehmen ab ca. zehn bis 15 Mitarbei-
tern gesucht, sofern diese rentabel arbei-
ten, gut organisiert sind und tber einen
stabilen Kundenstamm verfligen
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