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Zwischen Entlastung, Nachfolge
und neuer Fiihrung

Fallstudien aus der Perspektive von Inhabern im SHK- und Bauhandwerk



Zum Einstieg

Es gibt Phasen im Unternehmerleben, in denen sich die Perspektive verdndert. Nicht, weil das Tagesgeschaft
grundsdtzlich anders wird, sondern weil sich die eigene Rolle neu stellt. Verantwortung, Einfluss und persénliche
Zukunftsplanung riicken stdrker in den Mittelpunkt als einzelne Projekte oder operative Themen.

In solchen Situationen entstehen Fragen, die weit tiber organisatorische Entscheidungen hinausgehen. Sie betreffen
die eigene Rolle, den Umgang mit Verantwortung und die Frage, wie sich das Unternehmen weiterentwickeln kann,
ohne dass gewachsene Strukturen verloren gehen.

Daraus ergeben sich drei zentrale Fragestellungen:
—  Wie mache ich mein Unternehmen unabhdngiger von meiner Person?
—  Wie (ibergebe ich mein Unternehmen - wenn in der Familie keine Nachfolge maglich ist?
—  Wiefinde ich einen Geschdftsfuhrer fiir mein Unternehmen?

Diese Fragen betreffen weniger das Unternehmen als Struktur, sondern den Inhaber selbst und die ndchste Phase
seines unternehmerischen Weges. Die folgenden Fallstudien zeigen unterschiedliche Wege aus unseren Projekten,
wie Inhaber mit genau diesen Fragestellungen umgegangen sind — als Einblicke in reale Entscheidungen und deren

praktische Umsetzung.
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Wie mache ich mein Unternehmen unabhangiger von
meiner Person?

In vielen Betrieben wachsen Verantwortung, Entscheidungen und operative Steuerung tiber Jahre hinweg stark auf
die Rolle des Inhabers zu. Was anfangs aus Nahe zum Geschdft entsteht, kann mit zunehmender
UnternehmensgroBe zu einer hohen personlichen Belastung und zu strukturellen Abhdngigkeiten fiihren.
Entwicklungsschritte bleiben dann hdufig an der verfiigbaren Zeit und Prdsenz des Inhabers gebunden.

Mehr Unabhdngigkeit entsteht dabei selten durch eine einzelne MaRnahme, sondern durch eine bewusste
Weiterentwicklung der Organisation. Im Mittelpunkt steht die Frage, wie Verantwortung Schritt fur Schritt verteilt und
Fuhrung nachhaltig aufgebaut werden kann — ohne die gewachsene Kultur des Unternehmens zu verlieren. Typische
Ansatzpunkte sind dabei:

—  klare Verantwortlichkeiten und konsequente Delegation

—  strukturierte Entscheidungswege

— der Aufbau einer zweiten Fihrungsebene

— die Besetzung zentraler Schliisselrollen

Die folgenden Fallstudien zeigen anhand von uns begleiteten Projekten, wie Inhaber durch den Ausbau ihrer
Fuhrungsstruktur operative Entlastung schaffen und ihr Unternehmen schrittweise unabhdngiger von sich selbst

machen konnten.




o

Fallstudie 1: Operative Entlastung durch Aufbau einer zentralen
Betriebsleitung

Der Inhaber eines Kaltetechnik-Unternehmens trdgt die operative und organisatorische Gesamtverantwortung allein.
Entscheidungen biindeln sich bei ihm, die Belastung ist dauerhaft hoch und es wird deutlich, dass Verantwortung
neu verteilt werden muss. Gleichzeitig soll mittelfristig eine Unternehmensubergabe vorbereitet werden - ein Schritt,
der ohne spirbare Entlastung und den Aufbau einer Betriebsleitung nicht realistisch angegangen werden kann.

—  Belegschaft: ca. 25-25 Mitarbeiter —  Gewerk: Kdltetechnik
— Umsatz: ca. 3-5 Mio. EUR —  Tatigkeitsfeld: Industrie- und Gewerbekalte

Was dem Inhaber wichtig ist
—  Spurbare Entlastung im operativen Tagesgeschdft
—  Aufbau einer tragfahigen Fiihrungsstruktur als Vorbereitung auf eine spatere Ubergabe
—  Eine Fuhrungspersonlichkeit mit Akzeptanz im Team und organisatorischer Verantwortung
—  Stabilitat im laufenden Geschéft wihrend der Ubergangsphase
— Voraussetzungen fir einen geordneten Riickzug nach der Unternehmenstibergabe schaffen

Besondere Herausforderungen in der Situation

— Trotz des klaren Wunsches nach Entlastung fallt es dem Inhaber schwer, Verantwortung vollstandig
abzugeben; Rollen und Entscheidungsbefugnisse missen daher behutsam und klar definiert werden

—  Die Suche nach einer geeigneten Fiihrungspersonlichkeit erfolgt auBerhalb eines klassischen
Ballungszentrums und mit spezifischen technischen Anforderungen, wodurch sich die potenzielle
Kandidatenbasis deutlich einschrankt

— Einleistungsstarker Projektleiter zeigt Interesse an der Position, entspricht jedoch nicht dem erforderlichen
Profil; gleichzeitig soll seine Motivation und Bindung an das Unternehmen erhalten bleiben

Vorbereitung
—  Friihzeitige Kldrung der zukinftigen Fuhrungsstruktur mit dem Ziel, Verantwortung aufzuteilen und

gleichzeitig vorhandene Stdrken im Team zu sichern
— Entscheidung fiir eine klar definierte Aufteilung der Verantwortung fur die Betriebsleitung: Der bestehende
Projektleiter ibernimmt die Rolle des technischen Betriebsleiters und bleibt fiir operative Themen sowie

das Team zentraler Ansprechpartner




— Parallel wird das Anforderungsprofil fiir eine zusdtzliche Flihrungspersonlichkeit gescharft: gesucht wird ein
Kaltemeister mit ausgeprdgtem technischem Verstdndnis, der zugleich die kaufmdnnische und
unternehmerische Gesamtperspektive abdeckt

—  Klare Abgrenzung der Rollen, um Konflikte zu vermeiden und Akzeptanz innerhalb der Organisation zu
sichern

—  Berticksichtigung der regional begrenzten Kandidatenverfugbarkeit bei der Definition des Suchfelds und
der Ausgestaltung der Marktansprache

—  Festlegung sensibler Ausschlusskriterien (Blacklist), um aufgrund der starken regionalen Vernetzung des
Mandanten diskret vorzugehen und bestehende Geschdftsbeziehungen nicht zu beeintrdchtigen

Umsetzun
—  Strukturierter Such- und Auswahlprozess gemdR Anforderungsprofil
33 9 5 4
Diskrete Ansprache von Erstgesprdche mit Abstimmung passender Vor-Ort Gesprdche /
Zielkandidaten Interessenten gefihrt Kandidaten mit Inhaber Workshops mit Kandidaten

—  Nach der Entscheidung fir einen Kandidaten aktive Begleitung der Verhandlungsphase, insbesondere beim
Abgleich von Erwartungen, Verantwortlichkeiten und der perspektivischen Unternehmensleitung in einer
Doppelspitze

Ergebnis
—  Besetzung der neu geschaffenen Betriebsleiterposition mit einer technisch wie kaufmannisch erfahrenen

Persanlichkeit mit unternehmerischer Perspektive innerhalb von 4 Monaten nach Start des Suchprozesses

—  Aufbau einer Klar strukturierten Fiihrungsebene durch die Zusammenarbeit von technischem Betriebsleiter
und neu geschaffener Betriebsleitungsfunktion

—  Schnelle personliche und fachliche Passung innerhalb der erweiterten Fiihrungsstruktur, insbesondere im
Zusammenspiel mit dem bestehenden technischen Betriebsleiter

—  Der Inhaber kann sich nach einer intensiven Einarbeitungsphase spirbar aus dem operativen
Tagesgeschaft zurticknehmen und den geordneten Unternehmensiibergabeprozess einleiten

— Einstieg in die operative Verantwortung vier Wochen nach Vertragsunterzeichnung

Durch den gezielten Aufbau einer erweiterten Betriebsleitung gelingt es, Verantwortung nachhaltig zu
verteilen, den Inhaber spiirbar zu entlasten und die strukturellen Voraussetzungen fiir eine spdtere

Unternehmensiibergabe zu schaffen.




Fallstudie 2: Reduzierung der Inhaberabhangigkeit durch Ausbau der
fachlichen zweiten Fuhrungsebene

Der Inhaber eines fiihrenden Holzbauunternehmens machte sich operativ stdrker entlasten und gleichzeitig die
Weiterentwicklung des Unternehmens vorantreiben. Wachstum, steigende Projektgrofen und komplexere
Bauvorhaben fiihren dazu, dass Verantwortung und Entscheidungen zunehmend bei ihm zusammenlaufen. Ziel ist
der gezielte Aufbau einer fachlich starken zweiten Fiihrungsebene, die operative Verantwortung tibernimmt und
neue Entwicklungsschritte ermaglicht. Im Mittelpunkt stehen dabei insbesondere die Bereiche GU-Projekte und
Kalkulation, die bislang stark beim Inhaber gebiindelt sind.

—  Belegschaft: ca. 90-100 Mitarbeiter —  Gewerk: Zimmerei & Dachdeckerei
—  Umsatz: ca. 45-60 Mio. EUR — Tatigkeitsfeld: Holz — und Objektbau

Was dem Inhaber wichtig ist
—  Fihrungspersonlichkeiten mit hoher fachlicher Substanz, die Verantwortung tbernehmen und das

Unternehmen aktiv weiterentwickeln wollen

—  Personlichkeiten mit nattirlicher Autoritdt — sowohl im Umgang mit gewerblichen Teams als auch
gegentiber Bauherren und Projektpartnern

—  Langfristige Stabilitat in der Fiihrung und echte Entlastung im Tagesgeschat

Besondere Herausforderungen in der Situation
—  Der Ruf als Arbeitgeber ist in Teilen des Marktes belastet und erschwert die direkte Ansprache geeigneter

Kandidaten

— Das aus dem Handwerk gewachsene Unternehmen steht im Wettbewerb mit groBen Baukonzernen der
Region, die im klassischen Hochbau tdtig sind und fir viele Fiihrungskrdfte das vertrautere Umfeld
darstellen

—  Sehr begrenztes Kandidatenfeld: Als groBter Holzbaubetrieb im Umfeld mit komplexen GU-Projekten gibt es
kaum vergleichbare Unternehmen, aus denen passende Fiihrungskrdfte gewonnen werden kénnen

Vorbereitung
—  Festlegung auf die Besetzung der Schlusselrollen Bereichsleiter GU und Bereichsleiter Kalkulation als

zentrale Entlastungshebel

—  Gemeinsames Briefing des Inhabers zu Denkweisen und Projektstrukturen von Kandidaten aus dem
Hochbau-Umfeld

—  Anpassung der Kandidatenprofile mit Fokus auf Uibertragbare Baukompetenz statt reiner Holzbau-Herkunft




Umsetzung

Strukturierter Such- und Auswahlprozess gemaB Anforderungsprofil ,Bereichsleiter GU”

64 22 15 7
Diskrete Ansprache von Erstgesprdche mit Abstimmung passender Vor-Ort Gesprdche /
Zielkandidaten Interessenten gefiihrt Kandidaten mit Inhaber Workshops mit Kandidaten

Strukturierter Such- und Auswahlprozess gemdR Anforderungsprofil ,Bereichsleiter Kalkulation”

33 18 12 4
Diskrete Ansprache von Erstgesprdche mit Abstimmung passender Vor-Ort Gesprdche /
Zielkandidaten Interessenten gefiihrt Kandidaten mit Inhaber Workshops mit Kandidaten

Enge Abstimmung zwischen Inhaber und Kandidaten zu Entscheidungsfreiheit, Entwicklungsspielraum
sowie fachlicher und operativer Verantwortung

Gemeinsame Entscheidung fiir die beiden Kandidaten und begleitete Abstimmung der Vertragsphase bis
2ur finalen Einigung

Ergebnis

Erfolgreiche Besetzung beider Bereichsleiterpositionen innerhalb von rund sechs Monaten nach Start des
Suchprozesses

Fur den Bereich Kalkulation wird ein Holzbauingenieur gewonnen, der sowohl fachlich als auch kulturell
sehr gut zur bestehenden Organisation passt

Der neue Bereichsleiter GU kommt aus dem klassischen Rohbauumfeld und bringt mit seiner
ingenieurtechnischen Ausbildung sowie Erfahrung in gréReren Bauprojekten neue Impulse fur Struktur und
Projektabwicklung ein

Einstieg in die operative Verantwortung zwei Monate bzw. vier Monate nach Vertragsunterzeichnung

Durch die Besetzung der beiden Bereichsleitungen wird der Inhaber operativ spiirbar entlastet und

gleichzeitig eine fachlich starke zweite Fiihrungsebene aufgebaut, die die weitere Entwicklung des

Unternehmens nachhaltig ermaglicht.




Erfahrungen aus der Praxis

Die Reduzierung der Inhaberabhdngigkeit entsteht im Bau- und Handwerksumfeld selten durch reine Delegation,
sondern durch den gezielten Aufbau einer tragfdhigen Fiihrungsstruktur. In vielen von uns begleiteten Projekten zeigt
sich, dass operative Entlastung vor allem dann gelingt, wenn Verantwortung klar verteilt und Rollen bewusst
weiterentwickelt werden — oft auch tiber klassische Laufbahnen oder Gewerkgrenzen hinaus. Dort, wo intern keine
passende Personlichkeit fur eine neue Fiihrungsrolle vorhanden ist, wird die Struktur gezielt durch externe
Verstdrkung ergdnzt, um die gewiinschte Entlastung tatsachlich umzusetzen.

Gerade in regional begrenzten Mdrkten erfordert die Suche nach passenden Fiihrungspersonlichkeiten neue
Perspektiven und flexible Denkansatze. Einige Beobachtungen haben sich dabei Uiber unterschiedliche Projekte
hinweg immer wieder bestatigt:

— Inregional begrenzten Mdrkten ldsst sich die passende Besetzung hdufig erst erreichen, wenn das
Bewerberprofil bewusst erweitert wird — auch tiber das eigene Gewerk hinaus, sofern fachliche
Anschlussfdhigkeit gegeben ist

—  Geeignete Fihrungspersonlichkeiten kommen selten iiber klassische Bewerbungen; eine gezielte, diskrete
Direktansprache bleibt in vielen Fallen der entscheidende Zugang

— Auch wenn intern zundchst niemand eindeutig in eine neue Rolle passt, kann eine klug aufgebaute Struktur
Verantwortung neu verteilen und gleichzeitig vorhandene Leistungstrager entwickeln sowie langfristig
binden

— Fachliche Tiefe und unternehmerisches Verstandnis sind oft wichtiger als ein vollstandig deckungsgleicher

Lebenslauf




Wie Ubergebe ich mein Unternehmen - wenn in der
Familie keine Nachfolge mdglich ist?

Nicht jeder Inhaber findet innerhalb der eigenen Familie eine passende Nachfolgeldsung. Gleichzeitig wachst mit der
Zeit der Wunsch nach Klarheit iiber die Zukunft des Unternehmens — fiir Mitarbeiter, Kunden und die eigene
personliche Perspektive. Oft steht dabei nicht allein der Verkauf im Mittelpunkt, sondern die Frage, wie ein
Ubergang gestaltet werden kann, der Stabilitét im laufenden Geschaft sichert und die gewachsene Struktur des
Betriebs erhdlt.

Eine strukturierte Ubergabe an strategische Partner oder Investoren kann dabei eine tragfahige Alternative sein.
Entscheidend sind eine realistische Vorbereitung, ein klarer Ubergangsrahmen sowie ein Auswahlprozess, der
wirtschaftliche wie unternehmerische Aspekte gleichermalen beriicksichtigt. Ebenso wichtig ist die friihzeitige
Klarung der zukiinftigen Rolle des Inhabers — sei es fiir eine Ubergangsphase, als Geschaftsfiihrer oder in
beratender Funktion.

Ein geordneter Ubergabeprozess folgt dabeiin der Regel mehreren aufeinander aufbauenden Schritten:
1. Klarung der personlichen Zielsetzung und strukturelle Vorbereitung der Ausgangssituation
Vorbereitung des Unternehmens auf den geplanten Verkauf und Herstellung einer klaren Verkaufsfahigkeit
Diskrete Ansprache geeigneter strategischer Partner oder Investoren aus dem SHK- und Bauumfeld
Erstes unverbindliches Kennenlernen mit ausgewdhlten Interessenten

2

3

4

5. Einholung und Priifung indikativer Angebote

6. Vor-Ort-Termine mit qualifizierten Interessenten

7. Verhandlung der wirtschaftlichen Eckpunkte und Fixierung in einer Absichtserkldrung (LOI)

8. Gewdhrung von Exklusivitdt sowie Durchfihrung der kduferseitigen Due Diligence

9. Juristische Ausgestaltung der Transaktion im Kaufvertrag (SPA)

10. Unterzeichnung des Kaufvertrags (Signing) und Vollzug nach Erfillung der Bedingungen (Closing) mit
Kaufpreiszahlung

11. Begleiteter Ubergang nach Vertragsabschluss

Die folgenden Fallstudien geben Einblick in von uns begleitete Projekte, in denen Inhaber ihr Unternehmen

erfolgreich auBerhalb der Familie tibergeben haben.




Der Inhaber eines SHK-Unternehmens steht altersbedingt vor der Frage, wie er die Zukunft seines Betriebs regelt,

Fallstudie 3: Altersnachfolge

ohne die gewachsenen Strukturen zu gefahrden. Ziel ist ein geordneter Verkauf des Unternehmens — mit Perspektive
fiir Familie, Mitarbeiter und Kunden und ohne Unruhe im laufenden Geschaft.

—  Belegschaft: ca. 60-80 Mitarbeiter —  Gewerk: SHK
— Umsatz: ca. 7-9 Mio. EUR — Tatigkeitsfeld: Heizungstechnik, Sanitdr

Was dem Inhaber wichtig ist
— Einsicherer und diskreter Ubergabeprozess
—  Einen Erwerber der den Wachstumskurs strategisch fortfiihrt
—  Der Sohn des Inhabers soll mittelfristig die Fiihrung des Unternehmens ibernehmen
— Realisierung eines Verkaufserlgs oberhalb 1,5 Mio. EUR

Besondere Herausforderungen in der Situation
Der Verkaufsprozesses wird durch mehrere strukturellen und finanziellen Faktoren erschwert:
—  Corona-Darlehen im mittleren 6-stelligen Bereich vorhanden, die bei einem Gesellschafterwechsel
bankseitig gekiindigt werden konnten
—  Die Ertragslage ist stabil, aber auf verhdltnismdRig niedrigem Niveau
—  Verflechtung zwischen geschdftliches und privates Umfeld, die vor Transaktionsbeginn geldst werden
mussen
—  Komplexe Buchungsstruktur im Bereich erhaltener Anzahlungen, fertiger sowie unfertiger Erzeugnisse und
Forderungen

Verkaufsvorbereitung

—  Verbesserung der Ertragslage durch die Herauslosung eines nicht zum Kerngeschdft gehorenden,
defizitdren Geschaftsbereichs einschlieRlich der zugehdrigen Anlagegiiter

—  Plausibilisierung und Anpassung der Bewertungsgrundlage (EBITDA) durch Bereinigung von Bilanz und GuV
um auBerordentliche, nicht brancheniibliche sowie private und inhaberbezogene Positionen

—  Bereinigung und Vereinfachung der Buchungsstruktur in enger Abstimmung mit dem neu eingesetzten
Steuerberater, um eine nachvollziehbare, priifbare und fir Investoren verstandliche Zahlenbasis
herzustellen

—  Kldrung der bankseitigen Rahmenbedingungen im Zusammenhang mit bestehenden Corona-Darlehen,

insbesondere im Hinblick auf deren Behandlung und Fortfihrung bei einem Gesellschafterwechsel
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—  Verbesserung des Betriebsergebnisses durch die Margenrealisierung aus unfertigen Leistungen sowie
durch ein stringenteres Forderungsmanagement

Ergebnis der Vorbereitung

Neben der strukturellen Optimierung kann im Rahmen der Vorbereitung die bereinigte Bewertungsgrundlage
von rund 350 TEUR auf 550 TEUR erhght werden, was - je nach angewendetem Bewertungsfaktor - zu einem
potenziellen Mehrerlds von rund 800 TEUR bis 1 Mio. EUR fihrt.

Umsetzun
—  Strukturierter Auswahlprozess mit potenziellen Kaufern aus dem SHK-Umfeld (Strategen & Investoren):
29 8 4 2 2
Diskrete Ansprache Erstgesprdche Indikative Angebote Vor-Ort-Termine Absichtserkldrungen
potenzieller Kaufer gefiihrt erhalten durchgefihrt abgestimmt

—  Schwerpunkt der weiteren Verhandlungen liegt neben dem nominalen Kaufpreis insbesondere auf der
strukturellen Behandlung der bestehenden Verbindlichkeiten, um Planungssicherheit fir Kdufer und
Verkdufer zu schaffen und bankseitige Risiken im Transaktionsprozess zu vermeiden

—  Auswahl eines Kaufinteressenten und Erteilung der Exklusivitdt nach einer ersten Risiko- und
Plausibilitdtsprufung sowie der Fixierung der zentralen wirtschaftlichen Eckpunkte

—  Durchfiihrung der Due-Diligence-Phase sowie Verhandlung und Abschluss des Kaufvertrags (SPA)

Ergebnis
—  Der Inhaber setzt den geplanten Verkauf strukturiert um und schafft eine langfristige Perspektive fiir

Betrieb, Mitarbeiter und Familie

—  Der tatsdchliche Verkaufserlds liegt oberhalb von 2,8 Mio. Euro (+ 1,3 Mio. zur Erwartung des Mandanten)

—  Der Inhaber bleibt 2 weitere Jahre mit einem attraktiven Jahresgehalt dem Unternehmen als
Geschaftsfiihrer erhalten und zieht sich danach aus dem Unternehmen zurtick, um seinem Sohn das Feld
2u Uberlassen

—  Der Kaufvertrag (SPA) wird insgesamt verkduferfreundlich ausgestaltet, insbesondere im Hinblick auf
Garantie- und Haftungsregelungen

—  Die betriebliche Immobilie verbleibt im Eigentum vom Mandanten und wird im Rahmen der Transaktion
langfristig und zu attraktiven Konditionen an das Unternehmen vermietet

—  Die Transkation wird innerhalb von 10 Monaten umgesetzt




Fallstudie 4: Vorgezogene Altersnachfolge

Der Inhaber eines SHK-Unternehmens steht vor der Aufgabe, seine Nachfolge friihzeitig zu strukturieren und dabei
wirtschaftliche Ziele mit einer stabilen Zukunftsperspektive fiir seinen Betrieb zu verbinden.

—  Belegschaft: ca. 15-30 Mitarbeiter —  Gewerk: SHK
— Umsatz: ca. 4-6 Mio. EUR — Tatigkeitsfeld: Heizungstechnik, Sanitdr

Was dem Inhaber wichtig ist
—  Sicherer und diskreter Ubergabeprozess
— Inhaber plant sich spatestens nach eineinhalb Jahren vollstandig aus der Geschdftsfihrung zurlickzuziehen
—  Realisierung eines Verkaufserlgs oberhalb 3 Mio. EUR

Besondere Herausforderungen in der Situation
Die Ausgangssituation wird durch strukturelle und organisatorische Herausforderungen geprdgt:
—  Enge Verflechtungen zwischen privaten und betrieblichen Positionen in GuV und Bilanz
— Altlasten im Forderungsbestand, deren wirtschaftliche Relevanz vorab gekldrt werden musste
—  Offene Frage nach der Tragfahigkeit der zweiten Fiihrungsebene im Hinblick auf eine zuktinftige
Geschdftsfuhrung
—  Erhohter Strukturierungsbedarf, um eine geordnete Ubergabe und stabile Fortfiihrung zu erméglichen

Verkaufsvorbereitung

—  Strukturierte Potenzialanalyse der zweiten Fiihrungsebene zur Beurteilung, ob eine interne Nachfolge fiir
die Geschaftsflihrung realistisch darstellbar ist; auf dieser Basis wird eine klare Handlungsempfehlung fur
den weiteren Nachfolgepfad abgeleitet

—  Bereinigung der kaufmdnnischen Ausgangslage durch Ausbuchung nicht mehr realisierbarer
Forderungsbestdnde, um ein transparentes und belastbares Zahlenbild fiir den Verkaufsprozess zu
schaffen

—  Optimierung des Working Capitals mit dem Ziel, Liquiditdt freizusetzen und eine signifikante
Gewinnschauschiittung an den Gesellschafter zu ermaglichen

—  Operative und organisatorische Aufwertung des Standorts, einschlieflich der Neuordnung der Lagerfldchen
2ur Erfullung aktueller Anforderungen an Arbeitssicherheit und Ordnung

— MaBnahmen zur Verbesserung des duleren Erscheinungsbildes und der Arbeitsumgebung, unter anderem

durch die Instandsetzung von Gemeinschaftsrdumen




Ergebnis der Vorbereitung

Neben einem klar definierten Nachfolgepfad fiir die Geschdftsleitung und einem bereinigten Zahlenbild konnte
durch die Working-Capital-Optimierung ein mittlerer sechsstelliger Betrag freigesetzt werden, was die
Ausgangsposition fiir die anschlieBenden Kdufergesprache deutlich stdrkt.

Umsetzun
—  Strukturierter Auswahlprozess mit potenziellen Kaufern aus dem SHK-Umfeld (Strategen & Investoren):
31 12 8 6 5
Diskrete Ansprache Erstgesprdche Indikative Angebote Vor-Ort-Termine Absichtserkldrungen
potenzieller Kaufer gefiihrt erhalten durchgefiihrt abgestimmt

—  Schwerpunkt der weiteren Verhandlungen liegt neben dem nominalen Kaufpreis insbesondere auf der
zukiinftigen Rolle des Mandanten im Unternehmen

— Auswahl eines Kaufinteressenten und Erteilung der Exklusivitdt nach einer ersten Risiko- und
Plausibilitdtspriifung sowie der Vorverhandlung der zentralen wirtschaftlichen Eckpunkte

—  Durchfihrung der Due-Diligence-Phase sowie Verhandlung und Abschluss des Kaufvertrags (SPA)

Ergebnis
—  Der Inhaber realisiert eine geregelte Ubergabe seines Unternehmens zu klar definierten

Rahmenbedingungen und sichert gleichzeitig seine personliche Rolle im Ubergang

—  Der Verkaufserlos liegt bei rund 5 Mio. EUR und damit etwa 2 Mio. EUR tber der urspriinglichen Erwartung
des Mandanten

— Der Mandant bleibt dem Unternehmen fiir weitere eineinhalb Jahre als Geschaftsfuhrer erhalten und
erhdlt hierfur ein attraktives Jahresgehalt; im Anschluss ist eine beratende Tatigkeit vorgesehen

—  Der gesamte Prozess der Unternehmensubergabe wird innerhalb von acht Monaten abgeschlossen

—  Der Kaufvertrag (SPA) wird insgesamt verkduferfreundlich ausgestaltet, insbesondere im Hinblick auf
Garantie- und Haftungsregelungen

—  Die betriebliche Immobilie verbleibt im Eigentum vom Mandanten und wird im Rahmen der Transaktion
langfristig und zu attraktiven Konditionen an das Unternehmen vermietet

—  Zusatzlich kann vor Abschluss der Transaktion eine Gewinnausschiittung im mittleren sechsstelligen Bereich

realisiert werden




Fallstudie 5: Neuaufstellung mit starkem Partner

Die zwei Inhaber eines etablierten SHK-Handwerksunternehmens stehen vor der Entscheidung, ihr Unternehmen
strategisch neu aufzustellen und die Unternehmensanteile ganz oder teilweise an einen externen Partner zu
tibergeben. Ziel ist es, die Zukunft des Betriebs langfristig zu sichern und gleichzeitig eine tragfdhige Perspektive fiir
die eigene Rolle im Unternehmen zu schaffen.

—  Belegschaft: ca. 10-20 Mitarbeiter —  Gewerk: SHK
— Umsatz: ca. 2-3 Mio. EUR — Tatigkeitsfeld: Heizungstechnik, Sanitdr

Was den Inhaber wichtig ist
—  Sicherer und diskreter Ubergabeprozess
— Inhaber 1 will innerhalb der nachsten zwei Jahre aus der operativen Geschaftsfiihrung ausscheiden
—  Inhaber 2 will unmittelbar nach der Ubergabe sich in die zweite Fiihrungsebene zuriickzuziehen
—  Realisierung eines Verkaufserlos oberhalb 1,5 Mio. EUR

Besondere Herausforderungen in der Situation
Der gesamte Verkaufsprozess wird durch mehrere strukturellen und organisatorischen Themen gepragt:
— Unklare Zahlenlage in der unterjdhrigen Bewertung des Ertrags, der unfertigen Arbeiten und des
Lagerbestands
—  Mietshaus als Geldanlage im Betriebsvermdgen vorhanden
—  Unterschiedlichen Voraussetzungen und Motivationen der Gesellschafter, sich aktiv in den Verkaufsprozess

einzubringen

Verkaufsvorbereitung

—  Unter Beachtung optimaler steuerlicher Aspekte fur die Gesellschafter, wird das Mietshauses in eine neu
gegriindete Gesellschaft ausgegliedert, um die operative Einheit klar vom Immobilienvermdgen zu trennen

— Herstellung einer belastbaren Zahlenbasis durch enge Abstimmung mit dem Steuerberater, insbesondere
zur Kldrung der Ertragslage, der unfertigen Leistungen und der Lagerbestande

—  Vorgezogene Ubertragung der Anteile von Gesellschafter 2 auf Gesellschafter 1, um den anschlieBenden
Verkaufsprozess mit einem klaren und eindeutigen Ansprechpartner fiihren zu kdnnen

—  Plausibilisierung der Berechnungsgrundlage fur die Unternehmensbewertung (EBITDA) durch Bereinigung
der GuV um auBerordentliche, nicht brancheniibliche sowie private und inhaberbezogene Aufwendungen;
ergdnzend wird ein marktiblicher Unternehmerlohn berticksichtigt, da die Vergiitung bislang tiber

Privatentnahmen erfolgt




Ergebnis der Vorbereitung

Durch die klare Trennung von operativem Geschdft und Immobilienvermdgen, die Biindelung der
Gesellschafterstruktur sowie die Bereinigung der Bewertungsgrundlage entstand ein transparentes und
erwerberfahiges Setup mit einer belastbaren EBITDA-Basis fiir den anschliefenden Verkaufsprozess.

Umsetzun
—  Strukturierter Auswahlprozess mit potenziellen Kaufern aus dem SHK-Umfeld (Strategen & Investoren):
27 7 5 5 3
Diskrete Ansprache Erstgesprdche Indikative Angebote Vor-Ort-Termine Absichtserkldrungen
potenzieller Kaufer gefiihrt erhalten durchgefiihrt abgestimmt

—  Schwerpunkt der weiteren Verhandlungen liegt neben dem nominalen Kaufpreis insbesondere auf der
Strukturierung der Kaufpreiszahlung und den zukiinftigen Rollen der Mandanten im Unternehmen

— Auswahl eines Kaufinteressenten und Erteilung der Exklusivitdt auf Grundlage einer ersten Risiko- und
Plausibilitatsprufung, um friihzeitig Planungssicherheit zu schaffen

—  Durchfiihrung der Due-Diligence-Phase sowie Verhandlung und Abschluss des Kaufvertrags (SPA)

Ergebnis
— Die Inhaber setzen die strategische Neuausrichtung iber den Einstieg eines externen Partners um und

schaffen damit Klarheit tiber Beteiligungsstruktur und zukuinftige Rollen im Unternehmen

—  Der Verkaufserlos liegt bei rund 3 Mio. EUR und damit 1,5 Mio. EUR tiber der urspriinglichen Erwartung
des Mandanten

—  Gesellschafter 1 bleibt dem Unternehmen fiir weitere zwei Jahre als Geschaftsfihrer erhalten und erhdlt
hierfir ein dberdurchschnittliches Jahresgehalt; im Anschluss ist eine beratende Rolle vorgesehen

—  Gesellschafter 2 bleibt dem Unternehmen fir mindestens zwei Jahre in der zweiten Fiihrungsebene
erhalten

—  Zusatzlich kann vor Transaktionsabschluss eine Gewinnausschiittung im unteren sechsstelligen Bereich
realisiert werden

—  Der Kaufvertrag (SPA) wird insgesamt verkduferfreundlich ausgestaltet, insbesondere im Hinblick auf
Garantie- und Haftungsregelungen

—  Der gesamte Prozess der Transaktion wird innerhalb von neun Monaten abgeschlossen




Erfahrungen aus der Praxis

Die dargestellten Fallstudien zeigen, dass ein Unternehmensverkauf im Bau- und Handwerksumfeld eine tragfdhige
Nachfolgelgsung sein kann, wenn innerhalb der Familie oder im Unternehmen selbst keine unmittelbare Ubergabe
moglich ist. Entscheidend ist dabei weniger der einzelne Verhandlungsschritt, sondern eine friihzeitige Vorbereitung,
realistische Erwartungen und ein strukturiertes Vorgehen.

Finige Beobachtungen haben sich dabei unabhdngig von UnternehmensgroBe oder Ausgangssituation immer wieder
bestatigt:

—  Die Vorbereitung auf den Verkaufsprozess ist oft der entscheidende Erfolgsfaktor. Insbesondere
Verbesserung und Plausibilisierung der Bewertungsgrundlage (EBITDA) durch Bereinigung von Bilanz und
GuV um auRerordentliche, nicht branchentibliche sowie private und inhaberbezogene Positionen fiihrt zu
relevanten Ergebnisverbesserungen

— Herausldsung nicht strategiekonformer oder defizitdrer Geschdftsbereiche zur Fokussierung auf das fur
potenzielle Erwerber wesentliche, wirtschaftlich tragfdhige Kerngeschaft

—  FEine klare Ausgestaltung der zukiinftigen Rolle des ehemaligen Inhabers (Gehalt, Aufgaben, Dauer) schafft
Transparenz flir Kdufer, Organisation und Fuhrungsebene und reduziert operative wie vertragliche
Unsicherheiten im Ubergabeprozess

—  Die aktive Koordination der Kommunikation mit potenziellen Erwerbern sowie mit rechtlichen und
steuerlichen Beratern auf Verkdufer- und Kduferseite schafft Klarheit in der Transaktionsstruktur,
beschleunigt Entscheidungsprozesse und entlastet den Unternehmer in einer komplexen
Verhandlungsphase

— Die friihzeitige verkduferseitige Vorbereitung der Due-Diligence-Unterlagen spart in der spdteren
kduferseitigen Prifung Zeit und hilft, potenzielle Fehler oder Unklarheiten bereits im Vorfeld zu
identifizieren, die im weiteren Verlauf kostenintensiv werden kdnnen

— Fundierte Branchenkenntnisse in der Beratung sind wesentlich, um typische Herausforderungen im Bau-
und Handwerksumfeld richtig einzuordnen und gleichzeitig die passenden Ansprechpartner auf Kauferseite
2u identifizieren

—  Einklares und realistisches Erwartungsmanagement ist entscheidend, um Zielvorstellungen,
Marktgegebenheiten und tatsdchliche Umsetzbarkeit friihzeitig in Einklang zu bringen

—Viele Inhaber bendtigen im Vorfeld und wahrend des Prozesses Unterstiitzung bei strukturellen Themen —
etwa in der Abstimmung mit Steuerberatern, der Trennung betrieblicher und privater Vermogenswerte

oder organisatorischen Vorbereitungsschritten




Wie finde ich einen Geschaftsfuhrer fur mein
Unternehmen?

Viele Inhaber im Bau- und Handwerksumfeld stehen friiher oder spater vor der Frage, wer ihre operative Rolle
tibernimmt — sei es zur Entlastung im Tagesgeschaft, zur Vorbereitung einer Unternehmenstibergabe oder im Zuge
einer neuen Entwicklungsphase. Die Besetzung einer Geschdftsfiihrerrolle ist dabei selten eine klassische
Personalsuche, sondern eine unternehmerische Entscheidung mit langfristiger Wirkung auf Organisation, Kultur und
Marktposition.

Neben fachlicher Erfahrung spielen Vertrauen, Rollenverstandnis und die persénliche Passung eine zentrale Rolle. In
von uns begleiteten Projekten zeigt sich immer wieder, dass eine nachhaltige Losung vor allem dann gelingt, wenn
Erwartungen frihzeitig geklart und der Auswahlprozess strukturiert aufgebaut wird.

In den begleiteten Projekten standen dabei insbesondere folgende Aspekte im Mittelpunkt:
—  Ubernahme von Verantwortung, ohne gewachsene Strukturen zu destabilisieren
— Klare Abstimmung von Entscheidungsfreiheit, Entwicklungsspielraum und Rolle
—  Realistische Einordnung der fachlichen Anforderungen im jeweiligen Unternehmensumfeld
—  Ein strukturierter Einstieg der neuen Fiihrungspersonlichkeit in bestehende Teams und Abldufe

Die folgenden Fallstudien zeigen anhand von uns begleiteten Projekten, wie Geschaftsfihrerrollen im Bau- und

Handwerksumfeld neu besetzt und langfristig in bestehende Organisationen integriert wurden.




Fallstudie 6: Inhabernachfolge nach Unternehmensverkauf

Ein ehemaliger Inhaber und langjahriger Geschdftsfiihrer eines marktfiihrenden Holzbaubetriebs plant, sich nach
dem Unternehmensverkauf schrittweise aus der operativen Verantwortung zurlickzuziehen. Gemeinsam mit dem
neuen Eigentlimer wird daher frihzeitig die Besetzung einer neuen Geschdftsfiihrung vorbereitet, um Kontinuitdt im
Unternehmen und einen geordneten Rollentibergang sicherzustellen.

—  Belegschaft: ca. 90-100 Mitarbeiter —  Gewerk: Zimmerei und Dachdeckerei
— Umsatz: ca. 35-45 Mio. EUR — Tatigkeitsfeld: Haus- und Objektbau

Was den Beteiligten wichtig ist
Mit der Besetzung einer neuen Geschdftsfiihrung im Zuge der Inhabernachfolge wurden folgende Ziele verbunden:
— [eitnahe Sicherstellung der strategischen und operativen Fiihrung des Unternehmens
—  Weiterentwicklung und Professionalisierung des Unternehmens
— Ausbau der Akquisitions- und Vergabeprozesse im Holz- bzw. Hochbau
—  Weiterentwicklung der Sparte ,Generalunternehmer-Bau*

Besondere Herausforderungen in der Situation
—  Unternehmensstandort liegt auRerhalb einer Metropolregion und vergleichbar groBe Holzbauunternehmen
befinden sich nicht im ndheren Einzugsgebiet, wodurch das Kandidatenfeld stark eingeschrankt war
—  Neuer Geschdftsfuhrer soll nicht ausschlieRlich tber spezifische Holzbauerfahrung definiert werden,
sondern muss den Fokus auf Prozesssicherheit, Fihrungsstarke und Vertriebsfahigkeit im Baugeschaft
legen. Dadurch ergibt sich ein Kandidatenfeld, dass eher in GroBbauunternehmen zu finden ist als im
klassischen Bauhandwerk und so eine zusdtzliche Herausforderung bei der Stellenbesetzung bedeutet

Vorbereitung
— Definition eines realistischen Anforderungsprofils mit klarem Fokus auf Fiihrung, Prozesssicherheit und

Vertriebsstdrke im Holz- und Hochbau

—  Bewusste Trennung zwischen fachlicher Holzerfahrung und tibertragbarer Fuhrungskompetenz, um das
Kandidatenfeld realistisch zu erweitern

—  Friihzeitige Festlegung, welche Mitglieder der zweiten Fuhrungsebene in den Auswahl- und
Entscheidungsprozess eingebunden werden sollten

—  Berticksichtigung der regional eingeschrdnkten Kandidatenverfligbarkeit bei der Marktansprache




Umsetzung

—  Strukturierter Such- und Auswahlprozess gemdR Anforderungsprofil - Zentrale Herausforderung ist es,
erfahrene Fiihrungspersonlichkeiten daftir zu gewinnen, sich bewusst auf eine kleinere, unternehmerisch
gepragte Struktur einzulassen und die Attraktivitdt der Rolle jenseits von Konzernlogiken klar zu vermitteln

55 25 10 5
Diskrete Ansprache von Erstgesprdche mit Abstimmung passender Vor-Ort Gesprdche /
Zielkandidaten Interessenten gefihrt Kandidaten mit Inhaber Workshops mit Kandidaten

—  Nach der Entscheidung fir einen Kandidaten aktive Begleitung der anspruchsvollen Verhandlungsphase,
insbesondere als vermittelnde Kommunikationsschnittstelle zwischen Gesellschaftern und Kandidat, um
unterschiedliche Erwartungshaltungen zusammenzufiihren

Ergebnis
—  Besetzung der Geschdftsfiihrung innerhalb von 3 Monaten nach Suchbeginn mit einer sehr erfahrenen

Fuhrungspersanlichkeit aus einem deutschlandweit fihrenden Bauunternehmen, die zwar nicht aus dem
klassischen Holzbau kommt, daftir aber Uiber ausgeprdgte Fiihrungs-, Strukturierungs- und
Vertriebserfahrung verfugt

—  Die Qualitdt des eingestellten Geschéaftsfiihrers zeigte sich bereits nach kirzester Zeit durch den deutlichen
Anstieg des Auftragseingangs von rund 20 Prozent

—  Die Einigung erfolgt innerhalb des vorab definierten Vergiitungsrahmens und ohne Abweichungen vom
urspriinglich festgelegten Budget

—  Durch die Unterstitzung bei der Abstimmung des Kandidaten mit seinem vorherigen Arbeitgeber, kann der
neue Geschdftsfiihrer seine Kiindigungsfrist um zwei Monate verkirzen und friher in die operative
Verantwortung einsteigen

Die Inhaber installieren friihzeitig eine neue Geschaftsfiihrung und schaffen damit die Grundlage fiir
einen geordneten Riickzug des bisherigen Geschdftsfuhrers sowie fiir die weitere Entwicklung des

Unternehmens unter neuer Fiihrung.




Fallstudie 7: Neubesetzung der technischen GeschaftsfUhrung mit
Nachfolgeperspektive
Nach dem kurzfristigen Ausscheiden eines geschdftsfihrenden Gesellschafters mussen der verbleibende Inhaber

kurzfristig eine neue technische Geschaftsfiihrung finden, um den Betrieb stabil zu halten und gleichzeitig eine
langfristige Nachfolge vorzubereiten.

—  Belegschaft: ca. 15-25 Mitarbeiter —  Gewerk: SHK/TGA
—  Umsatz: ca. 2-3 Mio. EUR — Tatigkeitsfeld: Planung- und Ausfuhrung in der
TGA

Was den Beteiligten wichtig ist
Mit der zeitnahen Besetzung der technischen Geschaftsfiihrung nach kurzfristigem Ausscheiden des bisherigen
geschaftsfiihrenden Gesellschafters werden folgende Ziele verbunden:

— Sicherstellung der operativen Stabilitdt in Planung und Ausfuhrung

—  Gewinnung einer fachlich und flihrungsseitig geeigneten Personlichkeit

— Aufbau einer langfristigen Nachfolgeldsung mit Perspektive zur unternehmerischen Beteiligung

Besondere Herausforderungen in der Situation
—  Operative Unsicherheit durch Fiihrungsliicke und hoher Abhdngigkeit von technischer Fiihrungskompetenz
— Suche auBerhalb eines klassischen Ballungszentrums mit begrenzter Kandidatenbasis

Vorbereitung
—  Schdrfung eines realistischen Anforderungspraofils mit klarem Fokus auf technische Fiihrungskompetenz im

Bereich TGA/SHK sowie auf unternehmerische Verantwortung

—  Berticksichtigung der regional begrenzten Kandidatenverfugbarkeit bei der Definition des Suchfelds und
der Ausgestaltung der Marktansprache

—  Festlegung sensibler Ausschlusskriterien (Blacklist), um aufgrund der starken regionalen Vernetzung des

Mandanten diskret vorzugehen und bestehende Geschdftsbeziehungen nicht zu beeintrdchtigen




Umsetzung
—  Strukturierter Such- und Auswahlprozess gemdR Anforderungsprofil - bewusst wird dabei auch die zweite

Fihrungsebene adressiert, da dies mit dem Mandanten abgestimmt und gewtinscht ist
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Diskrete Ansprache von Erstgesprdche mit Abstimmung passender Vor-Ort Gesprdche /
Zielkandidaten Interessenten gefiihrt Kandidaten mit Inhaber Workshops mit Kandidaten

—  Nach der Entscheidung fir einen Kandidaten aktive Begleitung der Verhandlungsphase, insbesondere beim
Abgleich von Erwartungen, Verantwortlichkeiten und der perspektivischen unternehmerischen Beteiligung

Ergebnis
—  Besetzung der Geschdftsfiihrung mit einem erfahrenen TGA-Ingenieur aus einem deutschlandweit tdtigen

TGA-Planungsunternehmen, in dem er als Prokurist und Bereichsleiter tatig ist, innerhalb von 3 Monaten
nach Start des Suchprozesses

— FEinstieg in die operative Verantwortung zwei Monate nach Vertragsunterzeichnung

— FEinigung innerhalb des vorab definierten Vergitungsrahmens ohne Abweichungen vom urspriinglich
festgelegten Budget

Durch die gezielte Besetzung der technischen Geschaftsfiihrung mit einer unternehmerisch gepragten
Fuhrungspersonlichkeit wird friihzeitig eine langfristige Nachfolgelosung aufgebaut und die zukiinftige

Eigentiimerstruktur vorbereitet.




Fallstudie 8: Wiederaufbau mit neuer technischer Geschaftsfuhrung

Ein Inhaber eines SHK-Betriebs gerdt nach einer ldngeren schwierigen Phase mit rtickldufigem Geschdft und
wachsender operativer Uberlastung zunehmend an seine Grenzen. Um das Unternehmen zu stabilisieren und sich
selbst schrittweise aus der operativen Verantwortung zurlickziehen zu konnen, wird die Installation einer neuen
technischen Geschaftsfihrung unternommen.

—  Belegschaft: ca. 10-20 Mitarbeiter —  Gewerk: SHK
— Umsatz: ca. 1-2 Mio. EUR — Tatigkeitsfeld: Heizungstechnik, Sanitdr

Was dem Inhaber wichtig ist
—  Gewinnung einer Fihrungspersonlichkeit mit SHK-Meistertitel, die ein starkes lokales Netzwerk hat und
Erfahrung im Objektbau sowie im 6ffentlichen Auftragsumfeld mitbringt
— Vertrauen bei Mitarbeitern, Kunden und Marktpartnern zurtickgewinnen
— Standort wieder auf das friihere Umsatz- und Marktniveau auszubauen und das Team entsprechend
weiterzuentwickeln

Besondere Herausforderungen in der Situation
—  Der Ruf des Unternehmens ist belastet
—  Das operative Geschdft und die Teamstruktur haben sich innerhalb von 12 Monaten deutlich reduziert
— Trotz Lage in einer GroRstadt erweist sich die Besetzung aufgrund des geforderten Bewerberprofils als
anspruchsvoll

Vorbereitung
—  Schdrfung eines realistischen Anforderungsprofils mit klarem Fokus auf technischer Fiihrungskompetenz im

SHK-Umfeld sowie auf lokaler Marktverankerung

—  Abwdgung zwischen fachlicher Tiefe (Meisterqualifikation) und der Fahigkeit, den Standort strukturell und
kulturell neu aufzubauen

—  Definition eines Suchfeldes, das bewusst regional ausgerichtet wird, um bestehende Netzwerke im
Objektbau und offentlichen Auftragsumfeld zu starken

—  Klarung der Erwartungen hinsichtlich Wiederaufbaues, Fiihrungsstil und Entwicklungsperspektive des

Unternehmens




Umsetzung

Strukturierter Such- und Auswahlprozess gemaB Anforderungsprofil - Fokus auf Kandidaten aus regionalen
SHK-Strukturen mit Erfahrung im Objektbau und im Umgang mit Gffentlichen Auftraggebern
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Diskrete Ansprache von Erstgesprdche mit Abstimmung passender Vor-Ort Gesprdche /
Zielkandidaten Interessenten gefiihrt Kandidaten mit Inhaber Workshops mit Kandidaten

Enge Abstimmung zwischen Inhaber und Wunschkandidat zu Entscheidungsfreiheit, Entwicklungsspielraum
und operativer Verantwortung

Gemeinsame Entscheidung fiir den Kandidaten sowie strukturierte Abstimmung der Vertragsphase mit
Blick auf eine langfristig tragfahige Losung fir das Unternehmen und Geschdftsflihrung

Ergebnis

Besetzung der Geschaftsfuhrung innerhalb von 4 Monaten nach Start des Suchprozesses mit einem
erfahrenen SHK-Meister eines regional deutlich groBer aufgestellten Marktbegleiters, in dem er zuvor als
Prokurist und Bereichsleiter tdtig ist

Finstieg in die operative Verantwortung drei Monate nach Vertragsunterzeichnung

Einigung innerhalb des vorab definierten Vergutungsrahmens ohne Abweichungen vom urspringlich
festgelegten Budget

Der Standort stabilisiert sich nach kurzer Zeit operativ, gewinnt schrittweise Vertrauen im Markt zurtick und
entwickelt sich wieder in Richtung einer nachhaltig tragfahigen Aufstellung

Durch die gezielte Suche nach einer starken technischen Fiihrungspersonlichkeit gelingt es, die operative

Verantwortung neu zu verankern und dem bisherigen Geschdftsfihrer einen geordneten Riickzug aus der

taglichen Betriebsfihrung zu ermdglichen.




Erfahrungen aus der Praxis

Die Suche nach einer neuen Geschdftsfiihrung verlauft im Bau- und Handwerksumfeld nicht Uber offentliche
Ausschreibungen oder klassische Bewerbungsprozesse. Entscheidend ist vielmehr ein strukturierter Auswahlprozess,
der unternehmerische Passung, Marktverstdndnis und Vertrauen in den Mittelpunkt stellt.

Die Neubesetzung von Geschdftsfuhrerpositionen erweist sich dabei weniger als klassische Personalsuche, sondern
als unternehmerische Entscheidung, die stark von Passung, Marktverstandnis und Vertrauen geprdgt wird. Einige
Beobachtungen haben sich unabhdngig von Grole oder Ausgangslage immer wieder bestdtigt:
— Qualifizierte Kandidaten bewerben sich selten eigeninitiativ auf Geschaftsfiihrerpositionen; eine gezielte
und diskrete Direktansprache ist meist entscheidend.
—  Gesprdche auf Augenhdhe — auch in fachlicher Hinsicht - sind wesentlich, um Vertrauen aufzubauen und
die tatsdchliche Passung zwischen Kandidaten und Aufgabe zu beurteilen.
—  Eintiefes Verstandnis fur Strukturen, Rollenbilder und Abldufe im Bau- und Handwerksumfeld hilft,
Anforderungen realistisch einzuordnen und fiir Kandidaten greifbar zu machen.
—  Mit dem altersbedingten Ausscheiden vieler erfahrener Fiihrungskrdfte wird der Kandidatenmarkt enger;
gleichzeitig nimmt die regionale Mobilitdtsbereitschaft tendenziell ab
—  Klare Prozessphasen sowie vergleichbare Gesprachs- und Workshopformate unterstiitzen eine objektive
Bewertung und schaffen Transparenz fur alle Beteiligten
— Inregional begrenzten Markten erfordert die Kandidatensuche haufig neue Perspektiven und flexible
Denkansdtze, da klassische Besetzungswege schnell an Grenzen stofen; langfristige Losungen basieren
dabei selten auf dauerhafter Wochenendpendlerei
—  Eine neutrale Vermittlungsrolle wahrend der Verhandlungsphase kann entscheidend sein - insbesondere,
wenn es darum geht, Ubergangszeiten mit bestehenden Arbeitgebern zu kldren und einen realistischen

Einstiegstermin fur den Kandidaten zu ermdglichen




Abschlussbetrachtung

Die dargestellten Fallstudien zeigen, dass die behandelten Fragestellungen selten rein unternehmerische
Entscheidungen sind. Sie betreffen den Inhaber personlich — seine Rolle, seine Verantwortung und oft auch die
eigene Vorstellung davon, wie sich das Lebenswerk weiterentwickeln soll. Entlastung, Nachfolge oder die Besetzung
zentraler Fihrungspositionen sind daher weniger technische Prozesse als vielmehr Wegmarken in einer neuen
Phase des Unternehmerlebens.

In der Praxis zeigt sich immer wieder, dass ein strukturiertes Vorgehen und die Erfahrung aus vergleichbaren
Projekten dabei helfen, auch emotional anspruchsvolle Situationen sicher zu durchlaufen. Klare Prozessschritte
schaffen Orientierung, ohne den individuellen Charakter der Entscheidung zu verlieren. Gleichzeitig ist es
entscheidend, ausreichend Zeit einzuplanen und die Vorbereitung ernst zu nehmen — viele Herausforderungen
entstehen nicht im Prozess selbst, sondern durch fehlende Klarheit zu Beginn.

Oft geht es auch darum, ein gewisses Unbehagen gegeniiber groBen Veranderungen zu iberwinden. Gerade dann,
wenn sich vertraute Strukturen verdndern, hilft es, offen fur neue Perspektiven und unkonventionelle Losungen zu
bleiben. Viele der erfolgreichsten Entwicklungen entstehen dort, wo Inhaber bereit sind, gewohnte Wege zu
hinterfragen und Verantwortung neu zu verteilen.

Fin weiterer Faktor ist das Vertrauen zu den Menschen, die den Prozess begleiten. Fachliche Expertise und
personliche Verlasslichkeit sind gleichermaBen entscheidend. Nicht jede vertraute Konstellation fiihrt automatisch
2ur besten Losung — insbesondere bei komplexen Themen wie Nachfolge oder Fiihrungsstruktur lohnt es sich,
bewusst die passenden Partner einzubeziehen, statt Entscheidungen allein aus Gewohnheit oder Bequemlichkeit zu
treffen.

Die beschriebenen Projekte stehen exemplarisch fiir unterschiedliche Wege, wie Inhaber ihr Unternehmen und ihre
eigene Rolle weiterentwickeln kdnnen. Sie zeigen, dass nachhaltige Losungen selten durch schnelle Entscheidungen

entstehen, sondern durch Klarheit, Vorbereitung und das Vertrauen in einen strukturierten Weg.

Auf Wunsch stellen wir den Kontakt zu Inhabern aus begleiteten Projekten her, die ihre Erfahrungen gerne

personlich teilen.




Kontakt

Seit 1989 arbeiten wir mit Unternehmern aus der SHK- und Baubranche an zwei zentralen Themen: Dem
Unternehmensverkauf im Rahmen von Nachfolge oder Neuaufstellung sowie der Besetzung zentraler Fiihrungs- und
Schliisselpositionen.

Ewald W. Schneider GmbH
Amtsstrale 1

27624 Geestland

+49 4745 931045

Biiro Miinchen:
St.-Anna-Str. 17

80538 Miinchen
Christian Brauer +49 89 24418109
Geschaftsflihrender Gesellschafter
+49 151211 22 404 Handelsregistereintrag:
cb@ewald-w-schneider.de HRB 206737
Website:

www.ewald-w-schneider.de







