Krammer Verlag Diisseldorf AG, 84. Jahrgang, Heft 9 « September 2019

Wechselnde
Anforderungen an
die Wasserqualitat
kénnen mit der
BerkeSELECT plus
dank austausch-
barer Filtereinséatze
komplett erfiillt
werden.

Zeitschrift fur Planung, Berechnung und Ausfiihrung
von sanitar-, heizungs- und klimatechnischen Anlagen

nel

s kommt es an.

f Einthértung

Entsalzung

b > Alvkalisierung
~ mitFiltration

> Entgasung

www. veoliawatertechnologies.de @ veoua

Special: Gewerbe / Klempnertechnik

i@ Gewerbe
Regenwasser bewirtschaften

M Sanitar
Baupraxis: Sichere Dichtheitspriifungen

G6056




120 = - -
-l Nung 2u hteschutz mit hohe 1 gl H| |
. Lafung 2um Feuchteschutz mit hoher Belegung (2.8. MFH) [ Neubau ‘
£ 110 ——Lilfung 2um Feuchteschutz mit geringer Belegung {z.B. EFH) T S
£ 100 —_— i {z.B.EFH), Lage2019) = Loooood sl A5 T
| 2.8. EFH), Lage (2019)
ook ¢ ) ag e s

" | e -—afzgeschuss:ge Nutzungseinhedt tiz ::: windstark (2(!1;;19' ;m» ,;A_;;r_, Luﬂu n g von WOh n u n ge n

i by G i 4 Die aktuelle gliltige Fassung der DIN 1946-6 ,Raumlufttechnik — Teil &:

| | ‘ i LGftung von Wohnungen” stammt von 2009. Deren Uberarbeitung steht
| kurz vor dem Abschluss, so dass voraussichtlich im Herbst 2019 mit der
1 Herausgabe einer aktualisierten Fassung gerechnet werden kann. Disser

Beitrag soll wesentliche Aspekte der Neufassung verdeutlichen.

¥ i L\ rordenlishai ‘
10 20 30 40 50 60 70 80 90 100 110 120 130
Wohnflache {beheizte Fiiche}, in m*

00

(1)

Unternehmensnachfolge richtig planen

Im Heizungsfachhandwerk werden altersbedingt ca. 1.400 Betriebe je Jahr an einen Nach-
folger Ubergeben. Etwa 50 % der Unternehmer haben keine Vorstellung, wie eine Be-
triebsnachfolge ausgestaltet werden kann. Weitere 15 bis 20 % der Unternehmer sehen
keine Alternative zur BetriebsschlieBung. Damit besteht bei ca. 70 % der jahrlich zur Nach-
folge anstehenden Betriebe Beratungspotenzial fur die Ausgestaltung einer Nachfolge.
Eine Reutlinger Neugriindung mit enger Nahe zu SHK steht den Verkauf- und Kaufinteres-
senten zur Seite.

Energieraum-Sonderbauten

Nach einer Schatzung des Bundesverbandes der deutschen Heizungsindustrie und einer Erhebung
des Schornsteinfegerhandwerks ist nur etwa jeder finfte Warmeerzeuger im Bestand effizient und
nutzt ereuerbare Energien. Das heiBt, 80 Prozent aller installierten Heizanlagen in Deutschland
sind noch nicht auf erneuerbare Energien umgertistet. Und in 57 Prozent der Falle sind die derzeit
betriebenen Heizungsanlagen nur unzureichend effizient. Ein Grund, warum die Umriistung auf
moderne Energiekonzepte hierzulande nur schleppend vorangeht, sind raumliche und bauliche
Begrenzungen der Bestandsbauten. In vielen Féllen sind die vorhandenen Heizraume einfach nicht
fur eine Umriistung geeignet, zu klein oder baulich ungiinstig positioniert.
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Bild 1 e Eckda-
ten zum Fort-
bestand der
KMU in
Deutschland.
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Dienstleister mit Branchen-Know-how hebt verschenkte Potenziale

Lohnen sich denn Uberhaupt die In-
vestitionen in eine Geschaftstibernah-
me? Wie stehen die mittelfristigen,
wirtschaftlichen Chancen fur Bau-
und Ausbau? Mit dieser Schlisselfra-
ge befasst sich unter anderem das
Kreditinstitut KfW, namlich zur Risiko-

lehens. In die Kalkulation flieBen ne-
ben dieser globalen Komponente
selbstverstandlich zahlreiche individu-
elle Faktoren ein, die aber der Progno-
se zur generellen wirtschaftlichen Aus-
sicht nachgeschaltet sind. Und da
sieht die KIW ihr Geld im SHK-Gewerk
laut einer ihrer jingsten Studien gut
bis sehr gut aufgehoben. , Die Anreize
und Finanzierungsbedingungen fur
den Wohnungsbau sind unverandert
gut. Die realen Bauzinsen liegen bei
0 Prozent. Baukredite sind fur den
Bauwilligen damit quasi inflationsbe-
reinigt kostenlos zu haben. Die Real-
einkommen sind in den letzten Jahren
deutlich gestiegen, ebenso die Woh-
nungsmieten in Knappheitsregionen”,
stellt sie in Fokus 221 fest. Letzteres,
die gestiegenen Mieten, seien zwar
weniger gut fur die Zielgruppe, aber

abschatzung eines beantragten Dar-

Anreiz fir den Mietwohnungsbau.
.Der enorme Baulberhang von
653.000 genehmigten Wohnungen in
2018 zeigt, dass es genligend Bauwil-
lige gibt und die Nachfrage nach
Wohnungen in Ballungsregionen auf-
grund von Zuwanderungen in den
néchsten Jahren voraussichtlich stei-
gen wird.” Dazu addieren sich die an-
stehenden MaBnahmen zum Vollzug
der Warmewende und das neue Kern-
geschéft ,Altersgerechter Umbau’.
Mittelfristig bleibt nach dieser Ein-
schatzung das Bauvolumen stabil. Von
der Seite her machen sich die Banken
und die KfW keine Sorgen um ihre
Kredite an expansionswillige Bau- und
Ausbauhandwerker.

Die Herausforderung

Eher sorgen sie sich um den Arbeits-
markt. Kann der akute personelle Eng-
pass dazu fiuihren, dass Kaufinteres-
senten mangels Facharbeiter den kal-
kulierten Auftragszuwachs nicht
bewaltigen kénnen? Zwar sei es dem
verarbeitenden Gewerbe durch die
Auslagerung von Tatigkeiten, zum
Beispiel Wartungsarbeiten, Datenver-

Stilllegung ist s
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Unternehmens geplant

Innerhalb der kommende!|
zwei Jahre (bis 2019)

In drei bis fiinf
Jahren (2020-2022)

511.000

| Nachfolgen bis 2022
im Mittelstand

Aktuell keinerlei Uberlegungen i ?eﬁi%r;? tr);
zum Fortbestand /f/;;
o
. nelfbis
o . zwanzig Jahren
Y 7 inmehrals
T~gaid zwanzig Jahren

24 SANITAR+HEIZUNGSTECHNIK 9/2019




& Bild 2 ¢ Einfluss des Kundendienstes auf den Unternehmenswert:

- 30 % ohne Kunden-/Anlagendatenbank,

- 20 % mit Datenbank und geringem Kundendienstanteil,

+/- 0 % bei regelméaBigen Kundendienstaktivitdten mit allen Kunden,

+ 30 % bei regelméaBigen Kundendienstaktivitdten und Wartungsvertragen.

Quelle: Frank Bode

arbeitung und anderes, an externe
Dienstleister gelungen, den Facharbei-
termangel teilweise aufzufangen,
»doch ist das Potenzial fur Auslage-
rungen im verarbeitenden Gewerbe
unseren Untersuchungen zufolge
schon seit den 90er Jahren weitge-
hend ausgeschopft”, stellt KfW Rese-
arch fest. Indes sei eine Anhebung des
Lohn- und Gehaltsniveaus prinzipiell
ein Instrument zur Mitarbeiterwer-
bung. ,Arbeitgeber werden bei fort-
schreitenden Fachkrafteengpassen
noch starker erfahren, dass attraktive
Gehélter und Gehaltssteigerungen
und als fair empfundene Entlohnungs-
regeln die Voraussetzung sind, um gut
qualifizierte Arbeitskrafte zu gewin-

¥ Bild 3 e ,Jeder
Wartungsver-
trag erhéht um
die Summe X
den Verkaufs-
wert”, Frank
Bode.

nen, zu halten und dauerhaft zu mo-
tivieren.” Damit deuten die Banker an,
dass sie sich bei der Bearbeitung von
Kreditantragen auch diesen Punkt ge-
nauer anschauen. Wie sieht das An-
gebot an KMU-Firmen aus? In den
kommenden Jahren drfte eine Nach-
folgewelle Gber den Mittelstand hin-
wegrollen. Nach verschiedenen Studi-
en planen bis zum Jahr 2022 Uber eine
halbe Millionen Inhaber von klein- und
mittelstandischen Betrieben eine Re-
gelung fur den Austritt aus dem Ge-
schaft: Verkauf, Geschéaftsaufgabe,
Ubergabe an den Nachwuchs, Ver-
pachtung, Management by out... Fur
jeden siebten Inhaber ist die Aufgabe
des eigenen Unternehmens eine Op-
tion, fur viele die einzige. Dabei favor-
isieren groBere KMUs fast immer eine
Nachfolge-Regelung, wahrend fur
Kleinstunternehmen mit bis funf Mit-
arbeitern mangels handelbarer Alter-
native die Léschung ihrer Gesellschaft
die am haufigsten praktizierte Varian-
te ist. Mit anderen Worten, das Ma-
nagement des Generationenwechsels
wird mehr und mehr zur Herausforde-
rung. Zu gering ist die Zahl nachri-
ckender Existenzgrinder, die eine
qualifizierte Nachfolge antreten kén-
nen. Dabei ist der Bedarf enorm. Zum
einen aufgrund der Auftragslage, zum
anderen aufgrund der Alterstruktur.
Bereits jetzt sind im Mittelstand 42 %

der Inhaber 55 Jahre oder élter. Ein
Viertel von ihnen wird zum geplanten
Ruckzugszeitpunkt bereits Gber 70
Jahre alt sein. Jeder Zehnte fast 80
Jahre. Im Vergleich zur Erwerbsbevol-
kerung kommt der Ruhestand im
Klein- und Mittelstand heute sechs
Jahre spater, beziffert KfW Research
die Verschiebung ins Rentnerdasein.
Diese Verschiebung hat einen Wert-
verlust des Kaufobjekts zufolge: Die
Analysten registrierten mit zunehmen-
dem Alter des Inhabers eine abneh-
mende Investitionsbereitschaft, die bei
der Bewertung des Betriebs erkennbar
zutage trete. ..

Kommen wir zu SHK

Einige Kennzahlen stehen bereits im
Vorspann. Zwar ziehen viele Meister
und Inhaber die Ubergabe ihres Erb-
hofs oder ihrer Grindung der Aufl®-
sung vor. Ihr Lebenswerk soll nicht zu
einer Erinnerung verblihen, es soll
Uber sie hinaus Bestand haben. Hinzu
kommt, dass es sich finanziell kaum
lohnt, lediglich fir Werkzeuge, Mate-
rialien und vielleicht noch ein oder
zwei Fahrzeuge einen Abnehmer zu
suchen und zu finden. Nur: Wie pra-
sentiert man sich? Wer hilft hier? Na-
turlich die entsprechenden Abteilun-
gen der Banken selbst, dann die
Handwerkskammer, die Fachverban-
de, die Industrie- und Handelskam-
mern mit ihren Akademien, andere
nichtamtliche sowie private Einrich-
tungen. Eine Vielzahl dieser Institutio-
nen ist allerdings nicht SHK-spezifisch
unterwegs. Ein Zeitschriftenkiosk un-
terscheidet sich fir sie nicht von einem
Sanitdr- und Heizungsbaubetrieb. Na-
tUrlich lasst sich ein Teil der Regeln ei-
ner Ubernahme allgemeingiiltig be-
stimmen, doch fehlt mehrheitlich da-
riber hinaus auch die individuelle
Betreuung. Daflr sind etwa Fachver-
bande personell nicht stark genug
aufgestellt. Wohl als einer der ersten
Makler im Kauf- und Verkaufmarkt
Technischer Ausbau hat sich jetzt die
Firma ‘Frank Bode Mehrwert-Bera-
tung flr SHK-Unternehmer’ konstitu-
iert. Mit Makler ist nicht das nackte
Vermittlungsgeschéft gemeint. Das
auch, aber dahinter verbirgt sich ein
umfangreiches kundenspezifisches
Dienstleistungsangebot, das auf einen
erfolgreichen Abschluss hinzielt. Frank
Bode ist unter anderem dabei, eine
Datenbank mit Kaufinteressenten und
VerauBerungswilligen aufzubauen.
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I Bild 5 « Mehr-
wert in drei
Stufen.

Der Neugrinder aus Reutlingen in
Baden-Wurttemberg kann 30 Jahre
SHK-Praxis vorweisen. In den letz-
ten 20 Jahren leitete er als Ge-
schaftsflhrer das Servicegeschéaft
eines bekannten Unternehmens aus
der Heizungsindustrie, nachdem er
zuvor 10 Jahre lang bei einem der
ganz GroBen der Branche das Ser-
vice- und Ersatzteil-Management
unter sich hatte und damit europa-
weit die Anlagenbauer als Partner.
Der Betriebswirtschaftler weiB also,
wovon er spricht und wozu er réat.
Seine Erkenntnis: Es steckt fast im-
mer mehr in einem Unternehmen

— wenn man denn bereit ist, den
Mehrwert zu heben.

Was zahlt

Welches sind die Ansétze fir Wachs-

tums-, Qualitats- und Ertragsstrategien?

® Optimierung von Kundendienst
und Kundenbindung

e Ausbau Wartungsvertragsbestand

e [nvestition in die Mitarbeiterent-
wicklung

e \orbereitung auf den Strukturwan-
del der SHK-Branche durch die Di-
gitalisierung

¢ Rechtzeitige Beschaftigung mit der
Unternehmensnachfolge/-verkauf

Der Mehrwert aus dieser Agenda
kommt natiirlich nicht nur den Uber-
gabeverhandlungen zugute. Er er-
hoht grundsatzlich den Ertrag eines
KMU. Denn es handelt sich um An-
satze, die eigentlich jeder Unterneh-
mer im Blick haben sollte. Nur l&sst
oft das Tagesgeschaft die Ausschop-
fung dieser Potenziale nicht zu. Wie
geht man in Bezug auf die einzelnen
Themen konkret vor? Dazu bedarf es
eines Beraters und Moderators. Hier
greift das Angebot des SHK-Exper-
ten. Er hat sein Consulting unter den
Slogan gestellt: , Im Dreisatz zum Er-
folg”. Der Dreisatz besteht aus der

__PROPLUS

Fokus auf Potenzial

+ Fokus auf Mallnahmen

+ Fokus auf Umsetzung

EINSCHATZEN

EINSCHATZEN

EINSCHATZEN

= Visuelle Beurteilung und quali-
tative Bewertung des Kunden-
dienstes, inkl. Leistungsprofil,
Mitarbeiterprofile und Kunden-
dienst-Status.

1 ENTWICKELN

= Quantitative, kennzahlenba-
sierte Bewertung der Kunden-

» Zusétzlich zu den Leistungen
des PRO-Pakets kontinuier-

pos—

dienstsituation, liche Begleitung vor Ort.
= Strukturierte Kurzumfrage = Ausweitung der Kunden-
bei 20 Kunden, umfrage.
= Ermittlung nicht gedeckter {
Kundenanforderungen,
= Analyse und Simulation des Ser- f
viceanteils am Betriebsergebnis.
| ENTWICKELN | ENTWICKELN

= Darstellung der
Kommunikationskanale,

» Abgleich von IST-Situation
und SOLL-Profil
(Branchen-Standard),

= Vergleich der IST-Profitabilitat
mit Ihrer moglichen
Profitabilitat.

1§

= Optimierungskonzept zur Um-
setzung konkreter Verbesse-
rungen bei Erscheinungsbild,
Preispositionierung, Umsatz-
mix und Ertragssteigerung im
Kundendienstbereich.

| REALISIEREN

REALISIEREN

:

|

= Ganzheitlicher Businessplan,
inkl. Umsetzungs- und Qualifi-
zierungsplan zur Ausschopfung
der Optimierungspotenziale.

= Optional: Mitarbeiterschulung,
Entwicklung von Service-
standards und individuellen
Serviceangeboten.

| REALISIEREN |

= Voraussetzung ist ein konkre-
ter MaRnahmenplan (siehe
Paket PRO und PROPLUS).

= Auf Grundlage eines detaillier-
ten MalRnahmenplans Einlei-
tung von Aktionen, Definition
der Termine und Teilziele und
Uberwachung der Umsetzung.
Begleitung bei
Nachfolgeregelung / Verkauf
auf Wunsch.

= Umfassende Projektbetreuung
mit regelméaRigen Status-
abgleich, SOLL-/IST-Kontrollen
und Feedback.

= Proaktive Anpassung der MaR3-
nahmen bei Korrekturbedarf.

= Nach Projektabschluss
Bewertung weiterer Optionen.

= Ggfs. Unternehmer-Nachfolge /
Unternehmens-Verkauf.
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1. Ist-Analyse mit Ziel- und Potenzialermittiung

2. konkreten MaBnahmen zur ErschlieBung der
Potenziale

3. Absicherung der Umsetzung und Wirkung.

Zu den Kosten

Anhand der Ist-Analyse bewertet die Bode-Beratung das
Erscheinungsbild, das Serviceangebot, die Preispositionie-
rung, die Kundenzufriedenheit und andere Parameter und
schlieBt aus der Analyse auch das Verbesserungspotenzi-
al. ,Schon bei der Ist-Analyse weichen die Vorstellungen
des Unternehmers vielfach weit vom tatséchlichen Markt-
wert seines Betriebs ab. In der Regel liegen die Wertvor-
stellungen der Handwerker viel zu hoch. Deshalb, weil sie
ihren durchaus soliden Gewinn quasi auch dem Neuké&u-
fer versprechen und dabei ignorieren, dass das Geschaft
meist sehr stark personenbezogen ausgerichtet ist. Wenn
der Chef rausgeht, bricht ein Teil des Umsatzes weg. Die-
se EinbuBen lassen sich durch einen groBen, aktiven Kun-
dendienstbestand respektive Wartungsvertrage kompen-
sieren. In diesem Fall findet keine Abschmelzung bei ei-
nem Unternehmensitbergang statt oder nur ein sehr
geringer.” Es spielen also die Kundendaten, des Weiteren
das Erscheinungsbild und Auftreten der Mitarbeiter, die
Kundenzufriedenheit, die Preispositionierung und das Ser-
viceangebot die wesentliche Rolle. ,Liegt der Kunde da-
gegen als Karteileiche in irgendeinem Schubfach, bringt
er mir gar nichts. Als Faustformel gilt, dass bei einem Ver-
kauf der Preis um die Hohe der Jahreskosten je Wartungs-
vertrag klettert. 200 Wartungsvertrage a beispielsweise
150,00 Euro/Jahr verbessern den Erlés um 30.000 Euro,
um einen Richtwert zu nennen, 1.000 auf dieser Basis um
150.000 Euro. ErfahrungsgemaB erzielt ein Unternehmen
ohne Kunden- und Anlagendatenbank, also ohne nach-
weisbare Kundenbindung, bis 60 Prozent weniger als ein
Betrieb mit entsprechenden Aktivitaten.” Die Differenz
durfte noch anwachsen, wenn eine Entwicklung in der
Branche zunimmt, die dem personellen Engpass geschul-
det ist: Vornehmlich im Heizungsbereich sind die Indust-
rieunternehmen dabei, Handwerksbetriebe in eigener Re-
gie zu betreiben, das heiBt zu kaufen und unter dem Dach
einer Tochterfirma zusammenzufiihren und so den End-
kunden indirekt zum direkten Kunden zu machen. Folglich
kommen fir solch eine Service GmbH in erster Linie Be-
triebe mit einem soliden Stamm an Wartungsvertragen
infrage. Wie sehen die Kosten solch einer individuellen
Betreuung aus? Fur das Einstiegspaket, die Ist-Analyse,
kalkuliert das Beratungsbiiro ein bis zwei Tage. Paket 2 mit
Empfehlungen zu konkreten MaBnahmen kostet etwa vier
bis sechs Tagessatze. Paket 3, Pro Plus, , wo wir dann ge-
meinsam MaBnahmen implementieren, um den Erfolg si-
cherzustellen, wird sich mit turnusmaBigen Kontrollen und
Besprechungen Uber einige Monate ziehen.” Die Pakete
2 und 3 enthalten eine erfolgsabhangige Komponente.
Da die Dienstleistung von Bode-Mehrwert darin besteht,
kauf- und verkaufwillige Unternehmen zusammenzufiih-
ren, sollten sich mithin auch verkaufwillige Betriebsinhaber
in der Datenbank des Reutlinger Start-up listen lassen. Laut
Frank Bode hat er bereits Kunden, die Betriebe (iberneh-
men wollen.

www.bode-mehrwert.de
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