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Lüftung von Wohnungen
De aktuele gütge Fassung der DtN 19466 ,,Raumlufttechn k -: a

r'1,'g on\\o - oc .o1 -r .o ,/009 Da,c-Lo",a.o.l
kurz vor dem Absch uss, so dass voraussichtlch m Herbst 201 9' i:'
Herausgabe e ner aktua is erten Fassung gerechnet werden ka-- I.:.-
Bertrag so lwesentlche Aspekte der Neufassung verdeut che-

Unternehmensnachfolge richtig planen
'l* !r

Elektrisch, puristisch oder schrt,arz

Seite 24

Elektrohelzstab mit der Wuns.h F,E!:
selbst aus. He zkörper n schwarz se?en neue Trends

Neben den E ektrokornp ett,Badhe zli: .- - a :. --- ..
BadL F tö oe'-Drog d- t /. ).:
kastenprinz p Der Kunde \,.,,äh: ..: l::^" -. :: - --

Energ iera u m-Sonderbauten
Nach einer Schätzung des Bundesverbandes der deutschen Heizungsindustr e und e ner ErheoLrng
des Schornstelnfegerhandwerks st nur etwa leder fünfte Warmeerzeuger irn Bestand effiz ent und
nutzt erneuerbare Energien. Das hetßt, B0 Prozent aller lnstallierten He zanlaqen tn DeuE.h and
s nd noch n cht auf erneuerbare Energien umgerüstet. Llnd in 57 prozent der Fälle sin.l Cre derze t
betriebenen He zunqsanlagen nur unzuTetchend effizlent En Grund, warum de UmrustL,ng auf
moderne Energiekonzepte hierzulande nur schleppend voranqeht, s nd räumliche und bau iche
Begrenzungen der Bestandsbauten. ln vie en Fä en sind d e vorhandenen He zräume e niach n cht
für e ne Umrüstung geeiqnet, zu k eln oder baulich ungtlnst g postt on ert.
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r. Heizungsfachhandwerk werden a tersbed nqt ca. I .4OO Betr ebe le lahr an etnen Nach
folqer übergeben. Etwa 50 % der Unternehner haben kene Vorste lun9, wte eine Be
trebsnachfoqe ausgestatet werden kann Wettere l5 bs 2O % der Unternehmer sehen
keine Alternative zur Betr ebssch eßung. Dam t besteht be .a. 70 % der jähr ich zur Nach-
folqe anstehenden Betrebe Beratungspotenz a für de Ausgesta tung erner Na.hfoge.
Eine Reut nqer Neugründung rn t enger Nähe zu SHK steht den Verkauf und Kauf nteres-
senten zur Seite
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richtig planen

lm Heizungsfachhandwerk
werden altersbedingt ca.
1.400 Betrielre je Jahr an
einen Nach{olEer überqe-
ben. Etwa 50 % der Unter-
nehmer haben keine
Vorstellung, wie eine Be-
triebsnachfolge ausgestal-
tet werden kann. Weitere
15 bis 20 o/o der Llnterneh-
mer sehen keine Alternati-
ve zur BetriebsschlieBung.
Damit besteht bei ca. 70 %
der jährlich zur Nachfolge
anstehenden Betriebe
Eeratungspotenzia I {ur die
Ausgestaltung einer Nach-
folge. Eine Reutlinger
Neugründung mit enger
Nähe zu 5HK steht den
Verkauf- und Kauf interes-
senten zur Seite.

Lohnen sich denn überhaupt d e n

vest t onen n e ne Geschäftsübernah-
me? W e stehen die n'l]ttelfr st 9en,
wirtschaft chen Chancen für Bau
und Ausbau? I\4 t d eser SchLüsselfra-
ge befasst sich unter anderem das
Kred tinst tut KfW näm ch zur R siko
abschätzunq e nes beantragten Dar-
Lehens. ln d e Kalku ation f ießen ne
ben dleser globa en Komponente
selbstverständlich zah re che ndividu-
e le Faktoren e n, d e aber der Progno
se zur qene[e en w rtschaft chen Au5
s cht nachqeschaltet s nd Und da
s eht die KfW hr Geld m SHK-Gewerk
aut elner rhrer lüngsten Stud en gut
bis sehr gut aufqehober. ,,D e Anre ze

und F nanzierungsbedingungen fLlr
den Wohnungsbau s nd unverändert
gut. Die rea en Bauz nsen egenbe
0 Prozent. Bäukred te sind für den
Bauwi igen damit quasi nf at onsbe
re n gt kosten os zu haben. Die Real-
e nkommen s nd in den etzten lahren
deut ich qest egen, ebenso d e Woh-
fungsm eten n Kfappheltsreg onen",
ste lt sle n Fokus 221 fest Letzteres,
d e gest eqenen Nl eten, se er zwar
wen ger gut für dle Z e gruppe, aber

Anrelz für den M etwohnungsbau.
,, Der enor[a]e BauLlberhang von
653 000 genehmlgten Wohnungen n

2018 zeigt, dass es genr.igend Bauwi
I ge q bt und d e Nachfrage nach
Wohnungen n Bal ungsreg onen auf-
grund von Zuwanderungen in den
nächsten lahren vorauss chtl ch stei-
gen wird." Dazu addreren s ch die an-
stehenden [,laßnahmen zum Volzug
derWarrnewende und das neue Kern-
qeschäft,Altersgerechter Urnbau'.
M ttelfrist g b e bt nach d eser Ein-
schätzung das Bauvo umen stabil. Von
der Se te her machen sich die Banken
und d e KIW keine Sorgen um hre
Kred te af expans onsw lige Bau- und
Ausbauhandr,verker.

, a 1?r,:.t-:::,ia) tia:i', titt)
Eher sorqef s e s ch um den Arbeits
marki Kann der akute personelle Eng-
pass dazu fuhren, dass Kaufinteres-
senien rnafge s Facharbe ter den kal-
ku eften Auftragszuwachs nicht
be,r'.rä t gen können? Zwar sei es denr
verarbe ienden Gewerbe durch die
Aus agerung von Tät gkelten, zum
Be sp e Wartungsarbeiten, Datenvet-

Bild 1 . Eckda-

ten zum Fort-

bestand der
KMU in
Deutschland.

Quelle: KfW

SUiegung ist

Denninle Sn legrrg des
lnlernehmens qeF atl

lnne rhalb de r kornE nden

511.000
Nachf.lgen bis 2C2:

Jatuenl202G2C22)

Ahle I keinerler übert-aglngen
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Dienstleister mit Branchen-Know-how hebt verschenkte Potenziale

1,8



<"+2
?+

nen, zu ha ten und dauerhaft zu mo-
tiv eren " Damit deuten die Banker an,
dass s e s ch bei der Bearbe tung von
Kreditanträgen aurh d esen Punkt qe
naueT anschauen \rV e sieht das An-
gebot an KMU F rmen aus? ln den
kommenden lahren düdte eine Nach-
folgelvel e über den M tte stand hin
wegro en. Nach versch edenen Studi-
en p anen bis zum lahr 2022 Ljber e ne
halbe N./illionen lnhaber von klein- und
nr ttelständischef Betrieben e ne Re-
gelurg fLlr den Austr tt aus dem Ge
schäft: Verkauf , Geschä{tsaufgabe,
Übergabe an den Nachwuchs, Ver-
pachtung, N,4anager.rent by out. .. Für
jeden s ebten lnhaber st d e Au{gabe
des eigenen Unternehmens e ne Op-
t on, fürvele d e e nz ge Dabei favor
sieref gröBere Ktu4Us fast mmer e ne
Nachfo ge-Regelung, während für
K einstunternehmen nT t b s fünf Vlit
arbe tern mangels händelbarer A ter-
native die Löschung hrer Gesel schaft
d e am häufigsten prakt z erte Var an
te ist. Mit anderen Worten, das N4a-
nagernent des Generationenwechsels
wird mehr und mehr zur Herausforde-
runq. Zu gering stdeZah nachrü-
ckender Ex stenzgründer, die e ne
qua f z erte Nachfo qe antreten kön-
nen. Dabei st der Bedad enorm. Zum
e nen aufgrund der Auftragslage, zum
anderen aufgrund der A terstruktur.
Bere tsletzt sind m ["/] ttelstand 42 o/o

der lnhaber 55 Jahre oder ä ter. E n

V ede von hnen wird zum gep anten
Rückzugsze tpunkt bere ts Liber 70
lahre alt se n. leder Zehnte fast 80
lahre. rn Vergle ch zur Erwerbsbevö -
kerur_q kommt der Ruhestand im
Kle n- und [/ ttelstand heute sechs
lahre später, bez ffert KfW Research
dle Versch ebung ins Rentnerdasein.
Diese Versch ebu ng hat e nen Wert-
ver ust des Kaufobjekts zufo ge D e
Ana ysten registrierten mrt zunehmen-
der.r A ter des lnhabers -"ine abneh
mende lnvest tionsbere tschaft, d e be
der Bewelrung des Betr ebs erkennbar
zutage trete. ..

i< tit|ttita:t,, ir | -:):;11i.,
E nige Kenfzahlen stehen bereits m
Vorspann. Zwar ziehen v e e I\,4e steT
und nhaber d e Übergabe hres Erb-
hofs oder ihrer GrLlndung der Auflö
sung vor hr Lebenswerk sol nchtzu
elner Er nnerung verb Ljhen, es so
über s e hinaus Bestand haben. H nzu
kornmt, dass es s ch f nanzie I kaum
!ohnt, edlgl ch fLir Werkzeuge, lVate-
rialien und ve e cht noch e n oder
zwe Fahrzeuge einen Abnehmer zu
suchen und zu f nden. Nur: Wre prä-
sent ert man s ch? Wer h ft hier? Na-
tLlr ch dre entsprechenden Abtei un-
gen der Banken se bst, dann d e
Handwerkskammer, d e Fachverbän-
de, die lndustr e- und Handelskam-
r.rern m t ihren Akademien, andere
nichtamtl che sow e pr vate E nrich-
tungen. E ne Vie zahi dieser lnst tut o-
nen st a lerdings nicht SHK-spez fisch
unterwegs E n Ze tschriftenk osk un
terscheidet s ch für s e n cht von e nern
Sanitär und Heizungsbaubetrieb. Na-
tür ich ässt srch e n T-" I der Regeln e -
ner Übernahme a lgeme ngLltig be-
strmmen, doch feh t mehrhe tlich da-
rüber hinaus auch die nd v duelle
Betreuung. Da{ür sind etwa Fachver-
bände personell nicht stark qenuq
aufgeste lt. Woh a s einer der ersten
N4aker rn Kauf und Verkaufmarkt
Techn scher Ausbau hat sich letzt d e
Firma'Frank Bode Mehrwert Bera
tung für SH K-U nterneh rner' konst tu-
lert. N/llt lvlakler ist n rht das nackte
Vermittlungsgeschäft geme nt. Das
auch, aber dahinter verbrrgt srch ein
umfangre ches ku ndenspezifisches
Drenstle stungsangebot, das auf e nen
erfolqre chen Absch uss h nz elt. Frank
Bode st unter anderem dabe, eine
Datenbank mit Kauf nteressenten und
Veräußerungswilligen aufzubauen.

arbe tung und anderes, an externe
Dienst e ster ge ungen, den Facharbe
termanqe tei we se aufzufangen,
,,doch ist das Potenz a für Aus age-
rungen im verarbe tenden Gewerbe
u nseren U ntersuch u ngen zufolg e
schon se t den 90er.lahren weitge-
hend ausgeschöpft", stelt KfW Rese-
arch fest. lndes se eine Anhebung des
Lohn- und Gehaltsn veaus pr nzip e I

e n lnstrurnent zur lV tarbe terwer
bung. ,,Arbeltgeber werden be fort-
schre tenden Fach kräfteengpässen
noch stärker er{ahren, dass attrakt ve
Gehä ter und Gehaltssteigerunqen
und a1s fair empfundene Ent ohnungs-
regeln die Voraussetzung srnd, um gut
qual flz erte Arbe tskräfte zu gewin

Bild 3 . ,,Jeder
Wartungsver
trag erhöht um
dle Summe X

den Verkaufs-
wert", Frank

Bode-

> Bild 2 . Einfluss des Kundendienstes auf den Unternehmenswert:
- 30 % ohne Kunden-/Anlagendatenbank,
- 20 % mit Datenbank und geringem Kundendienstanteil,
+/- 0 % bei regelmäßigen Kundendienstaktivitäten mit allen Kunden,
+ 30 % bei regelmäßigen Kundendienstaltivitäten und Wartungsverträgen.
Quelle: Frank Bode
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66,7 70,9J ugend- und
Altenkoeff izient

Der Neugründer aus Reutlingen in
Baden-Württemberg kann 30.lahre
5HK-Praxis vorwelsen. ln den letz-
ten 20 lahren leitete er als Ge-
schäftsf ührer das Servicegeschäft
eines bekannten Unternehmens aus
der Heizungsindustrie, nachdem er
zuvor 10 Jahre lang bei einem der
ganz Großen der Branche das Ser-
vlce- und Ersatztell-lvlanagement
unter sich hatte und damit europa-
weit die Anlagenbauer als Partner.
Der Betriebswirtschaftler weiß also,
wovon er spricht und wozu er rät.
Seine Erkenntnis: Es steckt fast im-
mer mehr n elnem Unternehmen

wenn man denn bereit ist, den
Mehrwert zu heben.

Was zählt
Welches sind die Ansätze für Wachs-
tums-, Qualitätrund E nragsstrategien ?
. Optim ierung von Kundendienst

und Kundenbindung
. Ausbau Wartungsvertragsbestand
. lnvestition in die Mitarbeiterent-

wicklung
. Vorbereitung auf den Strukturwan-

del der SHK-Branche durch die Di-
gitalisierung

. Rechtze tige Beschäft gung mit der
Unternehmensnachfolge/-verkauf

Handwerk: lmmer weniger r€ftlrir!
dige und angestellte Fachkräfte müs-
sen immer mehr Rentner versorgen.

Quelle: BMwi

Der Mehrwert aus dieser Agenda
kommt natürlich nicht nur den Über-
gabeverhandlungen zugute. Er er
höht grundsätzlich den Ertrag eines
KMU. Denn es handelt sich um An-
sätze, die eigentlich jeder Unterneh-
mer im Blick haben sollte. Nur lässt
oft das Tagesgeschäft die Ausschöp-
fung dleser 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 Consu tlng unter den
Slogan gestel t: ,,lm Dreisatz zum Er-
folg". Der Dreisatz besteht aus der

r n 20
6

r 4

Bild 5. Mehr-
wert in drei
StLrfen.
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Fokus auf Potenzial

EINSCHATZEN

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

ENTWICKELN
. Darstellung der

Kommunikationskanäle,

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

. Vergleich der IST-Prof iinbitität
mit lhrer möglichen
Profitabilität.

REALISIEREN
. Voraussetzung ist ein konkre-

ter Maßnahmenplan (siehe
Paket PRO und PROPLUS).

+ Fokus auf Maßnahmen

. Quantitative, kennzahlenba-
sierte Bewertung der Kunden-
dienstsituation,

' Strukturiefte Kurzumfrage
bei20 Kunden,

' Ermittlung nicht gedeckter
Kundenanforderungen,

. Analyse und Simulation des Ser-
viceanteils am Betriebsergebnis.

ENTWICKELN

" Optimierungskonzept zur Um-
setzung konkreter Verbesse-
rungen bei Erscheinungsbild,
Preispositionierun g, Umsätz-
mix und Ertragssieigerung im
Kundendienstbereich.

. Auf Grundlage eines detaillier-
ten Maßnahmenplans Einlei-
tung von Aktionen, Definition
derTermine und Teitziele und
Überwachung der Umsetzung,

. Begleitung bei
Nachfolgeregelung / Verkauf
auf Wunsch.

+ Fokus auf Umsetzung

EINSCHATZEN
. Zusätzlich zu den Leistungen

des PRO-Pakets kontinuier-
tiche Begleitung vor Oft.

. Ausweitu ng der Kunden-
umfrage.

, Ganzheitlicher Busine5sptan,
inkt. Umsetzungs- und Quatifi-
zierungsplan zurAusschöpfung
der Optimierungspotenziale.

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

ENTWICKELN

. Umfassende Projektbetreuung
mit regelmäßigen Status'
abgleich, SOLL-/lST-Kontrollen
und Feedback.

, Proaktive Anpassung der Maß-
nahmen bei Korrekturbedaf.

, Nach Projektabschluss
Bewertung weiterer Optionen.

, Ggfs. Unternehmer-Nachfotge /
Unternehmens-Verkauf

REALISIEREN REALISIEREN



1 . st-Ana yse m t Ziel und Potenzralerm tt ung
2 konkreten Maßnahmen zur Erschließunq der

Potenzia e
3. Absicherung der Umsetzung und Wlrkung.

Reflex Winketmann GmbH
Geßte nEiraße l9 . 59227 Ah en . +49 2382 7059 0. rf.ß'ptexde
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Th in king solLrlions

,:r iiri r l(olten
Anhand der st-Ana yse bewertet die Bode-Beratung clas
Ersche nungsbi d, das Serviceangebot, d1e Pre sposrt onie-
rung, die Kundenzufr edenheit und andere parameter und
sch ießt aus der Ana yse auch das Verbesserungspotenzi-
a . ,, Schon be der st-Analyse weichen die Vorstel ungen
des Unternehmers vielfach wett vom tatsäch ichen lVarkt-
wert se nes Betr ebs ab. ln der Regel legen d e Wertvor
stel unqen der Handwerker v e zu hoch. Deshalb, wei s e
rhren durchaus so iden Ge\,v nn quas auch dem Neukäu
fer versprechen und dabei gnorieren, dass das Geschäft
merst sehr stark personenbezogen ausger chtet ist Wenn
der Chef rausgeht, b|cht e n Te I des Umsatzes weg. Die
se Einbußen lassef s ch durch etnen großen, aktiven Kun-
dendienstbestaf d respekt ve Wartungsverträge kornpen-
sieren. ln diesem Fa fndet keine Abschmelzung be ei-
nem Unternehmensübergang statt oder nur e n sehr
ger nger. " Es sp e en also d e Kundendaten, des We teren
das Ersche nungsblld und Auftreten der M tarbeiter, d e
Kundenzufr edenhe t, dle Pre sposit onrerung und das Ser-
viceanqebot die wesent iche Rolle. ,, L egt der Kunde da-
gegenalsKartei eiche irt rgendeinem S[hubfach, brnqt
er mir gar nichts. A s Faustforrfe gi t, dass be e nem Ver-
kauf der Pre s um d e Höhe der lahreskosten je Wartungs-
vertrag klettert 200 Wartungsverträqe ä be sp e swe se
I50,00 Euro/lahr verbessern den Erlös Lrm 30 OOO Euro,
um e nen R chtwert zu nennen, I 000 äuf dieser Basis um
150 000 Euro. Erfahrungsgemäß erz e t ein Unternehmen
ohne Kuncien- und Anlagendatenbank, a so ohne nach-
weisbare Kundenb ndu ng, bis 60 prozent weniger als ein
Betrieb mit entsprechenden Aktiv täten. " D e D fferenz
dürfte noch anwachsen, wenn eine Eftw ck ung in cler
Branche zun mmt, d e dem persone len Engpass geschul-
det ist Vorfehml ch m Heizungsbere ch s ncl dte ndust-
rieunternehmen daber, Handwerksbetr ebe n e gener Re-
gie zu betreiben, das heißt zu kaufen und unter dem Dach
einer Tochterfirma zusarnmenzuführen und so den Fn.l-
kunden ndrrekt zum d rekten Kunden zu machen. Folglich
kommen für so ch e ne Service GrnbH n erster Lin e Be-
triebe mlt einem soliden Stamm an Wartungsverträgen
in{rage Wie sehen dle Kosten solch e ner incltv duel en
Betreuung aus? Für das Einstiegspaket, d e st-Analyse,
kalku iert das Beratungsbüro ein b s zweiTage. paket 2 mit
Empfehlungen zu konkreten N4aBnahr.ten kostet etwa v er
bis sechs Tagessätze. Paket 3, Pro P us, ,,wo wir clann ge-
meinsam l\,4aßnahmen ffip ementteren, um den Erfo g s -
cherzustellen, w rd sich m t turnusmäßi9en Kontrol en und
Besprechungen über einige Monate ziehen." D e pakete
2 und 3 enthaiten eine erfoigsabhängige Kornponefte.
Da die Dienstleistung von Bode Mehrwert darin besteht,
kauf- und verkaufwi lge Unternehrnen zusammenzufüh-
ren, solten s ch rnithin auch verkaufwil ige Betr ebslnhaber
in der Datenbank des Reut nger Staft-up l/sten iassen. Laut
Frank Bode hat er bere ts Kunden, d e Betr ebe überneh-
men wollen.

u/ww.bode-mehr\,vett de

reflex

20 Jahre Vakuum-
Sprü

* Erfahren Sie Näheres auf: www.refhxde


