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achdem sich der zu Gbernehmende

Betrieb fur den potenziellen Kaufer
als attraktiv dargestellt hat, geht es um
die Frage der Finanzierung.

Ein in diesem Zusammenhang oft
gemachter Fehler ist die Unterschatzung
des Finanzierungsvolumens.

So wird héaufig Ubersehen, dass
neben dem Kaufpreis, auch Finanzmittel
fur die Vorfinanzierung der Baustellen
benotigt werden.

Je nach Leistungsstruktur kénnen
so zwischen 40 bis 100 Tage vergehen,
angefangen vom Baustellenstart bis zum
Zeitpunkt, an dem der Rechnungsbetrag
auf dem Firmenkonto landet.

Diese Zeit muss der Betrieb vorfinan-
zieren kénnen.

Gehen wir einmal davon aus, dass der
Betrieb einen effektiven Kostensatz (Kos-
tensatz, nicht Verrechnungssatz) in Hohe
von 65,— Euro hatte zzgl. Materialkosten
von bspw. 10,— Euro /Stunde, so waren
pro Stunde 75,— Euro vorzufinanzieren.

bericht Teil 3

Pro Tag (bei einem 8-Stunden-Tag)
600,— Euro.

Bei einer unterstellten Mitarbeiterzahl
von 5 Gesellen, sind das dann bereits
3.000,— Euro je Tag.

Nimmt man im gUnstigsten Fall eine
Vorfinanzierungsdauer von 20 Tagen an,
so errechnet sich in diesem Beispiel ein
Kapitalbedarf von rund 60.000,— Euro.

Hierbei wird vom Idealfall” ausge-
gangen.

D. h. der Betrieb lauft nach der Uber-
nahme ohne Stérungen weiter.

Dies ist aber nicht der Regelfall.

So zeigt sich in der Praxis, dass nach
der Ubernahme zusatzliche ,Stérquel-
len” auftauchen kénnen.

Zum einen springen Altkunden ab,
die mit dem neuen Inhaber nicht mehr
zurechtkommen, oder alte Verbindungen
gehen altersméaBig gemeinsam mit dem
Firmenverkaufer in Rente.

Auch entpuppen sich viele vermeintli-
che Altkunden als Karteileichen.

Das groBte Risiko stellen aber die
Mitarbeiter dar, die den neuen Kurs des
neuen Eigentlmers, oftmals verbunden
mit neuen Abldaufen, nicht mittragen
wollen oder kénnen.
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Dariber hinaus zeigen sich erst bei
dem jetzt naheren Kennenlernen des
neuen, eigenen Betriebes, die Schwach-
stellen auf, deren Beseitigung evtl. mit
zusatzlichen Investitionen verbunden
sind.

Beispielsweise die Einfihrung einer
aktuellen, leistungsfahigeren EDV.

Und gerade dieser Punkt hat schon
viele Betriebe verzweifeln lassen.

Neben diesen ,hard facts” kénnen
aber auch ,soft facts” zum Scheitern
fuhren.

Gerade beim Thema Finanzierung ist
beim Kaufer Geduld gefragt.

So kénnen Bankverhandlungen sich
schon einmal in die Lange ziehen und die
im Finanzierungsgesprach gesendeten
positiven Signale sich auf einmal in der
schriftlichen Stellungnahme der Bank ins
Gegenteil verkehren.

Wer alle diese Faktoren bei Kauf
oder Ubernahme eines Betriebes in seine
Uberlegungen mit einbezieht, kann sich
dann auf eine spannende Reise begeben.
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