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Meders Ende wohnt ein neuer Anfang inne’ cmammess.

Liebe Leserinnen, liebe Leser,

jedes Ende beinhaltet gleichzeitig auch einen Beginn,
einen Anfang von etwas Neuem. Nicht selten fallt es
jedoch schwer, das Alte, Gewohnte aufzugeben und
mit etwas Neues zu starten. Obwohl wir in unserer
heutigen, von Wandel geprédgten Zeit doch eigentlich
an Verdnderungen gewodhnt sein sollten. Sicher haben
Siealle schon einmal von dem Mythos gehdrt, dass sich
der Mensch alle sieben Jahre verdndert. Aber woher
und von wem stammt dieser Gedanke?

Zunéchst geht der Sieben-Jahres-Turnus auf die Anthro-
posophie von Rudolf Steiner zuriick. Der menschliche
Kdrper seinicht statisch, sondern verandere sich und
seine Psyche eben alle besagten sieben Jahre. Zwar
fangen wir danach nicht quasi alle sieben Jahren ganz
vonvornan,sind aber starken Verdnderungsprozessen
ausgesetzt.

Auchin der Astrologie sind die Sieben-Jahres-Phasen zu
finden,und zwar ergeben sie sich aus der Umlaufbahn
des Planeten Saturn, der diese innerhalb von 28 Jahren
vollendet. Piinktlich alle sieben Jahre befindet er sich
in einer geometrisch bedeutsamen Konstellation zum
Geburtshoroskop des Individuums. In der astrologi-
schen Interpretation wird dem Saturn eine formende,
strukturierende Kraft zugewiesen, er formt das Leben
des Menschen alle sieben Jahre um.Die Astrologie, wie
wir sie heute kennen, wurzelt in alten persischen und
agyptischen Vorstellungen, die bis heute sowohl in
der indischen als auch in der europdischen Tradition
weiterleben.

Auf diesem Gedankengut beruht auch die Annahme, dass
man erst mit 21 Lebensjahren die Fahigkeit entwickelt,
sich selbstzu verwirklichen und ein selbstbestimmtes
Leben zu flhren, seine eigenen Talente und Stérken
zu erkennen und diese auch effizient einzusetzen.
Dieswdrde auch erkldren,warum es vielen Menschen
schwerféllt, sich mit Abschluss der Schule fur einen
Beruf fir das ganze (restliche) Leben zu entscheiden.
Dasbestatigendoch auch die vielen kleinen Geschich-
tenund Umwege, die ein Mensch im Leben durchlduft.

Auch die sieben Stufen der moralischen Entwicklung
nach Lawrence Kohlberg folgen einem dhnlichen Muster.
Besonders interessant ist hierbei Kohlbergs Annahme,
dass moralisches Urteilen auf der kognitiven Entwick-
lung aufbaut. Man muss also erstlogisch denken kénnen,
bevor man moralisch urteilen und handeln kann.

Wennman als Unternehmer oder Fihrungskraft jedoch
teilweise jahrzehntelang (s)ein Unternehmen gepragt
hat, spielen Logik und Rationalitét oftmals nur eine
nachgeordnete Rolle. Zwar ist es ab einem gewissen
Alter die logische Konsequenz, sich um die eigene
Nachfolge kimmern zu sollen.Emotional féllt es indes
haufig sehr schwer, sich von dem zu trennen, fir das
man so lange, vielleicht sein ganzes Berufsleben, mit
Energie und Leidenschaft gearbeitet, wofir man quasi
.gelebt” hat.

Gerade bei der Nachfolge in Familienunternehmen
birgt dieses Phdnomen nicht unerheblichen Zindstoff
zwischen den Generationen. Denn die Emotionen der
oftnur etwas unwillig abtretenden Generation treffen
aufnicht minder emotionalisierte Nachfolger, nur, dass
diese ebeneine andere Betrachtungsperspektive auf-
weisen. Nicht selten leiden schliefSlich die Unternehmen
selbstund ihre Mitarbeiter unter den meist kulturellen®
Konflikten von ,alter”und ,neuer® Fithrung.

Damit sich die Fihrungsnachfolge in einem Unter-
nehmen nicht (zu) disruptiv entwickelt, bedarf es in
vielen Féllen eines psychologischen Feingefuhls aller
Beteiligten. Einer zentralen Hirde in diesem Prozess,
der konsensféhigen Bestimmung des Werts des Uiberge-
henden Unternehmens, widmet sich der Impulsbeitrag
von Herrn Dr. Strickmann auf Seite 6. Dartber hinaus
finden Sie in dieser Ausgabe wieder spannende Inter-
views und Informationen aus der Eidel & Partner-Welt.

Viel Spafl beim [ esen
liwe Lisa Schilli
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Entweder—@der-Runde

mit Heiner Brand

Der deutsche Handballsport hat Heiner Brand so-
wohl als Spieler als auch als Trainer viele Erfolge zu
verdanken. Wie kaum ein Zweiter in seinem Sport
verkérpert er die Attribute von fairem Umgang,
Fuhrungsstérke und mannschaftlicher Geschlos-
senheit. Er war daher vom Start weg die Wunsch-
besetzung fur unseren diesjahrigen Themenabend,
der sich der Frage widmet, wie aus einer Gruppe

von gemeinsam handelnden Individuen eine ver-
schworene Gemeinschaft geformt werden kann.

Um lhnen den Menschen Heiner Brand ein wenig
naher zu bringen, wollten wir im Rahmen einer Ent-
weder-Oder-Runde etwas Uber ihn erfahren, was
man vielleicht nicht innerhalb von Sekundenbruch-
teilen im Web findet.

Kaﬂ’ee oder %8? Ich bin Team Kaffee, mit Tee kenne ich mich gar nicht aus.

|

- Bewge oder Meer? Keine Praferenzen, hat beides etwas fir sich.
" Handy oder Netizblock? mitterweile tatséchlich Handy.

- PWGQMGWBG% oder krealiv? pragmatisch.

= Bucher oder Musik? icher.
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Der Unternehmenswert als Hurde der Familiennachfolge

Dr. Michael Strickmann

Der im Januar 2022 in der Zeitschrift IWW publizierte
Artikel ,Der Unternehmenswert als Hiirde der Fami-
liennachfolge® von Dr. Michael Strickmann beschaf-
tigt sich mit einem Kernproblem der Unternehmens-
nachfolge: der Bestimmung eines konsensféhigen
Ubergabepreises. Hier treffen oftmals iiberzogene
Wertvorstellungen der abgebenden Generation auf
Ubernehmer, die ihr Investitionsrisiko méglichst
klein halten wollten. Wer sich ursachlich mit zu ho-
hen Wertvorstellungen von Unternehmern fir ihren
Betrieb befasst, begibt sich unweigerlich auf das
Terrain von Empfindungen und Psychologie. Denn in
den Kaufpreistberlegungen spiegeln sich vielfach
der Wunsch nach Anerkennung der eigenen Lebens-
leistung und das langjahrige Engagement sowie die
daraus abgeleiteten Erwartungen hinsichtlich einer
addquaten Altersvorsorge wider. Aber auch die Nach-
folgergeneration betrachtet den Wert ihres Zielunter-
nehmens regelmé[$ig nicht rein rational, wenn auch
aus einer anderen Perspektive. Beiihr dominiert hau-
fig die Kernfrage: ,Was kann ich mir eigentlich ohne zu
viel Risiko leisten*?

Damit die Bestimmung des Ubergabepreises nicht zu
einem die Nachfolge und/oder die Familie nachhaltig
belastenden Zankapfel wird, tun die Beteiligten erfah-
rungsgemap gut daran, sich mit der Methodik und den
Grenzen einer Unternehmensbewertung vertraut zu
machen. So ldsst sich regelméfig besser nachvollzie-
hen, was die andere Seite umtreibt. Nachfolgend sind
einige wichtige Aspekte skizziert.

Der Unternehmenswert ist kein
Unternehmerwert

Gerade mittelstdndige, eigentumergefiihrte Unter-
nehmen weisen hdufig einen hohen Grad an Personen-
bezogenheit auf, etwa in Bezug auf ihre Kundenbasis
oder das betriebliche Know-how. Solche ,Abhéngig-
keiten® vom Altinhaber sind bei einem Nachfolge-
prozess von grofter Relevanz. So muss es zum einen
darum gehen, friihzeitig eine Ubergangsstrategie zu
entwickeln und einzuleiten, die eine maéglichst hohe
Bindung an das Unternehmen und nicht an die Unter-
nehmerperson bewirkt. Zum anderen sollte jeglicher

hoher Personenbezug auch angemessen in die Ab-
schatzung des Unternehmenswerts einflieffen. Denn
der Unternehmens- ist nicht mit einem Unterneh-
merwert zu verwechseln.

Bewertung ist zukunftsbezogen

Der Wert eines Unternehmens stellt ausschlieRlich
auf die (ungewisse) Zukunft ab. Die Bedeutung der
wirtschaftlichen Entwicklung in der Vergangenheit
reduziert sich damit auf die Funktion eines Plausi-
bilitatsmafstabs fir die Zukunftsprognose: Unter
Berucksichtigung der erwarteten Entwicklung der
wirtschaftlichen Rahmenbedingungen sind auf Basis
der historischen Erfahrungen plausible Ertrags- und
Finanzprognosen fir die Zukunft zu erarbeiten. Dabei
haben es vor allem die langfristigen, ,nachhaltigen®
Aussichten des Unternehmens in sich, fihrt man sich
namlich vor Augen, dass regelméRig ca. 80 % - 30 %
des kalkulierten Unternehmenswert auf den Zeitraum
entfallen, der jenseits der meist 3- bis 5-jdhrigen
Detailplanungsphase liegt. Diese Grundproblema-
tik wird dadurch verscharft, dass die ,klassische®
Zukunftsprojektion den sog. ,Hockey-Stick-Effekt"
beinhaltet: Je ferner - und damit unsicherer - die Zu-
kunft, desto besser werden die Aussichten des Unter-
nehmens eingeschéatzt.

Bewertung ist subjektiv und relativ

Den einen, in finanzieller Hinsicht einzig richtigen
Unternehmenswert gibt es nicht. Der Wert, den ein
Unternehmen fiir einen Beteiligten besitzt, héngt viel-
mehr stets von dessen persénlichen Opportunitaten
ab und ist deshalb unweigerlich eine subjektive Gro-
[e. Wer etwa im Angestelltenverhéaltnis 150.000 EUR

pro Jahr verdienen kann, fiir den hat die Ubernahme
eines Familienbetriebs, der jahrlich 120.000 EUR ab-
wirft, rein finanziell betrachtet keinen Wert. Das muss
aber nicht notwendigerweise heiffen, dass es nicht
trotzdem attraktiv ist,den Familienbetrieb fortzufiih-
ren. Nur relativieren sich die Kaufpreisvorstellungen
des Ubergebers.

Bei der Wertabschatzung eines Unternehmens
sollten folgende Aspekte bedacht werden:

B Fir die operative Mitarbeit des Unternehmers
und die Uberlassung von privatem Vermégen fiir
betriebliche Zwecke (etwa die Bereitstellung von
Geschaftsraumen) ist eine angemessene Vergl-
tung (Gehalt, Miete) als Aufwand des Unterneh-
mens anzusetzen.

B Primér ,privat” veranlasste, betrieblich gebuchte
Vorgédnge sind zu eliminieren.

m Die Aufwands- und Ertragsposten des Unterneh-
mens sind um wesentliche Einmal- und Sonder-
einfliisse zu bereinigen (auRergewdhnliche, au-
Rerordentliche Sachverhalte u. A.).

B Aspekte, die einen hohen Personenbezug zum
Alt-Inhaber aufweisen (bspw. eine starke person-
liche Kundenbindung) oder erhebliche Zukunftsri-
siken fir die nachhaltige Ertragsentwicklung des
Unternehmens darstellen, ist angemessen Rech-
nung zu tragen.

m Die finanziellen Folgen der Finanzierung (Zinsbe-
lastung) und méglicher Abschreibungen des po-
tenziellen Kaufpreises beim Ubernehmer sollten
bedacht werden.

AuRerdemsolltenfolgende grundlegende Spiel-
regeln bei innerfamiliarer Nachfolge beherzigt
werden:

m Ein Entgegenkommen bzw. die Kompromissbe-
reitschaft der Beteiligten in Bezug auf den Kauf-
preis ist in den allermeisten Fallen zwingend er-
forderlich.

IMPULS

B Fur die Wertfindung sind die Aspekte der Versor-
gung des Ubergebers sowie der Finanzierbarkeit
durch den Nachfolger (zundchst) unerheblich.

B Es sollte eine rein sachliche Auseinandersetzung
mit unterschiedlichen Bewertungsannahmen und
Zukunftsszenarien der anderen Seite erfolgen.

B In der Diskussion sollte jegliche Vermengung mit
Themen, die sich nicht konkret und unmittelbar
auf die Abschétzung des Unternehmenswerts be-
ziehen, unterbleiben.

m Ein gelegentlicher Perspektivwechsel und das
Verstdandnis fur die Position und die Argumente
der anderen Seite fordern im Regelfall die Eini-
gungsbereitschaft beider Parteien.

Die Moral von der Geschichte

Selbst bei der Nachfol-
ge im Familienkreis ist
die Bewertung des zur
Ubergabe anstehenden
Unternehmens eine bzw.
oftmals sogar die zen-
trale Fragestellung, von
der das Gelingen des Nachfolgeprozesses entschei-
dend abh&ngt. Damit sich die Thematik nicht zu einem
gegebenenfalls uniberbriickbaren Konfliktherd aus-
weitet, bedarf es von Beginn an Zugesténdnisse aller
Beteiligten. Die Suche nach konsensfahigen Kompro-
misslésungen erfordert gerade im familidren Umfeld
viel Fingerspitzengefuhl, Verhandlungsgeschick und
meist auch etwas Diplomatie. Denn die Beziehung
zwischen Familienangehdérigen, vor allem die zwi-
schen Eltern und Kindern, sind sehr stark psycholo-
gisch von historischen Verhaltensmustern und Rol-
lenverstédndnissen geprdgt und folgen ihren eigenen
Gesetzen.

Zum gesamten Artikel gelangen Sie hier:

https:/Ibit.ly/3Hb4SLp
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KR.NE ° KRONEN GmbH

Vorstellung des regionalen Familienunternehmens

DIE KRONE FUR FRISCHE

Wir sprechen mit dem geschaftsfiihrenden Gesellschafter Stephan Zillgith.

Wir, die KRONEN-Familie

Die KRONEN GmbH wurde 1378 als Handelsun-
ternehmen fur Hotel- und Gastronomie-Gerdte in
Willstatt gegrindet. Alles fing mit der Entwick-
lung und Produktion von eigenen Maschinen fir
die Obst-, Gemise- und Salatindustrie an. Damit
gelang schnell der Durchbruch auf den internatio-
nalen Méarkten.Im Jahr 1998 wurde der KRONEN-In-
dustriebereich von Rudolf Hans Zillgith, als ge-
schéaftsfihrender Gesellschafter mit der Strategie
der weiteren Exportorientierung tbernommen, die
zu einem beachtlichen Wachstum in Umsatz und
Anzahl der Mitarbeiter fiihrte. Mit Dipl.-Ing. (FH)
Stephan Zillgith trat 1999 die n&chste Generation
in das Unternehmen ein. 2004 Gbernahm er als ge-
schaftsfuhrender Gesellschafter die Mitverantwor-
tung in der Geschéftsfihrung des Unternehmens.

Die KRONEN GmbH hat sich (iber die Jahre kontinu-
ierlich weiterentwickelt. Vom Maschinenlieferant
fur Grofkichen und Groftkantinen haben wir uns
mehr und mehr zum Anbieter fir Komplettidsungen
fir mittlere und inzwischen auch groRindustrielle
Verarbeitungsbetriebe fur Salat, Gemise und Obst
entwickelt. Damit wuchsen auch die technischen
Anforderungen an unsere Produktion und die Qua-
lifikation unserer Mitarbeiter. Im Jahr 2008 wurde
bereits der Erweiterungsbau erstellt und im Rah-
men des 30-jéhrigen Firmenjubildums auch im fei-
erlichen Ambiente eingeweiht. Danach wurde auch
das Prinzip des Lean Managements bei KRONEN
eingeflihrt und zum 40-j&hrigen Jubildum wurde
der Gesellschafterkreis um den langjéhrigen Ver-
triebsleiter Johannes Ginther sowie den techni-
schen Leiter Eric Lefebvre erweitert.

Mit WSE Edelstahltechnik wurde ein Zulieferer
von Dreh- und Frasteilen in die KRONEN-Gruppe

integriert. Auch international haben wir uns wei-
terentwickelt. Zum einen wurde eine Vertriebs-
gesellschaft in den USA gegriindet, zum anderen
besteht eine Beteiligung an einer Vertriebsgesell-
schaftin den Niederlanden.

Was zeichnet ein Familienunternehmen aus?
Aus meiner Sicht sind kurze und unkomplizierte
Entscheidungswege wichtige Vorteile, um das Un-
ternehmen voranzubringen und um sich schnell an
neue Markterfordernisse anzupassen. Ein weite-
rer Punkt ist der direkte und vertrauensvolle Aus-
tausch mit den Mitarbeitern. Wir sind stolz, dass
viele Mitarbeitende uns schon jahrelang treu sind
und ihr grofes Fachwissen mit uns teilen.

Ein Familienunternehmen bedeutet fur unser Team,
dass wir sowohl gute, als auch weniger gute Zeiten
gemeinsam meistern, gerade bei Letzterem ist der
besondere Zusammenhalt unseres Teams spirbar.

Kundenzufriedenheit und Qualitat

Wir haben einen weltweiten Kundenstamm und
stehen mit unseren Kunden im personlichen Aus-
tausch. Ob bei internationalen Messen oder im All-
tag, oftliegen weite Landerdistanzen zwischen uns.
In unserem Austausch sind diese Distanzen nicht
spurbar, da wir auch immer wieder persénlich zum

Beispiel beiinternationalen Messen mit den Kunden
in Kontakt stehen, oft tiber viele Jahre hinweg. Diese
Beziehungen sind ein wichtiger Aspekt des Erfolgs
der KRONEN-Familie. Hochste Qualitat war immer
eines der wichtigsten Ziele unseres Hauses. Durch
die Zertifizierung mit DIN/ISO 3001 im Jahr 2013
wurde dies auch amtlich bestatigt.

Iniiber 80 Landern aktiv

Die Kundenbedirfnisse sind in der Tat sehr un-
terschiedlich, aber ein Bedirfnis teilen sich alle:
Top-Qualitat. In England wird beispielsweise ext-
rem stark auf hygienisches Design der Maschinen
geachtet. Ebenso in den USA ist der Fokus auf Hygi-
ene sehrhoch.IndenNiederlandenund in Skandina-
vienistder CO,- FuRabdruck einer Maschine wich-
tig. In Israel werden unsere Maschinen vom Rabbi
abgenommen, der uns dann das Koscher-Zertifikat
ausstellt. Auf Kreuzfahrtschiffen missen wir Ma-
schinen in Marine-Ausfihrung liefern. Das sind nur
einige Beispiele fir die vielen unterschiedlichen
Anspriche unserer internationalen Kundschaft.

Veranderungen

Die Entscheider werden junger und nutzen ande-
re Medien, um sich Gber Produkte zu informieren.
Marketing und Kommunikation spielt auch bei der
KRONEN-Familie eine zentrale Rolle. Derzeit set-
zen wir gerade eine neue Homepage auf, und auch
YouTube sowie Facebook sind Medien, die bei un-
serer Zielgruppe verstérkt genutzt und nachgefragt
werden. Die Digitalisierung schreitet unaufhaltsam
voran, das ist sowohl in den Geschéaftsprozessen
spurbar als auch in der Kommunikation mit den
Kunden.

Fachkraftemangel

Dem Fachkréaftemangel muss man auch in unserer
Branche entgegenwirken. Wir beteiligen uns an Be-
rufsmessen vor Ort und nutzen Printmedien sowie
unsere eigenen Kandle, um auf uns aufmerksam zu
machen. Durch unsere regionale Bekanntheit konn-
ten wir unser Teamin der Vergangenheit erweitern.

BEGEGNUNG

Eidel & Partner

Wir sind nun seit dem Jahr 2000 mit Eidel & Part-
ner verbunden. Da wir vielfdltige Themen haben,
die uns bewegen, sind wir froh mit Eidel & Partner
einen Partner gefunden zu haben, der dieser Viel-
faltigkeit gerecht wird. Mit der vertrauensvollen
Zusammenarbeit und Betreuung sind wir rundum
zufrieden.

Wiinsche und Ziele

Aus heutiger Sicht: Wir hoffen, dass die Krisen, die
die Welt derzeitin Atem halten, bald der Vergangen-
heit angehéren und wir alle wieder unser normales
Leben zurickbekommen.

Fir KRONEN hoffen wir, dass die positive Entwick-
lung auch in der Zukunft weiter anhalt und wir uns
auch bei den grofen Playern in unserer Branche
einen Namen machen und damit auch weiter orga-
nisch wachsen kénnen. Wir méchten unseren Weit-
blick weiter bewahren und uns auch technologisch
in die richtige Richtung entwickeln. Gemeinsam
mit unserer KRONEN-Familie. |

Die Geschéftsleitung der KRONEN GmbH

Weitere Infos

KRONEN GmbH
Rémerstrafde 2a
77694 Kehl am Rhein
www.kronen.eu
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LS: Stellen Sie uns sich und das Dreher-Team
Vor.

BD: Das Backhaus Dreher wurde 1987 von Tho-
mas und Martina Dreher am Rathausplatz in Kehl
gegrindet. Aus dem Café mit sechs Mitarbeitern
erwuchs unser Familienbetrieb mit heute 16 Fi-
lialen und 160 Mitarbeitern auf beiden Seiten
des Rheins. Nach abgeschlossenem Studium und
Berufserfahrung im In- und Ausland als Backer-
meister bin ich nun auch seit Gber 4 Jahren in
der Geschéaftsfihrung und ‘ N
mochte den Betrieb mit
derselben Begeisterung wie
meine Eltern weiterfiihren.

LS: Wie unterscheidet sich
aus lhrer Sicht ein Famili-
enunternehmen von ande-
ren Unternehmensarten?

BD: Jeder Mitarbeiter spuirt
den Unterschied, wenn erin
einem Unternehmen will-
kommen geheifen wird,
den sich eine ganze Fami- |
l[ie zum Lebensmittelpunkt
gemacht hat. Auch unsere
Kunden wollen wir als Fami-
lienunternehmen mit unse-
rer eigenen Art ansprechen,
bei der jeder Kunde t&glich
aufs Neue von Produkt und
Service uberzeugt werden soll. Verantwortungs-
voller Umgang mit Mitarbeitern und Umwelt ist

10

\

Familienbetrieb:
Backhaus Dreber in Kebl

Ein Interview mit dem Geschaftsfihrer
Benjamin Dreher (BD)

keine neuartige Marketingfloskel, sondern hat
sich nun auch in Krisen bewahrt, sodass man
Mitarbeiter langfristig an sich binden kann, auch
wenn es fur sie nicht unbedingt der bequemere
Weg ist.

LS: Welche Backwaren erfreuen sich bei lhren
Kunden der grofiten Beliebtheit?

BD: Es féallt mir schwer, da einzelne Produkte
rauszupicken, da die Kundenwiinsche so indivi-
LY duell sind und mit der Jahres-
q. : ‘ zeit oft wechseln. Das macht
; gerade unsere Stdrke aus,
l dass wir nicht aus Rationali-
\\ sierungstrieb ein Sortiment
zusammenstreichen, sondern
durch das breite Angebot eine
Vielzahl der Kundenwiinsche
treffen.

LS: Wie wirken Sie dem
drohenden Fachkraftemangel
entgegen?

BD: Ein Handwerksbetrieb, der
groften Wert auf persdnlichen
Service legt und auch in der
Produktion nur eingeschrankt
in Automatisierung investie-
ren kann bzw. will, muss nun
zusétzlich bei der Mitarbeiter-
suche kreativ werden. Wichtig
hierbei ist schon mal, bestehende Mitarbeiter
an sich zu binden, dass maglichst wirkungsvoll

das Know-how an neue Mitarbeiter weiterge-
reicht werden kann (,Bleibegesprache sind oft
wichtiger als Einstellungsgesprache®). Fir neue
Mitarbeiter hat sich der Suchradius immens
ausgeweitet. In einer solch attraktiven Region
ist die Mitarbeitersuche zwar eine groRe Her-
ausforderung, wir kénnen jedoch Fachkréafte aus
dem Ausland Uber das Internet oder tber Netz-
werke von Bekannten fir uns gewinnen. Hierbei
ist jedoch auch wieder viel personlicher Einsatz
gefragt, um ganze Familien unterzubringen und
Burokratiehlrden zu Uberwinden.

LS: Welche Rolle spielt Social-Media?

BD: Social Media ist beim Thema Mitarbeiterge-
winnung ein wichtiges Tool. Wie auch gegenuber
den Kunden signalisieren wir Zukunftsorientie-
rung und wollen Neugier wecken. Uns geht es

oy 5L

- Weitere Infos

:%Eﬁaus Dreher GmbH & Co. KG
. tstrafe 82 f
4 Kehl am Rhein
.drehers.eu

BEGEGNUNG

dabei nicht darum, unsere Follower taglich mit
Content zu bespielen. Aber in Zeiten, in denen ein
GroPteil der Menschen kaum bis wenig Bezug
zum Handwerk hat, ist ein kleiner (digitaler) Blick
inunseren Alltag viel wert.

LS: Was sind lhre Ziele und Wiinsche fiir die Zu-
kunft des Dreher-Teams?

BD: Bei all den Turbulenzen auf dem Arbeits- und
Rohstoffmarkt etc. habe ich derzeit sehr oft den
Wunsch, mich wieder intensiver dieser Frage zu
widmen. Wir waren schon seit jeher daflr be-
kannt, bei Backwaren, Patisserie oder auch dem
Kundenerlebnis in einem ansprechenden Ambi-
ente regional MaRstdbe zu setzen. Das ist unser
Antrieb. Dazu braucht es Inspiration, Freirdume
und begeisterungsfahige Mitarbeiter, die diesen
Weg mitgehen wollen. [ |
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BEGEGNUNG

THE GROUNDS

REAL ESTATE DEVELOPMENT AG

LS: Bitte stellen Sie uns kurz die The Grounds Real
Estate Development AG (Grounds AG) vor und
welche Funktion Sie im Unternehmen innehaben.

TS: Die Grounds AG ist ein Immobilienunterneh-
men, das sich vor allem auf die Wohnimmobilien-
markte deutscher Metropolregionen fokussiert.
Den Schwerpunkt unserer Geschaftsaktivitaten
bilden Projektentwicklungen von Wohngebauden,
wobeidas Spektrum von einzelnen Hausern bis hin
zu kompletteninnerstadtischen Wohnquartieren reicht. Dari-
ber hinaus halt die Grounds-Gruppe auch ein Wohnungsport-
folio in ihrem Anlagevermdgen, welches sukzessive immer
weiter ausgebaut wird. Eine dritte Sdule unseres Geschafts-
modells ist die Wohnungsprivatisierung. In meiner Funktion
binich fir die gesamten Finanzierungsaktivitaten und fir das
Rechnungswesen der Grounds-Gruppe verantwortlich.

LS: lhre Gesellschaft ist im Open Market der Diisseldorfer
Borse gelistet - mit entsprechenden Anforderungen an die
Berichterstattung nach aufen. Empfinden Sie dies eher als
Fluch oder Segen?

TS: Bislang fuhlen wir uns mit dieser Lésung sehr wohl. Fir
ein wachstumsorientiertes Unternehmen ist es sinnvoll,
seine Finanzierungsquellen zu diversifizieren und neben
Bankdarlehen auch andere Finanzierungsmaoglichkeiten zu
nutzen. Deshalb ist die Grounds AG auch ganz bewusst als
kapitalmarktorientiertes Unternehmen gegrindet worden.
Zum einen kénnen wir bei Bedarf zusdtzliches Eigenkapital
am Kapitalmarkt akquirieren, zum anderen kénnen wir dort
aber auch Fremdkapital aufnehmen, indem wir beispiels-
weise eine Wandelanleihe emittieren. Diese Mdglichkeiten
haben wir auch schon genutzt und werden sie sicherlich
auch kunftig wieder nutzen. Vor diesem Hintergrund ist es
eigentlich selbstversténdlich, dass an ein Unternehmen wie
die Grounds AG hohere Transparenzanforderungen gestellt
werden als an eine Gesellschaft, die sich nur im Besitz von
einer oder zwei Privatpersonen befindet. Bei einem Listing
im Open Market der Disseldorfer Bérse sind die diesbe-
zuglichen Anforderungen aus unserer Sicht auch moderat
und ausgewogen. Wer méchte, hat natirlich jederzeit die
Maoglichkeit, zusétzliche Informationsangebote flr seine
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Investoren bereitzustellen. So verdffentlichen
wir beispielsweise unsere Meldungen fir den
Kapitalmarkt und fiir die Presse nicht nur auf
Deutsch, sondern auch auf Englisch, obwohl wir
rechtlich nicht dazu verpflichtet waren.

LS: Was sind die typischen Immobilienprojek-
te, die die Grounds AG realisiert? Und wodurch
zeichnet sich das Unternehmen am Markt be-
sonders aus?

TS: Abgesehen davon, dass es sich immer um Wohnimmo-
bilien handelt, sind unsere Projekte durchaus unterschied-
lich. So entwickeln wir beispielsweise in Magdeburg ein
Appartmenthaus und demndchst ein komplettes stadtisches
Wohnquartier, in Griinheide bei Berlin realisieren wir eine
Siedlung mit Doppelhdusern und in Blankenfelde-Mahlow,
ebenfalls im Berliner Umland, wollen wir in den ndchsten
Jahren gemeinsam mit einem Joint-Venture-Partner 186
dreigeschossige Wohneinheiten mit insgesamt rund 32.000
m? Bruttogrundflache errichten. Eine Besonderheit, die un-
ser Unternehmen von reinen Bestandshaltern und reinen
Projektentwicklern unterscheidet, ist die Kombination un-
terschiedlicher Ertragsquellen in unserem Geschéftsmodell.
Wéahrend Projektentwicklung und Privatisierung tendenziell
etwas hohere Renditepotenziale, aber diskontinuierlich an-
fallende Ertrdge bieten, sind die Renditen bei der Bewirt-
schaftung unseres Bestandsportfolios etwas niedriger, aber
dafiir werden die Ertrdge dort sehr kontinuierlich generiert.
Abgesehen davon sind wir ein noch relativ junges Unterneh-
men mit Uberschaubaren, schlanken Strukturen und einem
Team,das aus friheren Tatigkeiten und Funktionen eine hohe
fachliche Expertise sowie ein umfangreiches Netzwerk mit-
bringt.

LS: Nachhaltigkeit und Digitalisierung sind die Schlagwor-
te unserer Zeit. In welcher Form finden diese Aspekte schon
heute bei lhrem Projektgeschéaft ihren Niederschlag?

TS: Eine moderne Haustechnik kommt heute ohne digitale
Komponenten gar nicht mehr aus, und das Thema Nachhal-
tigkeit ist fir potenzielle Kdufer mittlerweile ein zentrales
Auswahlkriterium. Das gilt fir den privaten Eigenheimkaufer,

der vor allem auf die Heizkosten blickt ebenso wie fiir institu-
tionelle Investoren, die ein oder mehrere Mehrfamilienhauser
erwerben wollen und dabei wiederum die fiir sie relevanten
ESG-Anforderungen beachten muissen. Deshalb ist es fir uns
selbstverstandlich, dass unsere Projekte nach modernen
technischen Standards realisiert werden und ein moglichst
hohes Maf% an Energieeffizienz bieten.

LS: Investitionen in Wohnimmobilien waren im Niedrig-
zinsumfeld fir lange Zeit beinahe ein Selbstladufer. Welche
Herausforderungen fiir die Immobilienbranche ergeben
sich nach lhrer Ansicht aus den aktuellen volkswirtschaft-
lichen Entwicklungen?

TS: Die lange Niedrig- und Nullzinsphase hat dem Immobili-
enmarkt tatséchlich eine Menge Rickenwind gegeben, war
aber sicherlich auch eine Ausnahme. Auch wenn die Zinsen
inzwischen wieder etwas hoher sind, rechnen wir nicht mit
einem massiven Zinsanstieg. Und mit Blick auf Wohnim-
mobilien kdnnen wir sagen, dass das Interesse potenzieller
Kaufer - abgesehen von normalen Marktschwankungen -
weiter anhalten durfte. Erst kiirzlich ergab eine Umfrage des
Meinungsforschungsinstituts Civey, dass rund zwei Drittel
der Deutschen sich wiinschen, in einem Eigenheim zu leben.
Dieser Wunsch war nicht nur bei Alteren, sondern vor allem
auch bei den unter 30-jahrigen Befragten besonders stark
ausgepragt.

LS: Was wiirden Sie heute eher kaufen: Eine Immobilie, die
vonder Grounds AG entwickelt wird, oder eine Aktie des Un-
ternehmens?

TS: Beides sind interessante Investitionsmdglichkeiten. Eine
Investitionin die Aktie hat den Vorteil diversifiziertam Unter-
nehmenserfolg Gber mehre Geschéftsbereiche (Grundstiicks-
entwicklung, Bestandsimmobilien, Bestandsentwicklung) im
wohnwirtschaftlichen Bereich zu partizipieren. Unsere An-
kdufe in den letzten Jahren waren alle in zukunftstrachtigen
und wachsenden Regionen, die auch trotz gestiegener Zinsen
und Baukosten noch eine verniinftige Rendite erwirtschaften.
Aber ich wirde auch ein Haus oder eine Wohnung aus einer
Projektentwicklung von der Grounds AG kaufen. Als Selbst-
nutzer bietet dies einen direkten Schutz vor zukinftigen Miet-
preiserhohungen, wéahrend eine Immobilie als Kapitalanlage
direkt von dieser Marktentwicklung profitiert.

LS: Was verbindet ein Berliner Unternehmen wie die
Grounds AG mit Eidel & Partner?

BEGEGNUNG

TS: Die Verbindung geht zurick bis ins Jahr 2006. Damals
hat Eidel & Partner den Borsengang eines Unternehmens
begleitet, bei dem ein Griinder der Grounds AG als Vorstand
tatig war. Daraus hat sich ein langjéhriges, vertrauensvolles
Miteinander ergeben. Aktuell unterstitzt uns Eidel & Part-
ner primér bei der Erstellung der Jahres- und Zwischenab-
schlisse des Grounds-Konzerns nach den internationalen
Rechnungslegungsstandards (IFRS). In der Vergangenheit
haben wir aber auch schon die Bewertungsexpertise der
Kanzlei in Anspruch genommen, etwa im Zusammenhang
mit Kapitalerhohungsprifungen.

LS: Was schatzen Sie an der Zusammenarbeit mit Eidel &
Partner?

TS: Unsere Ansprechpartner zeichnen sich besonders durch
ihre hohe fachliche Expertise und Reaktivitdt sowie durch
eine pragmatische Losungskompetenz aus. Bei Immobilien-
transaktionen gibt esimmer wieder vertragliche Regelungen,
die fur Zwecke der Bilanzierung der Auslegung bedirfen. Da
braucht es einen Partner, mit dem man auf Augenhohe tber
praktikable Lésungen diskutieren kann, und einen solchen
Partner haben wir in Eidel & Partner gefunden.

LS: Blicken wir in die Zukunft: Welche Entwicklungen wer-
den nach lhrer Einschatzung den deutschen Wohnimmobi-
lienmarkt mittel- und langfristig pragen beziehungsweise
welche groften Verdnderungen erwarten Sie?

TS: Die wohl entscheidendsten langfristigen Entwicklungen
sind die demografische Entwicklung in Deutschland und der
Trend zur Urbanisierung. Das bedeutet zum einen, dass die
Bevdlkerung in bestimmten Teilen des landlichen Raumes
noch weiter abnehmen wird. Aber selbst wenn die Bevolke-
rung Deutschlands insgesamt langfristig schrumpft, wird es
in groRen Stadten und Ballungsrdumen sowie in deren Um-
land weiterhin Zuwanderung und damit eine entsprechende
Nachfrage nach Wohnungen geben. Aus diesem Grund fokus-
siert sich die Grounds AG schon heute auf die Standorte in
wachsenden Stédten oder im Speckgurtel grofier Metropo-
len wie Berlin. L

Weitere Infos

The Grounds Real Estate Development AG
CharlottenstraRe 79-80 | 10117 Berlin

www.thegroundsag.com




AST BUT NOT LEAST ...

News

HEINER BRAND

Wir freuen uns sehr, am 14. September
Heiner Brand bei unserem diesjahrigen
Themenabend begrifien zu dirfen und uns
gemeinsam dem Thema ,Team”zu widmen.
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NICOLE TREISE

Nicole Treise hat mit Bravour ihre Aus-
bildung zur Steuerfachangestellten abge-
schlossen. An dieser Stelle nochmals herz-
lichen Glickwunsch vom ganzen Team!

An dieser Stelle mdchten wir uns bei den Teams der Steffens Reisewelt
GmbH und der Gumpel Reisen GmbH fur die tolle Organisation und Mit-
wirkung bedanken.




Seit 1995 unterstutzt die Actimage GmbH seine Partner bei ihrer

digitalen Transformation. Als multikulturelle Ideenschmiede und

Innovationstreiber engagieren wir uns mit unserer Expertise dafur,
intuitive und kundenorientierte Losungen anzubieten.

»,Digitalisierung, wir begleiten Sie“

www.actimage.de
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