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Nachfolge im Fitnessstudio, Teil 3 der Kurzserie

Nachfolger

Lohnt sich die Studionachfolge
fir den neuen Inhaber?

In den ersten beiden Teilen dieser Kurzserie haben wir uns mit den
grundsitzlichen Uberlegungen zur Nachfolge aus der Sicht der Inha-
ber beschaftigt. Nun wollen wir uns um die Punkte kiimmern, die
fir den Nachfolger relevant sind und die man auch verstehen sollte,
wenn man auf der Verkauferseite steht.

otenzielle Nachfolger sollten sich die
folgenden Fragen stellen:

W Was ist von einer Existenzgriindung
durch Ubernahme eines Studios zu
halten?

M Was muss ich beachten, woran muss
ich denken?

B Wie kann ich den Wert und damit den
geforderten Ubernahmepreis (iber-
prufen?

M Wie rechne ich das durch — und wie
kriege ich das finanziert?

Ubernahme oder Neugriindung

Zunachst stellt sich fir einen potenziel-
len Nachfolger die Frage: Warum sollte
ich nicht komplett neu grinden? In

einem solchen Fall hat man nicht nur
vollige Gestaltungs- und Planungsfrei-
heit, es fallt auch kein Kaufpreis wie bei
der Studiolibernahme an.

Man muss bedenken, dass ein Preis fur
die Ubernahme eines laufenden Betrie-
bes weitgehend dafiir zu entrichten ist,
dass man mit einem Kundenstamm und
auch mit einem eingespielten Team an
Mitarbeitern sofort nach der Uber-
nahme , Geld verdient”.

Der Studiowert und damit die Kaufpreis-
forderung basiert darauf, dass ein
Nachfolger das Studio erfolgreich
weiterfihren und -entwickeln kann. Ein
Fitnessstudio kann also nur fir eine

Ubernahme angeboten werden, wenn
es regelmaBig Gewinne erzielt hat und
nach realistischer Einschatzung auch in
den néchsten Jahren einen angemesse-
nen Uberschuss/Gewinn erwirtschaften
wird.

Die Gegenlberstellung einer Existenz-
grindung komplett ,von Null an” und
der Ubernahme eines laufenden Studios
ist daher wirklich wichtig fur die Planung
fir die Ubernahme eines Studios: Beim
Start eines komplett neu aufgebauten
Studios werden sehr haufig die ent-
stehenden Investitionen und Kosten
unterschatzt. Der , Klassiker”: die Unter-
schatzung der Anlaufzeit und damit
der sogenannte ,Betriebsmittelbedarf”,
also der Liquiditatsbedarf zur Finanzie-
rung der ersten langen Monate.

Naturlich kann niemand erwarten, dass
ab dem Tag der Studioerdffnung die
Kunden Schlange stehen und eine hohe
Auslastung blitzschnell erreicht ist. Oft
entwickelt sich die Auslastung langsam
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und z&h. Erst so nach und nach - haufig erst nach langen Mona-
ten — wird der Punkt erreicht, bei dem die Mitgliederbeitrage
alle Kosten komplett decken.

In diesen Monaten mussen alle laufenden Kosten wie Personal,
Miete, Energie, Marketing und Werbung, Steuerberater, Versi-
cherungen usw. — und natirlich auch der Bedarf fir die private
Lebensfihrung — finanziert werden.

Die ersten 1-2 Jahre eines neuen Studios sind daher oft finan-
ziell angespannt. Man kann diese Anlauf- und Aufbauphase
zwar finanzieren — sogar Uber Férderkredite — aber das ist eben
die Alternative zur Zahlung eines Kaufpreises fur ein bereits gut
laufendes Studio.

Ein Kapitalbedarf entsteht also sowohl bei einer Neugriindung
als auch bei einer Studiolbernahme. Bei einem kompletten
Neustart gibt es allerdings keine bestehende Kundenbasis und
auBerdem besteht Unsicherheit, wann die Kostendeckung
erreicht wird. Bei der Ubernahme hingegen zahlt der Nachfol-
ger einen Kaufpreis fir einen erkennbaren Gegenwert.

Vorteile einer Ubernahme

Die Uberlegung, sich durch Ubernahme eines bestehenden
Studios selbststandig zu machen, ist nach meiner Einschatzung
und Erfahrung grundsatzlich eine exzellente Idee.

Interessenten kdnnen momentan von einer durchaus interes-
santen Marktsituation ausgehen: Es gibt (wie in vielen Bran-
chen) mehr Inhaber, die einen Nachfolger suchen, als Interes-
senten fur eine Ubernahme.

Wer also zeitlich — und am besten sogar rédumlich — ﬂexib_gl ist,
kann mit hoher Wahrscheinlichkeit fir einen sehr fairen Uber-
nahmepreis ein rentables Studio finden.

Es bringt allerdings, wie bei jeder Existenzgrindung, einen
gewissen Aufwand mit sich. Bei der Planung einer Studio-Nach-
folge gehdrt dazu eine grindliche Prifung des Angebotes,
eine sorgféltige Analyse der vorgelegten Zahlen und eine Plau-
sibilitdts-Berechnung des verlangten Kaufpreises. Hinzu kommt:
Ein Fitnessstudio ist sehr standortabhangig. Nicht jeder Stand-
ort hat sich Uber die Jahre positiv entwickelt.

Schritt fiir Schritt zur Nachfolge

1. Die Suche nach einem Studio ist Uber verschiedene Portale
moglich — sogenannte ,Unternehmensbdérsen”, die man
Uber Suchmaschinen leicht findet. Die umfangreichste Daten-
bank fur Unternehmensnachfolgen ganz allgemein ist ,nexxt-
change.org” vom BMWI.

2. Sie haben Zielobjekte gefunden? Dann heif3t es, Kontakt auf-
zunehmen und um detaillierte Informationen und Unterlagen
bitten. Ob Sie sich dazu bereits mit dem Inhaber treffen,
damit Sie sich personlich kennenlernen, kénnen Sie frei ent-
scheiden. NatUrlich missen und wollen Sie das Studio an sich
kennenlernen, aber zundchst bendtigen Sie die letzten drei
Jahresabschlisse und betriebswirtschaftlichen Auswertungen
des laufenden Jahres. Soweit vorhanden, sollte auch die
Wertermittlung vorgelegt werden.

3. Oft wird ein Inhaber an dieser Stelle um eine schriftliche Ver-
traulichkeitserklarung bitten. Darin erklaren Sie als Interes-
sent, dass Sie streng vertraulich mit diesen Informationen
umgehen und sie nicht Dritten zugénglich machen (auf3er
Ihrem Berater und lhrer Bank). Das ist Gblich und wer ohnehin
ordentlich und diskret eine solche Planung verfolgt, kann das
auch unterschreiben.

»,uns laufen die Forderungen
nicht mehr davon.”

Jorg Bornhauser o
move Fitness & Freizeitanlagen
Schwébisch-Hall
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4. Die vorgelegten Unterlagen missen
analysiert und ausgewertet werden.
Wichtige Fragen: Wie haben sich die
Einnahmen Gber die Jahre entwickelt?
Gibt es ungewdhnliche Kostenposi-
tionen? Liegen alle wichtigen Kosten-
positionen  in  brancheniblicher
Hohe? Wenn bei den Einnahmen
auBergewdhnliche Positionen auftau-
chen, muss deren Hintergrund geklart
werden, ggf. sind sie herauszurech-
nen (Versicherungsentschadigungen
nach einem Schaden bspw.).

5. Unter Umstanden missen einzelne
Zahlen korrigiert werden: Bei einem
Einzelunternehmen wird z.B. kein
Gehalt fur den Inhaber verbucht, das
sollte kalkulatorisch berlcksichtigt
werden.

6. Hinzu kommen dann Fragen zum
Kundenstamm: L3sst sich diese nach
der Mitgliedsdauer aufschlisseln?
Wie hat sich die Zahl der Mitglieder —
Monat fir Monat — zumindest in den
letzten 12 Monaten entwickelt usw.?

7. Spatestens jetzt missen Sie sich ein
Bild von Einrichtung und Ausstattung
machen und einschatzen: Gibt es
Investitionsbedarf bei den Geréten?
Muss umfangreich renoviert oder gar
umgebaut werden? Evtl. muss das
schlieBlich mitfinanziert werden.

8. Werfen Sie einen detaillierten Blick
auf Standort und Wettbewerb. Wie
hat sich die Stadt bzw. der Stadtteil
entwickelt, wie die Bevdlkerung und
die Kaufkraft? Gibt es Faktoren, die
Einfluss auf die Entwicklung des Stu-
dios nehmen konnen?

Der Kaufpreis

Nach dieser Analyse-, Prif- und Pla-
nungsphase geht es am Ende um die
Klédrung, ob der fur das Studio ange-
setzte Kaufpreis angemessen ist. Die
Uberpriifung der Unternehmenswert-
ermittlung ist definitiv eine Aufgabe fir
Fachleute.

Um deutlich zu machen, was als ,,ange-
messen” eingestuft wird, einige Erlute-
rungen zur Kaufpreisfindung:

Der Wert eines Betriebes hangt weitest-
gehend am ,Ertrag”, also am Gewinn,
der in den letzten Jahren ausgewiesen
wurde und der nach kritischer Prifung
wohl auch in den néchsten Jahren so
erwirtschaftet werden kann. Nicht ohne
Grund wird die heute allgemein akzep-
tierte Methode zur Wertbestimmung
.Ertragswertverfahren” genannt.

Der Wert eines Studios hangt NICHT
vom Umsatz ab — immer wieder werden
aber Betriebe angeboten, deren Uber-
nahmepreis vom Jahresumsatz abhan-
gig gemacht wird. Das ist, mit allem
Respekt, Unsinn: Bei einem identischen
Umsatz kann ein Inhaber einen attrakti-
ven Gewinn ausweisen — und ein ande-
rer gar keinen Gewinn erzielen. Und fir
diese Unter-schiede gibt es immer Ursa-
chen. Als Kaufinteressent zahlt man kei-
nen Kaufpreis fir Umsatz, sondern fir
Gewinn.

Auch die Einrichtung und Ausstattung
eines Studios ist in vielen Fallen eine
namhafte GréBe — aber letztlich nur eine
Erganzung zum ,Ertragswert”. Ein
potenzieller Nachfolger wird eher dar-
auf achten, ob es Investitionsbedarf
gibt: Welche Geréte sind vorhanden?
Sind die noch funktional, technisch und
optisch in Ordnung? Welchen Eindruck
macht das Studio im Ganzen? Hier gilt
es kritisch zu sein: Kein Mitglied akzep-
tiert heute noch ein Studio, das erkenn-
bar in den 1990er Jahren ,chic” einge-
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richtet wurde und an dem seitdem der
Zahn der Zeit nagt.

Und wie geht s weiter?

Sie haben sich fir ein Studio entschie-
den und sich mit dem Inhaber tGber den
Kaufpreis geeinigt? Dann steht die
Finanzierung der Studio-Ubernahme an.
Bendtigt wird nun ein Businessplan, der
alle wesentlichen Aspekte lhres Vor-
habens beinhaltet. Ein solches Grin-
dungskonzept wird von jedem Kreditin-
stitut verlangt, aber auch von den
Forderbanken. Nehmen Sie hierzu
Unterstlitzung durch einen erfahrenen
und qualifizierten Unternehmensberater
in Anspruch, der Erfahrung in IHRER
Branche hat. Das alles hat nichts mit
lhrer eigenen Fach-Qualifikation zu tun.
Sie brauchen Unterstiitzung von Jeman-
dem, der vollig anderes Know-how ein-
bringt und diesen Prozess mit lhnen
gemeinsam steuert und umsetzt.
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