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Wie Ihre Branche 2030 aussieht, welche IThrer Umsatzquellen
wackeln, welche drei Schritte jetzt anstehen und welche
Forderung dazu passt.

ZUKUNFTSFESTIGKEIT

58 /100

Solide Basis, drei offene Flanken.

Beispielbericht. Der Betrieb ist fiktiv; alle Branchenzahlen, Gesetze und Forderprogramme sind echt und am Ende belegt. Dieser Bericht ist eine
Orientierung, keine Rechts-, Steuer- oder Forderberatung.
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DAS WICHTIGSTE AUF EINER SEITE

Der Betrieb ist gesund. Die Frage ist, ob er 2030 noch die
Auftrage bekommt.

Nachfrage bis 2030 @ stabil Sanierungsstau und Solarpflicht sichern
Auslastung - wer PV-fahig saniert, gewinnt.

Fachkrifte Team im Schnitt 46, zwei Kollegen (iber 58,
beobachten eine Stelle seit neun Monaten offen.

o8

von 100

Biiro & Angebot @ kritisch Angebote in 8-12 Tagen, Aufmal zu zweit
von der Leiter - 2030 die Schwachstelle Nr. 1.

Sichtbarkeit Google-Bewertungen gut (4,7), Website von
beobachten 2019, in KI-Suchen nicht auffindbar.

Nachfolge @ kritisch Inhaber 57, Sohn im Betrieb, aber kein
Fahrplan und kein dokumentiertes Wissen.

35 % lhres Umsatzes (Flachdach/Gewerbe und Neubau) hdngen davon ab, ob Sie bis 2027
Photovoltaik mitdenken. Ab 2027 gilt die Solarpflicht fiir neue gewerbliche Gebaude, ab 2030 fiir
alle neuen Wohngebaude.

Thre drei Schritte fiir die nichsten zw6lf Monate
1  ,PV-ready“-Sanierungspaket Jede Dachsanierung als Solarvorbereitung verkaufen, mit festem Elektro-

Partner - bevor die Pflicht greift. Start Q4 2026, Aufwand gering, Effekt +10-
15 % Auftragswert.

2 Angebot in 24 Stunden Drohnen-Aufmaf und Kl-gestiitztes Angebotsbiiro - aus zehn Tagen wird
einer, aus zwei Leuten vor Ort wird einer. Start Q1 2027, 8-15 Tsd. € Invest,
Zuschlagsquote 35 = 45 %.

3 Nachfolge-Fahrplan Wissen des Inhabers in zehn Gesprachen sichern, Sohn schrittweise in
Kundenverantwortung, Betrieb bis 2029 libergabefihig. Start sofort, Dauer
36 Monate.

Wie es weitergeht: Seite 11-13 beschreiben die Schritte im Detail, Seite 15 die passende Férderung, Seite 16 die
flinf Kennzahlen, mit denen Sie alle drei Monate in zehn Minuten prifen, ob der Betrieb auf Kurs ist.
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IHR BETRIEB HEUTE

Was Sie uns gesagt haben - und was uns dabei aufgefallen ist

Thre Angaben

Gegriindet 1987, GmbH, Hofheim am Taunus

Team Inhaber (57, Meister), Sohn (29,
Geselle, Meisterschule 2027), 1
Biirokraft, 8 gewerbliche
Mitarbeiter (@ 46 Jahre, 2 liber
58), 1 Azubi

Umsatz 2025 ca. 2,1 Mio. €, Ergebnis vor

Steuernca. 6 %

Sparten Steildach-Sanierung 55 % -
Flachdach/Gewerbe 20 % -
Neubau 15 % - PV-

Unterkonstruktion/Service 10 %

70 % Privat
(Ein-/Zweifamilienhduser Main-
Taunus-Kreis, Frankfurt-West), 20
% Hausverwaltungen/Gewerbe, 10
% Generalunternehmer; gréBter
Kunde ca. 12 %

Kunden

5 Monate Vorlauf - ca. 180
Angebote/Jahr - ca. 35 %
gewonnen - 8-12 Tage bis zum
Angebot

Auftragslage

Arbeitsweise Branchenprogramm fiir Rechnung;
Aufmal per Hand und Leiter; kein
CRM; Ablaufe nicht dokumentiert;
Angebote, Kundengesprache,
Einkauf und Bank nur Gber den

Inhaber

Sichtbarkeit Website von 2019, 41 Google-
Bewertungen (@ 4,7); Neukunden:
60 % Empfehlung, 15 % Internet,

20 % Bestand, 5 % Portale

Ziel 2030 libergabefahig
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Was uns aufgefallen ist

Sie sind besser aufgestellt als der Durchschnitt Ihrer
Branche. 78 % der Dachdeckerbetriebe haben unter
zehn Mitarbeiter; Sie haben zwdlf, fiinf Monate Vorlauf
und eine Zuschlagsquote, die fir Privatkunden
ordentlich ist. Die Gefahr kommt nicht von der
Auftragslage, sondern von drei Stellen, an denen sich
die Branche schneller bewegt als lhr Betrieb.

Erstens: Zwei lhrer vier Sparten stehen vor einer Regel,
die Sie noch nicht bedienen. Flachdach/Gewerbe und
Neubau - zusammen 35 % lhres Umsatzes - werden ab
2027 bzw. 2030 an Solarpflichten gekoppelt. Ihre PV-
Sparte ist mit 10 % da, aber als Nebengeschift, nicht als
Angebot.

Zweitens: lhr Angebotsprozess ist lhr teuerster
Engpass. 180 Angebote, jedes 8-12 Tage, Aufmal? zu
zweit vor Ort: Das sind grob 400 Stunden im Jahr, die
der Inhaber und ein Geselle nicht auf dem Dach
verbringen. Und jeder Tag Wartezeit kostet Zuschlag bei
Privatkunden, die parallel drei Angebote einholen.

Drittens: Alles lauft tiber Sie. Angebote, Kunden,
Einkauf, Bank. Das ist bei einem Zwolf-Mann-Betrieb
normal - und genau das, was einen Betrieb fiir einen
Nachfolger unattraktiv macht und fiir eine Bank riskant.

lhre Sorge in Ihren Worten: ,,Dass mir die Solar-
Firmen die Ddcher wegnehmen und ich mit 60
noch jedes Angebot selbst schreibe.” - Beides ist
berechtigt, beides ist I6sbar, und beides hdngt
zusammen. Seite 17 beantwortet es direkt.




IHRE BRANCHE 2030

Sieben Verschiebungen, die das Dachdeckerhandwerk bis

2030 verandern

Das Dachdeckerhandwerk verschwindet nicht. Aber die Betriebe, die Aufmal3, Angebot und
Photovoltaik nicht bis 2028 im Griff haben, werden von denen verdrangt, die es haben. Die

folgenden Seiten erklaren jede Verschiebung und was sie fiir Hofheim bedeutet.

# Verschiebung Kern Trifft Sie

1  Weniger Betriebe, gleiches 15.241 Betriebe, 13,5 Mrd. € Umsatz, stagnierend. Wer ® Chance
Volumen 2030 noch da ist, hat mehr Markt pro Kopf.

2  Die Boomer gehen von Gewerbliche Beschiftigte -1 % pro Jahr; rund 125.000 Fachkréfte,
beiden Seiten Handwerksbetriebe stehen in fiinf Jahren zur Ubergabe Nachfolge

3  Solarpflicht kommt
bundesweit

4 Forderung bleibt, wird
komplizierter

5  Klima macht Dacher zur
Dauerbaustelle

6  Aufmaf und Biiro werden
digital

7  Kunden fragen die Kl, nicht
mehr Google

15.241

Dachdeckerbetriebe in Deutschland
(Ende 2025), 78 % mit unter zehn
Mitarbeitern.

an.

2027 gewerbliche Neubauten, 2028-2031 Bestand bei
groBeren Sanierungen, 2030 alle neuen Wohngebaude.

BEG Dachdammung 15 % + iSFP-Bonus, neue
Untergrenze seit Juli 2026. Wer es erklaren kann,
verkauft.

Starkregen, Hagel, Hitze: Versicherer und
Hausverwaltungen verlangen Inspektion und
Dokumentation.

Drohnen-Aufmaf in 15 Minuten, Angebot per KI am
selben Tag. Der Papierbetrieb verliert an
Geschwindigkeit, nicht an Qualitat.

® 35 % lhres
Umsatzes

Verkaufsargument

® Wartungsvertrage

® lhr Engpass

+Welcher Dachdecker im Main-Taunus-Kreis macht PV- Sichtbarkeit
fahige Sanierungen?“ - sichtbar ist, wer strukturiert im
Netz steht.

+10,8 % 2030

mehr Auszubildende im ersten Solarpflicht fir alle neuen

Lehrjahr - hochster Stand seit 2003. Wohngebadude bundesweit

Der Nachwuchs kommt, aber nur zu (Gebdudemodernisierungsgesetz, §

sichtbaren Betrieben. 106).
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IHRE BRANCHE 2030 - VERSCHIEBUNGEN 1 UND 2

Der Markt bleibt - die Betriebe werden weniger

1-Weniger Betriebe, gleiches Volumen

Ende 2025 gab es 15.241 Dachdeckerbetriebe in Deutschland mit rund 13,5 Mrd. € Umsatz. Das Volumen
stagniert seit Jahren, die Zahl der Betriebe sinkt leicht. 78 % der Betriebe haben unter zehn Mitarbeiter -
das ist die GroBe, die bei Inhaberwechsel am haufigsten schlieBt statt (ibergibt. Die Arbeit verschwindet
nicht: Der Sanierungsstau bei Ein- und Zweifamilienhdusern der 1960er- bis 1980er-Jahre ist der grof3te
der Nachkriegszeit, und jedes dieser Dacher wird in den nachsten 15 Jahren angefasst.

Was das fiir Hofheim hei3t: Im Main-Taunus-Kreis und Frankfurt-West steht ein tGiberdurchschnittlich
alter, Gberdurchschnittlich wohlhabender Gebdudebestand. Wenn zwei oder drei Wettbewerber in Ihrem
Einzugsgebiet bis 2030 ohne Nachfolger schliel3en - und die Statistik sagt, dass sie das tun -, verteilt sich
deren Volumen auf die verbleibenden Betriebe. Sie profitieren nur, wenn Sie dann Kapazitat haben: im
Buro (Schritt 2) und auf dem Dach (Verschiebung 2).

2 -Die Boomer gehen von beiden Seiten

Die gewerblichen Beschaftigten im Dachdeckerhandwerk sinken um rund 1 % pro Jahr - trotz eines Azubi-
Rekords (+10,8 % im ersten Lehrjahr, hochster Stand seit 2003). Der Rekord kommt aber nur bei Betrieben
an, die fiir 17-Jahrige sichtbar und modern wirken. Auf der Inhaberseite ist es drastischer: Rund 125.000
Handwerksbetriebe stehen laut ZDH in den nichsten fiinf Jahren zur Ubergabe an, und KfW z3hlt jihrlich
~114.000 Mittelstandler, die ohne Nachfolger schlieBen wollen.

Ihr Team in Zahlen Die Konkurrenz um Leute

Durchschnitt 46 Jahre, zwei Mitarbeiter liber 58: Ketten und Investoren kaufen gerade

Bis 2031 verlieren Sie voraussichtlich zwei von Dachdeckerbetriebe zusammen und werben mit
acht gewerblichen Kréaften, ein Viertel Ihrer Firmenwagen, Vier-Tage-Woche und digitalem
Kapazitat auf dem Dach. Eine Vorarbeiterstelle Arbeiten. Gegen Geld gewinnen Sie das nicht.
ist seit neun Monaten unbesetzt. Ein Azubi ist im Gegen Sinn, Nahe und einen Betrieb, der

Haus - gut, aber bei zwei Abgangen zu wenig. ersichtlich eine Zukunft hat, schon - und genau

das signalisiert ein geregelter Nachfolge-
Fahrplan auch nach innen.

Was das fiir Hofheim hei3t: Fachkrafte sind bei Ihnen kein akutes, aber ein tickendes Thema. Die
wirksamste MaBBnahme ist nicht eine Stellenanzeige, sondern Schritt 2: Wenn das Aufmal3 von zwei
Personen auf eine sinkt und das Biiro Angebote schreibt statt der Meister, gewinnen Sie rechnerisch eine
gewerbliche Kraft zuriick, ohne jemanden einzustellen.

Mein Betrieb 2030 - Zukunfts-Check - Brandt & Séhne 5



IHRE BRANCHE 2030 - VERSCHIEBUNGEN 3 UND 4
Das Dach wird zur Energieanlage

3 - Die Solarpflicht kommt bundesweit, gestaffelt

Das Gebdudemodernisierungsgesetz (in Kraft seit 29.07.2026, § 106) fiihrt die Solarpflicht bundesweit
ein: 2027 neue 6ffentliche und gewerbliche Nichtwohngeb3ude tiber 250 m?, 2028-2031
Bestandsgebaude bei groBeren Dachsanierungen, 2030 alle neuen Wohngebaude. Flinf Lander verlangen
PV schon heute bei Dachsanierungen (Baden-Wirttemberg, Berlin, Bremen, Hamburg, Nordrhein-
Westfalen seit 01.01.2026). Hessen bislang nur fir Landesgebdude und Parkplatze - aber die Richtung ist
eindeutig, und Ihre Kunden lesen dieselben Zeitungen.

Ab wann Was gilt Ihre Sparte

2027 Neue gewerbliche und éffentliche Nichtwohngeb3ude tiber 250 m? Flachdach/Gewerbe (20 %)
Dachflache

2028-2031 Bestandsgebdude bei gréBeren Dachsanierungen, gestaffelt nach Steildach-Sanierung (55 %),
GroBe Flachdach

2030 Alle neuen Wohngebiude Neubau (15 %)

Was das fiir Hofheim hei8t: Das Dach wird zur Energieanlage, und wer nur deckt, verliert den Auftrag an
den, der PV mitdenkt. Das muss nicht heiRen, dass Sie Module montieren. Es heil3t, dass Sie die
Unterkonstruktion, die Kabelwege, die Statik und den Elektro-Partner im Angebot haben - sonst kommt
der Solarteur und bringt seinen eigenen Dachdecker mit. Das ist Ihre Sorge, und sie ist berechtigt:
Solarteure drangen aufs Dach. Ihre Antwort ist Schritt 1.

4 - Forderung bleibt Verkaufsargument, wird aber komplizierter

Die Bundesfoérderung fiir effiziente Gebaude (BEG) zahlt fiir die Dachddmmung als EinzelmaZnahme
weiterhin 15 % Zuschuss, plus 5 Prozentpunkte iSFP-Bonus - seit 21.07.2026 allerdings nur noch oberhalb
von 30.000 € forderfahiger Kosten. Der U-Wert muss < 0,14 W/(m?K) erreichen, die
Fachunternehmererklarung ist Pflicht. Fiir Ihre Kunden heiBt das: Bei einer typischen Steildachsanierung
flir 45.000 € liegen bis zu 9.000 € Zuschuss auf dem Tisch - wenn jemand den Antrag erklart.

Was das fiir Hofheim heif3t

Kunden brauchen jemanden, der Férderung erklart und die Fachunternehmererklarung sauber ausstellt. Das
ist kein Papierkram, das ist Vertriebsvorteil: Der Betrieb, der im Angebot den Zuschuss ausweist, wirkt
glinstiger als der, der es nicht tut - bei gleichem Preis. Schritt 2 (KI-Angebotsbiiro) setzt den Férderhinweis
automatisch in jedes Angebot.
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IHRE BRANCHE 2030 - VERSCHIEBUNGEN 5 BIS 7

Wartung, Geschwindigkeit, Sichtbarkeit

5 Klima macht Dacher zur Dauerbaustelle

Starkregen, Hagel und Hitzesommer haben Dachschaden zur haufigsten Gebaudeschadensart gemacht.
Versicherer und Hausverwaltungen reagieren: Sie verlangen regelmafige Inspektion und Dokumentation,
teilweise als Bedingung flir den Versicherungsschutz. Wiederkehrende Wartungsvertrage - bisher
Randgeschaft - werden zur planbaren Basis. Fiir einen Betrieb mit 20 % Hausverwaltungs- und
Gewerbekunden ist das die Sparte mit dem niedrigsten Vertriebsaufwand: Die Kunden gibt es schon.

6 - Aufmaf3 und Biiro werden digital - oder unbezahlbar

Drohnen-Aufmafd mit KI-Auswertung: 10-15 Minuten Flug, 3D-Modell in 6-8 Stunden, bis zu 90 %
weniger Aufmalzeit; Anbieter berichten von 25 % hoherer Zuschlagsquote, weil das Angebot kommt,
solange der Kunde noch Interesse hat. Angebotsschreiben, Massenermittlung, Nachkalkulation und
Rechnungsprifung ibernehmen inzwischen Kl-gestiitzte Programme, die im Branchenprogramm
integriert sind. Der Betrieb mit einer Blirokraft und Papier-Aufmal? verliert 2030 nicht an Qualitat - er
verliert an Geschwindigkeit, und Geschwindigkeit entscheidet beim Privatkunden.

Sie heute Der Wettbewerber mit Drohne und KI-
Anfrage — Termin — Aufmal? zu zweit mit Leiter Biiro

— Handkalkulation = Burokraft schreibt = Anfrage = Drohnenflug am nachsten Tag (eine
Angebot nach 8-12 Tagen. Etwa 400 Stunden im Person, 15 Minuten) = Angebot mit

Jahr, davon rund die Halfte Meisterzeit. Férderhinweis am Abend. Ein bis zwei Tage. Der

ungeduldige Privatkunde unterschreibt dort.

7-Kunden fragen die KI, nicht mehr Google

»Welcher Dachdecker im Main-Taunus-Kreis macht PV-fahige Sanierungen und kiimmert sich um die
Forderung?“ - diese Frage wird 2030 an ChatGPT, Gemini oder den Sprachassistenten im Auto gestellt,
nicht mehr in ein Suchfeld getippt. Sichtbar ist dort, wer strukturierte Leistungsbeschreibungen, echte
Bewertungen und aktuelle Referenzen im Netz hat. lhre 41 Bewertungen mit 4,7 sind ein Pfund. lhre
Website von 2019 ohne Leistungsstruktur, ohne Referenzseiten und ohne Fordertexte ist fir diese
Systeme praktisch unsichtbar. Heute kommen 15 % lhrer Neukunden Gber das Internet - 2030 werden es
bei Betrieben lhrer GréBe 40 % und mehr sein.
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IHRE UMSATZQUELLEN
Was hilt, was wackelt, was wachst

Jede Sparte gegen die sieben Verschiebungen gepriift: gro3tes Risiko bis 2030, gréfite Chance,
Ampel. Gewichtet mit dem Umsatzanteil ergibt das 17 von 20 Punkten fir ,Nachfrage bis 2030“ -
der beste lhrer fiinf Bereiche.

Sparte Anteil Risiko bis 2030 Chance Ampel
Steildach-Sanierung 55% Preisdruck durch Ketten und GroBter Sanierungsstau der @ hilt
privat Plattformen; Kunden erwarten PV- Nachkriegszeit;
Option und Forderhinweis; Forderberatung als
Wettbewerb Uber Differenzierung; ab 2028 PV-
Angebotsgeschwindigkeit. Pflicht bei groRen
Sanierungen als
Zusatzumsatz.
Flachdach / Gewerbe 20 % Solarpflicht ab 2027 fiir Gewerbe- Wartungsvertrage mit wackelt
Neubau: ohne PV-Kompetenz Dokumentation fiir
fliegen Sie aus Ausschreibungen. Versicherer; Griindach-plus-

PV-Kombinationen.

Neubau 15 % Wohnungsbau schwach, Ab 2030 PV-Pflicht bei allen wackelt
Preiskampf tGiber Wohn-Neubauten: Paket
Generalunternehmer, Abhangigkeit  Dach plus Unterkonstruktion.
vom groBten Kunden (12 %).

PV- 10 % Elektriker und Solarteure driangen Kann bis 2030 auf 25-30 % ® wichst
Unterkonstruktion / aufs Dach und bringen eigene wachsen, wenn das
Service Dachdecker mit. Partnermodell steht.

Ungeschiitzt: 35 % Ihres Umsatzes (Flachdach + Neubau) hangen davon ab, ob Sie bis 2027 PV
mitdenken. Die gute Nachricht: Dieselbe MaBnahme, die diese 35 % schiitzt, lasst Ihre kleinste
Sparte wachsen.

Wie sich der Umsatzmix 2030 verschieben konnte

Sparte Heute 2030 ohne 2030 mit
Schritt 1 Schritt 1

Steildach-Sanierung privat 55% 68 % 48 %

Flachdach / Gewerbe 20 % 13 % 19 %

Neubau 15% 9% 8%

PV-Unterkonstruktion / Service, Wartung 10 % 10 % 25%

Umsatz gesamt (Gr6Benordnung) 2,1 Mio. € 1,7-1,9 Mio. €  2,4-2,7 Mio. €

Szenarien sind GroBenordnungen aus Branchenprognose und lhren Anteilen, keine Vorhersage. Sie zeigen die Richtung, nicht die
Nachkommastelle.
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IHR BETRIEB IM DETAIL

Funf Bereiche, 58 Punkte - wo sie herkommen

Bereich Punkte Begriindung

Nachfrage bis 2030 17/ 20 75 % lhres Umsatzes in Sparten, die halten oder wachsen; 35 % an eine Regel
@ stabil gekoppelt, die Sie noch nicht bedienen. Kein Klumpenrisiko beim groRten Kunden
(12 %). Abzug: fehlende PV-Positionierung.

Fachkrifte 13/20 Stabiles Team, ein Azubi, Sohn als Meister in Ausbildung. Abzug: Durchschnitt 46,
beobachten zwei Abgange bis 2031 absehbar, eine Stelle seit neun Monaten offen, nur 1-3
Azubi-Bewerbungen - fiir einen Betrieb lhrer Gro3e zu wenig Sichtbarkeit bei
Jugendlichen.

Biiro & Angebot 7/20 8-12 Tage bis zum Angebot gegen 1-2 Tage beim digitalen Wettbewerber. Aufmal

@ kritisch zu zweit, Handkalkulation, kein CRM, keine dokumentierten Ablaufe. Vier von sechs
Kernaufgaben laufen nur tiber den Inhaber. Das ist die Schwachstelle mit dem
schnellsten Hebel.

Sichtbarkeit 13/20 41 Bewertungen mit 4,7 sind iberdurchschnittlich; 60 % Empfehlungsquote zeigt
beobachten Vertrauen. Abzug: Website von 2019 ohne Leistungsstruktur, Referenzen und
Fordertexte; in KI-Suchen fir ,,PV-fahige Dachsanierung Main-Taunus“ nicht
auffindbar (eigene Prifung).

Nachfolge 8/20 Der Wille ist da, der Kandidat ist da (Sohn, 29, Meisterschule 2027) - das sind die 8

@ kritisch Punkte. Es fehlen: Zeitplan, Bewertung, Regelung mit den Geschwistern,
dokumentiertes Wissen. Ein Betrieb, in dem Kalkulation, Kunden und Bank am
Inhaber hangen, ist heute nicht tibergabefihig, auch nicht an den eigenen Sohn.

Inhaberabhangigkeit - der rote Faden

Drei der funf Bereiche verlieren Punkte aus demselben Grund: Zu viel hangt an einer Person. Angebote,
Kundengesprache, Einkauf und Bankgesprache laufen Uiber Sie. Fallt der Inhaber vier Wochen aus, steht
der Vertrieb. Das ist kein Vorwurf, es ist der Normalzustand in Betrieben Ihrer Grée - und der wichtigste
Grund, warum Nachfolger abspringen und Banken zégern. Schritt 2 und Schritt 3 arbeiten deshalb am
selben Thema von zwei Seiten: Das Biiro Gbernimmt Kalkulation und Angebot, der Sohn (ibernimmt
Kunden.
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IHRE WETTBEWERBER

Drei Betriebe, an denen Sie sich messen - was sie tun, was es

fiar Sie heif3t

Ausgewertet wurden ausschlieBlich 6ffentlich zugangliche Informationen: Website, Leistungen, Bewertungen,

Stellenanzeigen, Werbung. Im Beispielbericht sind die drei Betriebe fiktiv; die Muster sind typisch fiir den Markt.

Betrieb

Was wir sehen

Was es fiir Sie heif3t

Dachbau Keller
GmbH
Kelkheim - ca. 25 MA

Miiller
Bedachungen
Kriftel - ca. 6 MA

DachProfi24

Uiberregionale Plattform

Ihr Vorsprung

Bewertungen (4,7), 39 Jahre am Ort, 60 %
Empfehlungsquote, ein Nachfolger im Haus. Zwei
lhrer drei Wettbewerber haben mindestens

eines davon nicht.

Website 2025 erneuert, eigene Seite ,,Dach
+ Solar aus einer Hand", Kooperation mit
einem Elektrobetrieb sichtbar; wirbt mit
»Angebot in 48 Stunden“ und
Drohnenaufmaf; 120 Google-Bewertungen
(4,6); zwei Stellenanzeigen mit Vier-Tage-
Woche.

Website ohne Datum, keine
Leistungsseiten, 18 Bewertungen; Inhaber
laut Impressum Jahrgang 1961; keine
Stellenanzeigen, keine PV-Erwahnung.

Online-Anfrage mit Sofortpreis,
Bewertungen gemischt (3,9), wirbt in
Google Ads auf ,Dachsanierung Hofheim*;
vermittelt an Partnerbetriebe, Angebot
innerhalb von 24 Stunden.

Das ist der Wettbewerber, den Ihre Sorge
meint. Er hat Schritt 1 und 2 bereits gemacht.
Sie kénnen ihn nicht Gber Grol3e schlagen, aber
Giber Nahe und Bewertungen - wenn |hr
Angebot in derselben Geschwindigkeit kommt.

Typischer Betrieb ohne Nachfolge.
Wahrscheinlichkeit hoch, dass er bis 2030
schlieBt oder verkauft. Sein Kundenstamm in
Kriftel ist flr Sie erreichbar - oder ein
Ubernahmekandidat fiir Ihren Sohn.

Nimmt Ihnen die ungeduldigen Privatkunden
Giber die Anzeige oben in der Suche. lhr
Gegenmittel ist nicht Werbung, sondern
Geschwindigkeit plus Bewertungen: 4,7 gegen
3,9 gewinnt, wenn der Kunde Sie findet und Ihr
Angebot am nachsten Tag hat.

Ihr Riickstand

Angebotsgeschwindigkeit, PV im Angebot,
Website. Alle drei sind in zwolf Monaten
aufholbar - Keller hat dafiir etwa zwei Jahre

gebraucht, Sie haben die Anleitung.

Im Firmen-Friihwarnsystem wird diese Beobachtung wdchentlich fortgeschrieben: neue Leistungen, Preisanderungen, Stellenanzeigen,
Bewertungen - mit Hinweis, wenn sich etwas dndert.

Mein Betrieb 2030 - Zukunfts-Check - Brandt & Séhne
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IHRE DREI SCHRITTE

0 ~PV-ready“-Sanierung als Standardangebot

Jede Steildach-Sanierung bekommt eine Variante B: Unterkonstruktion, Kabelwege, Statik-Check
flr spatere Photovoltaik. Ein fester Elektro-Partner liefert die Anlage. Sie bleiben Dachdecker -
aber der, der das Dach fiir die nachsten 30 Jahre fertig macht.

So gehen Sie vor
Start

1. Zwei Partnergesprache mit Elektrobetrieben im

4 2026 - vor der Frithjahrssaison, bevor der
Kreis, die PV montieren, aber keinen eigenen Q v un ! v

Dachdecker haben. Vereinbarung: Sie bringen das Wettbewerb es tut.
Dach, er bringt die Anlage; Provision oder
Paketpreis. Ziel: ein Partner bis Dezember.

Aufwand

2. Ein Angebotsbaustein ,PV-Vorbereitung“ im

Branchenprogramm: Unterkonstruktion,
Dachdurchfiihrungen, Kabelweg, Statik-Hinweis,
Preis pro Quadratmeter. Steht in jedem
Sanierungsangebot als Variante B, Mehrpreis
sichtbar.

. Eine Referenzseite auf der Website mit drei Fotos
,Sanierung mit PV-Vorbereitung” und dem Satz, den
Kunden suchen: ,Dachsanierung PV-fahig, Férderung

Zwei Gesprache, ein Angebotsbaustein, eine
Webseite: rund 20 Stunden Inhaberzeit, unter
2.000 € extern (Webseite, Fotos). Keine
Investition in Gerate.

Erwarteter Effekt

+10-15 % Auftragswert bei Sanierungen, die

inklusive, Main-Taunus-Kreis"“. . . .
Variante B wéhlen (Branchenerfahrung: jede

dritte); Zugang zu Gewerbe-Ausschreibungen ab
2027; PV-Sparte wachst von 10 % Richtung 25 %
bis 2030. Schiitzt die 35 %.

4. Gewerbe-Kunden aktiv ansprechen: Die 20 %
Hausverwaltungen und Gewerbe bekommen einen
Brief: ,Ab 2027 Solarpflicht bei Neubau, ab 2028 bei
Sanierung - wir bereiten Ihr Dach vor.”

Woran Sie merken, dass es wirkt

Kennzahl 2: Anteil Auftrage mit PV-Bezug am
Umsatz. Ziel 2027: 20 %.

Was Sie nicht tun sollten

Selbst Module montieren und Wechselrichter anschlie3en. Das ist Elektrohandwerk mit eigener Haftung, eigenem
Fachkraftemangel und Preiskampf gegen Solarteure mit Einkaufsvolumen. lhr Wert liegt darin, das Dach zu kennen
- der Partner kennt die Anlage.
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IHRE DREI SCHRITTE

Q Angebot in 24 Stunden

Drohnen-Aufmal? statt Leiter, KI-gestlitztes Angebotsbiiro statt Handkalkulation, Blrokraft als

Angebots-Managerin statt Schreibkraft. Aus 8-12 Tagen wird einer. Aus zwei Leuten vor Ort wird

einer - oder keiner.

So gehen Sie vor

1. Drohnen-AufmaR testen (Januar): Zwei Wege -
eigene Drohne mit AufmaR-Software (Kauf ca.
3.000-6.000 €, Drohnenflihrerschein A1/A3 fiir eine
Person) oder AufmaRB-Service, der pro Objekt
abrechnet (ca. 80-150 €). 14 Tage mit fiinf echten
Anfragen testen, dann entscheiden.

2. KI-Angebotsbiiro einrichten (Februar): Das
Branchenprogramm erhalt ein Modul, das aus dem
3D-Modell Massen zieht, Textbausteine setzt, den
Forderhinweis einfligt und das Angebot zur Freigabe
vorlegt. Alternativ ein Kl-Assistent, der aus Aufmaf3
und Notizen den Angebotstext schreibt.

3. Rolle der Biirokraft neu: Sie steuert den
Angebotsprozess - Termin, Flug beauftragen,
Angebot erstellen, nachfassen nach drei Tagen. Der
Meister priift und gibt frei, 10 Minuten statt zwei
Stunden. Weiterbildung forderbar (Seite 15).

4. Nachfassen als Regel: Jedes Angebot bekommt nach
drei Tagen einen Anruf. Heute passiert das nicht;
allein das bringt erfahrungsgemaB 3-5 Punkte
Zuschlagsquote.

Was Sie nicht tun sollten

Start

Q1 2027 - in der ruhigen Zeit, damit es zur
Saison lauft.

Aufwand

8.000-15.000 € Investition (Drohne, Software,
Weiterbildung), zwei Wochen Umstellung,
danach 2 Stunden Meisterzeit pro Woche fiir
Freigaben.

Erwarteter Effekt

Zuschlagsquote 35 = 45 %: bei 180 Angeboten
sind das 18 Auftrage mehr im Jahr. 200 Stunden
Aufmalzeit frei. Bei gleichem Vorlauf
rechnerisch 150-250 Tsd. € Mehrumsatz - oder
derselbe Umsatz mit einer Kraft weniger auf dem
Dach.

Woran Sie merken, dass es wirkt

Kennzahl 1: Angebotsdauer in Tagen (Ziel unter
3) und Zuschlagsquote (Ziel Uber 40 %).

Ein groRes Softwareprojekt starten oder das Branchenprogramm wechseln. Der Hebel liegt im Aufmal3 und im

Angebotstext, nicht in der Buchhaltung. Klein anfangen, in 14 Tagen messen, dann ausbauen.

Mein Betrieb 2030 - Zukunfts-Check - Brandt & Séhne
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IHRE DREI SCHRITTE

e Nachfolge-Fahrplan - 36 Monate bis zur
Ubergabefihigkeit

Der Sohn ist da, der Wille ist da. Was fehlt, ist ein Plan, der aus einem Betrieb, der am Inhaber
hangt, einen Betrieb macht, der tibergeben werden kann - an den Sohn, oder falls es anders
kommt, an jeden anderen.

So gehen Sie vor
Start
1. Zehn Gespriche, ein Betriebshandbuch (Okt 2026 -

Maér 2027): Je zwei Stunden, aufgezeichnet und von
einem KI-Werkzeug in ein Handbuch Ubertragen:

Sofort. Jedes Jahr Wartezeit macht die Ubergabe
teurer und die Bank nervoser.

Kalkulationsregeln, Lieferanten und Konditionen,
Schliisselkunden und ihre Eigenheiten, Faustregeln

fir AufmaB und Ausfiihrung, was schiefgehen kann.
Das Wissen aus 39 Jahren steht danach auf 40
Seiten.

. Sohn tibernimmt zwei Schliisselkunden komplett

Aufwand

20 Stunden Gesprache im ersten Halbjahr, dann
2 Stunden im Monat. Extern: Bewertung, Notar,
Steuerberater in 2028 (3.000-8.000 €).

(ab 2027): Angebot, Ausfiihrung, Rechnung,
Nachfassen - ohne dass der Vater eingreift. Danach

jedes Halbjah i weitere.
jedes Halbjahr zwei weitere Erwarteter Effekt

3. Bewertung und Familienregelung (2028):

. Ubergabe- bzw. Verkaufsfihigkeit statt
Unternehmenswert ermitteln (Ertragswert und

SchlieBung. Bankgesprache werden leichter, das
Team sieht eine Zukunft, und der Betrieb lauft
auch, wenn der Inhaber vier Wochen ausfallt.

Multiplikator), Regelung mit den Geschwistern,
Ubergabeform (Schenkung, Verkauf, Beteiligung) mit
Steuerberater und Notar festlegen. Zehn Jahre Frist
flir Freibetrage im Blick behalten.

4. Ubergabe der Geschiftsfiihrung (2029): Sohn wird
Geschéftsfihrer, Vater bleibt zwei Jahre im Betrieb -

Woran Sie merken, dass es wirkt

Kennzahl 5: Nachfolge-Meilenstein des Quartals
erreicht - ja oder nein.

fir Kunden, Bank und Team der sichtbare Beleg von
Kontinuitat.

Was Sie nicht tun sollten

Die Regelung mit der Familie ,spater machen. ErfahrungsgemaR scheitert nicht die Ubergabe an den Sohn,
sondern das Gesprach mit den Geschwistern, das nie gefiihrt wurde. 2028 ist der Termin, nicht 2029.
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ZEITPLAN

Die nachsten zwolf Monate auf einer Seite

Oktober 2026 bis September 2027. Drei Schritte, die sich nicht gegenseitig blockieren: Schritt 1
braucht Gesprache, Schritt 2 braucht die ruhige Jahreszeit, Schritt 3 braucht RegelmaRigkeit.

Okt Nov Dez Jan Feb Mar Apr Mai Jun Jul Aug Sep

Schritt 1 Partnergesprache Elektro --
Angebotsbaustein + Referenzseite --

e Aot e e B N A I I O
Schritt 2 Drohnen-Aufmaf testen -
KI-Angebotsbiro, Rolle Birokraft,
weierbidang I
bot i h al Ibetrieb,
e eRee ]
Schritt 3 Zehn G ache,
setrcbshandouch I
Sohn tibernimmt zwei Schlisselkunden ---------
]

Meisterschule Sohn (Aufstiegs-BAf6G)

Kennzahlen priifen (10 Minuten) . . . .
Meilensteine
Dezember Elektro-Partner steht - Variante B im Programm - Referenzseite online - flinf Handbuch-Gesprache
2026 gefiihrt
Marz 2027 Drohnen-Entscheidung getroffen - KI-Angebotsbiiro luft - Betriebshandbuch fertig - Sohn fiihrt zwei
Kunden
Juni 2027 Angebotsdauer unter 3 Tagen - Zuschlagsquote (iber 40 % - erste Gewerbe-Anfragen mit PV-Bezug

September PV-Anteil 15-20 % - Meisterschule begonnen - Aktualisierung des Zukunfts-Checks (190 €) mit Ist-
2027 Zahlen
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FORDERPROGRAMME

Was zu Ihren Schritten passt - fiir Sie und als

Verkaufsargument

Stand September 2026, Hessen, Betrieb mit 12 Mitarbeitern. Férderbedingungen dndern sich; jedes Programm vor
Beauftragung priifen und beantragen. Dieser Abschnitt ist eine Orientierung, keine Férderberatung.

Was es bringt

Zu beachten

Programm Fiir
BEG EinzelmafRnahmen Ihre Kunden
BAFA / KfW Schritt 1
Digi-Zuschuss Hessen Ihr Betrieb
WIBank Schritt 2
KfW-Digitalisierungs- und Ihr Betrieb
Innovationskredit Schritt 2
Qualifizierungschancengesetz  Burokraft
Bundesagentur fiir Arbeit Schritt 2
Aufstiegs-BAfoG Ihr Sohn
Schritt 3

Nicht passend - und warum

15 % Zuschuss auf die Dachdammung,
+5 Prozentpunkte mit individuellem
Sanierungsfahrplan (iSFP). Bei 45.000 €
Sanierung bis zu 9.000 €. Als Zeile in
jedes Angebot.

Zuschuss fir Digitalisierungsvorhaben
kleiner Unternehmen - Drohne,
AufmaB-Software, Angebotsmodul.

Zinsgunstiger Kredit, wenn Schritt 2
groRer wird (mehrere Drohnen, CRM,
Umbau Buro).

Zuschuss zu Weiterbildungskosten und
Arbeitsentgelt fur die Qualifizierung

der Burokraft zur Angebots-Managerin
(digitales Aufmal3, Angebotssoftware).

Zuschuss und zinsgiinstiges Darlehen
fir die Meisterschule; 50 % des
Darlehens werden bei bestandener
Prifung erlassen.

iSFP-Bonus seit 21.07.2026
nur Gber 30.000 €
forderfahiger Kosten; U-
Wert < 0,14;
Fachunternehmererklarung
durch Sie.

Antrag vor Beauftragung;
Forderfenster und Quoten
wechseln, aktuellen Aufruf
priifen.

Uber die Hausbank; erst
sinnvoll ab ca. 25.000 €
Investition.

Beratung beim
Arbeitgeberservice vor
Beginn; Weiterbildung
muss Uber 120 Stunden
umfassen.

Antrag beim Amt fiir
Ausbildungsférderung vor
Beginn der Meisterschule.

BAFA-Forderung unternehmerischen Know-hows: fordert Beratungsleistungen registrierter Berater, nicht
Investitionen - erst relevant, wenn Sie fiir Schritt 3 einen Nachfolgeberater beauftragen. go-digital:

Programm ausgelaufen, Nachfolge tiber die Mittelstand-Digital Zentren (kostenlose Erstberatung, keine

Investitionsforderung).

Mein Betrieb 2030 - Zukunfts-Check - Brandt & Séhne

15



FUNF KENNZAHLEN ZUM NACHHALTEN

Alle drei Monate, zehn Minuten, ohne Steuerberater

Fiinf Zahlen, die Sie aus Ihrem Branchenprogramm und lhrem Kalender ablesen kénnen. Zielwert

und Warnschwelle sind aus den drei Schritten abgeleitet. Tragen Sie sie ein - die leeren Spalten

sind fur Sie.
# Kennzahl Heute Ziel 2027 Warnung Q4/26 Q1/27 Q2/27 Q3/27
bei
1  Angebotsdauer in Tagen 8-12 Tage < 3 Tage > 5 Tage
(Anfrage bis Versand) und 35 % > 40 % <33%
Zuschlagsquote
2  Anteil Auftrage mit PV- 10% 20% <12 % im
Bezug am Umsatz Q3/27
3 Auftragsvorlauf in 5 4-6 <3
Monaten
4 Anfragen liber 15% 25% erste
Internet/KI-Suche vs. Messung
Empfehlung (Anteil 2027
Neukunden)
5 Nachfolge-Meilenstein - ja, jedes zwei
des Quartals erreicht Quartal Quartale
nein

Woher die Zahlen kommen

1 und 3 aus dem Branchenprogramm

(Angebotsdatum, Auftragsbestand). 2 aus der

Rechnungsliste (Positionen mit PV-Baustein). 4

aus der Frage ,Wie sind Sie auf uns gekommen?“

bei jeder Anfrage - eine Spalte im

Anfrageformular. 5 aus dem Fahrplan auf Seite

14.

Wenn eine Warnschwelle reif3t

Nicht mehr tun, sondern eine Sache priifen: Bei
1 den Nachfass-Anruf, bei 2 die Variante B im
Angebot, bei 3 den Brief an Gewerbekunden, bei
4 die Referenzseite, bei 5 den Kalender - ist das
Gesprach mit dem Sohn terminiert?

Im Firmen-Frithwarnsystem werden diese Kennzahlen monatlich aus BWA und Auftragsbestand automatisch fortgeschrieben - Sie lesen, statt

zu rechnen.
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IHRE FRAGE, DIREKT BEANTWORTET

~Nehmen mir die Solar-Firmen die Dicher weg - und
schreibe ich mit 60 noch jedes Angebot selbst?*

Zu den Solar-Firmen

Ja, sie kommen aufs Dach - aber nicht als Dachdecker. Solarteure verdienen an der Anlage, nicht an der
Eindeckung. Was sie brauchen, ist ein Dach, das sie belegen kénnen: tragfahig, dicht, mit
Unterkonstruktion und Kabelwegen. Heute holen sie sich dafiir irgendeinen Dachdecker, oft einen, der
glinstig ist und schnell. Ihre Aufgabe ist nicht, gegen die Solar-Firmen zu gewinnen, sondern der
Dachdecker zu werden, den sie mitbringen - oder umgekehrt: der Dachdecker, der den Elektriker
mitbringt. Wer die Beziehung zum Hausbesitzer hat, fiihrt das Projekt. Die haben Sie: 60 % lhrer Kunden
kommen tiber Empfehlung. Schritt 1 macht aus dieser Beziehung ein Angebot, das PV enthalt, bevor der
Kunde eine Solar-Firma anruft.

Der Zeitpunkt ist glinstig: Solange Hessen keine Solarpflicht bei Sanierungen hat, verkaufen Sie die
Vorbereitung als Vorsorge und Werterhalt. Ab 2028 verkaufen Sie sie als Pflicht. In beiden Fillen sind Sie
der, der es im Angebot hat - und Keller in Kelkheim ist dann nicht mehr der Einzige.

Zum Angebote-Schreiben mit 60

Das ist die Sorge, die am schnellsten zu beheben ist - und die wichtigere. Ein Betrieb, in dem der Meister
2029 noch jedes Angebot selbst kalkuliert, ist nicht (ibergabefahig: nicht an den Sohn, nicht an einen
Kaufer, und die Bank sieht das auch. Schritt 2 nimmt Ihnen das Aufmaf und den Schreibaufwand ab; Sie
prifen und geben frei. Schritt 3 gibt dem Sohn die Kunden. In 24 Monaten schreiben Sie keine Angebote
mehr, Sie entscheiden (ber sie - und zwar in zehn Minuten am Abend, nicht in zwei Stunden am
Wochenende.

Die beiden Sorgen hdngen zusammen: Der Betrieb, der Angebote in einem Tag mit PV-Variante und
Férderhinweis verschickt, verliert keine Déicher an Solar-Firmen. Und der Meister, der das nicht mehr
selbst macht, hat die Zeit fiir die Gesprdche, die den Betrieb libergabefdhig machen.

Was Sie in den nichsten 14 Tagen tun kénnen

1. Zwei Elektrobetriebe im Kreis anrufen, die PV montieren. Frage: ,Habt ihr einen festen Dachdecker?“
2. Das erste der zehn Gesprache mit lhrem Sohn terminieren - Thema: Kalkulationsregeln.

3. Einen AufmalB-Service flir Drohnenfllige anfragen und ein Objekt testen lassen.
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WIE ES WEITERGEHT

Der Bericht ist eine Momentaufnahme. Der Betrieb bewegt
sich weiter.

Drei Moglichkeiten, dranzubleiben - Sie entscheiden, ob und welche.

ENTHALTEN

Riickfragen zum Bericht

30 Tage lang per E-Mail:
Wenn eine Empfehlung
unklar ist oder eine Zahl nicht
zu lhrem Betrieb passt,
fragen Sie nach. Wir
antworten innerhalb von
zwei Werktagen.

190 € NACH 12 MONATEN

Aktualisierung des
Zukunfts-Checks

Ihre finf Kennzahlen mit Ist-
Werten, neue Gesetze und
Forderungen, Fortschritt der
drei Schritte, die nachsten
drei. Sie sehen, was gewirkt
hat - und was die Branche
seitdem getan hat.

AB 79 € IM MONAT

Firmen-
Frithwarnsystem

Am 5. jedes Monats ein
Bericht, den nur Sie sehen:
Ihre Zahlen gegen den
Vormonat, drei Risiken, drei
Entscheidungen, Blick auf
Keller, Muller und
DachProfi24 - und der

Nachweis, den Sie als GmbH-
Geschaftsfiihrer gesetzlich
brauchen. Kaufer des
Zukunfts-Checks haben
Vorrang.

Wem Sie diesen Bericht zeigen sollten - und wem nicht

lhrem Sohn: ganz. Er ist der Grund fiir Schritt 3, und er sollte Schritt 1 und 2 mit umsetzen - das ist sein
Betrieb 2030. lhrer Biirokraft: Seite 12. Sie bekommt eine neue Rolle, und sie sollte sie von Ihnen héren,
nicht aus dem Programm. lhrem Steuerberater: Seite 13 und 15, wenn Sie 2028 an die Bewertung gehen.
lhrer Bank: Seite 2 und 14, beim nachsten Jahresgesprach - ein Betrieb mit Fahrplan bekommt andere
Konditionen als einer ohne. lhrem Team und lhren Wettbewerbern: nichts davon. Der Bericht ist flir den
Inhaber geschrieben.

Zufriedenheitsgarantie

Wenn dieser Bericht IThnen nichts gesagt hat, das Sie nicht schon wussten, schreiben Sie uns innerhalb von
14 Tagen eine E-Mail. Wir erstatten den Betrag - ohne Diskussion.
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METHODIK UND QUELLEN
Wie dieser Bericht entstanden ist

Ihre Angaben aus dem Fragebogen (Seite 20) wurden gegen laufend ausgewertete Quellen gepruft:
Branchendaten der Verbande, Gesetzgebung und Forderrichtlinien, Technologieberichte und die Thesen
der Zukunftsforschung. Kennzahlen und Ampeln folgen einem festen Punkteschema (fiinf Bereiche zu je
20 Punkten; 15-20 stabil, 10-14 beobachten, unter 10 kritisch). Die Texte wurden mit KI-Unterstiitzung
erstellt, von einem Menschen gepriift und freigegeben. Wettbewerber wurden ausschlie8lich anhand
offentlich zuganglicher Informationen betrachtet.

Quellen

Bereich Quelle

Branche ZVDH - Zentralverband des Deutschen Dachdeckerhandwerks, Branchensteckbrief
03/2026 (Betriebe, Umsatz, Beschéftigte, Ausbildung) - ZDH Kennzahlen des Handwerks
2025 - ZDH-Sonderumfrage Betriebsnachfolge

Nachfolge KfW Nachfolge-Monitoring Mittelstand 2025 (veréffentlicht Januar 2026)

Gesetze Gebiudemodernisierungsgesetz, § 106 Solarpflicht (in Kraft seit 29.07.2026) - Landes-
Solarpflichten BW, Berlin, Bremen, Hamburg, NRW - Hessisches Energiegesetz

Forderung BEG-Richtlinie EinzelmaRnahmen, Stand 21.07.2026 (BAFA) - WIBank Digi-Zuschuss Hessen
- KfW-Programmubersicht - Qualifizierungschancengesetz (Bundesagentur fir Arbeit) -
Aufstiegs-BAf6G (BMBF)

Technik Anbieter- und Fachberichte zu Drohnen-Aufmal? und Kl-gestiitzter Angebotserstellung im
Dachdeckerhandwerk (2025-2026); Mittelstand-Digital Zentrum Handwerk,
Abschlussberichte 2026

Wirtschaft und Creditreform Insolvenzen in Deutschland, 1. Halbjahr 2026

Insolvenzen

Zukunftsforschung Zukunftsinstitut, Trendreports 2026 - 2b AHEAD (Janszky), Thesen zu Kl in Betrieben - PwC

Global CEO Survey 2026 - Microsoft Work Trend Index 2026

Was dieser Bericht nicht ist

Keine Rechts-, Steuer- oder Férderberatung und keine Bewertung im Sinne eines Gutachtens. Férderbedingungen,
Fristen und rechtliche Pflichten vor einer Entscheidung mit den zustandigen Stellen bzw. lhrem Steuerberater
prifen. Szenarien und erwartete Effekte sind GréBenordnungen aus Branchenerfahrung, keine Zusagen.

Ihre Daten

Ihre Angaben wurden ausschlieBlich fir diesen Bericht verwendet, auf Servern in der EU verarbeitet und nicht an
Dritte weitergegeben. Auf Wunsch |6schen wir sie innerhalb von 30 Tagen; eine kurze E-Mail genligt. Fir die
Aktualisierung nach zwélf Monaten bewahren wir sie andernfalls auf.
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ANHANG

IThre Angaben im Fragebogen

Kopie lhrer Antworten vom 14. September 2026. Sollte etwas nicht stimmen, sagen Sie uns Bescheid - der Bericht

wird kostenlos korrigiert.

#  Frage

Antwort

1 Firma, Rechtsform, Ort
2 Branche

3 Griindung, Mitarbeiter

4 Jahresumsatz
5 Ergebnis vor Steuern
6 Einzugsgebiet

7 Umsatzquellen

8 Kundenarten

9 GroBter Kunde

10  Vorlauf, Angebote, Quote
11 Anfrage bis Angebot

12 Nur Uber den Inhaber

13  Software

14  Abldufe dokumentiert
15  Alter gewerblich

16  Offene Stellen, Azubi-
Bewerbungen

17  Website

18 Bewertungen, Neukunden

19  Drei Wettbewerber

20 Alter, Nachfolge

21  Grolte Sorge

Dachdeckerei Brandt & S6hne GmbH, 65719 Hofheim am Taunus (Hessen)
Dachdecker

1987 - 12 gesamt: Inhaber (Meister), Sohn (Geselle), 1 Burokraft, 8 gewerblich, 1
Azubi

2-5 Mio. € (ca. 2,1 Mio. €)
6-10 % (ca. 6 %)

bis 50 km (Main-Taunus-Kreis, Frankfurt-West)

Steildach-Sanierung 55 % (=) - Flachdach/Gewerbe 20 % (=) - Neubau 15 % (|,) -

PV-Unterkonstruktion/Service 10 % (1)

Privat 70 % - Hausverwaltungen/Gewerbe 20 % - Generalunternehmer 10 %
10-25 % (ein Generalunternehmer, ca. 12 %)

5 Monate - ca. 180 Angebote/Jahr - ca. 35 % gewonnen

1-2 Wochen (8-12 Tage)

Angebote/Kalkulation - Kundengesprache - Einkauf - Bankgespréache

Branchenprogramm (Angebot/Rechnung); AufmaR per Hand und Leiter; kein
CRM; keine KI-Werkzeuge

Nein, im Kopf (Kundenhistorie in E-Mails)
@ 46 Jahre - 2 Personen (iber 58

1 offene Stelle (Vorarbeiter) seit 9 Monaten - 1-3 Bewerbungen

brandt-dach.de (fiktiv), letzte Uberarbeitung 2019

41 Google-Bewertungen, @ 4,7 - Empfehlung 60 % - Internet 15 % - Bestand 20 % -

Portale 5 %

Dachbau Keller GmbH (Kelkheim) - Miiller Bedachungen (Kriftel) - DachProfi24
(Plattform)

57 - Kandidat vorhanden (Sohn, 29, Meisterschule 2027), kein Plan

,Dass mir die Solar-Firmen die Dacher wegnehmen und ich mit 60 noch jedes
Angebot selbst schreibe.”

Mein Betrieb 2030 - Ein Angebot von [Firma, Anschrift, E-Mail] - Impressum und Datenschutzerklarung unter [Website] - Beispielbericht,

péfieb 10 2030

libergabefahig
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