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Wer fiihrt
jetzt dic .
(zeschifte?

Auch in der Essener Industriellenfamilie Krupp - hier ein Gemilde aus der Villa Hiigel - gab es zum Schluss interne Nachfolgeprobleme

In Nordrhein-Westfalen stehen in den nichsten Jahren Tausende von Unternehmen zur Ubergabe an. Oft fehlen
Nachfolger aus der Familie, und ein Kéufer muss gesucht werden. Doch viele werden wohl schliefen miissen

GUIDO HARTMANN

ach Prognosen des
Bonner Instituts fiir
Mittelstandsfor-
schung (IfM) stehen
bis 2014 allein in
Nordrhein-Westfa-
len 24100 Unter-
nehmen mit einem Umsatz von mehr als
50 000 Euro zur Ubergabe an. In Famili-
enunternehmen stellt sich die Nachfol-
gefrage in der Regel dann, wenn der Ei-
gentlimer altersbedingt aus der Firmen-
leitung ausscheidet.

Da es aber mittlerweile in mehr als
der Hilfte der Unternehmen keinen
Nachfolger aus dem Familienkreis gibt,
suchen viele Unternehmer beizeiten
nach einem externen Kiufer oder Teilha-
ber. Und wenden sich dazu an speziali-
sierte Berater, etwa an die Essener ,pro
Nachfolge“ von Wolter Classen. Der
Bankkaufmann und Diplom-Betriebswirt
konzentriert sich seit 2003 auf die Bera-
tung ,reinrassiger Familienunterneh-
men“ in der Ubergabephase. Und da er
selbst einer Unternehmerfamilie ent-
stammt, sind ihm die Sprache und das
Denken seiner Kunden bestens vertraut.

Fiir Unternehmer, die einen Nachfol-
ger mit Kapitalbeteiligung suchen, berei-
tet Classen zundchst mit dem Auftragge-
ber alle fiir die Kandidaten relevanten
Informationen auf. Gleichzeitig wird ein
genaues Anforderungsprofil fiir den zu
suchenden Nachfolger erstellt. ,Das al-
les geschieht exklusiv und absolut ver-

traulich®, sagt Classen, Manchmal miisse
man aus Dutzenden von Interessenten
wenige geeignete Personen herausfil-
tern, um dann einen passenden Kandida-
ten présentieren zu konnen.

Der Essener Berater arbeitet sowohl
im Auftrag abgabebereiter Unternehmer
als auch fiir angestellte Manager, die den

Sprung in die Selbststindigkeit planen.

So wie Dirk Emmerich. Der 50 Jahre alte
Wirtschaftsingenieur war nach einer er-
folgreichen Karriere in Groflunterneh-
men ,konzernmiide“ geworden und
suchte iiber Classen den Einstieg in ein
geeignetes Unternehmen. ,Die Selbst-
sténdigkeit juckte mich eigentlich schon
seit vielen Jahren, sagt Emmerich.

Seinem Kunden présentierte Classen
nach einigen Gesprichen und intensiver
Recherche eine Handvoll geeigneter Un-
ternehmen, darunter den Chemie-Logis-
tiker Friedrich A. Kruse jun. in Leverku-
sen. Dort wurde zundchst ein Geschiifts-
fithrer mit Option auf spétere Beteili-
gung gesucht. Nachdem Emmerich sei-
nen alten Job in Norddeutschland ge-
kiindigt hatte, begann er in Leverkusen
zundchst als Berater, dann als Interims-
geschiftsfithrer, schliefilich mit einer
Unternehmensbeteiligung von 40 Pro-
zent. Wobei der Griinder weiter den Rest
der Anteile an der KG hilt.

»Der Einstieg als Mitgesellschafter
und Geschiftsfithrer dauert von der Auf-
tragsvergabe an gerechnet im Schnitt
zwischen sechs und zwdlf Monate®, be-
richtet Classen. Wiinschenswert sei eine
anféngliche Beteiligung mit Eigenkapital

in Hohe von 200 000 bis 500 000 Euro.
Fiir Dirk Emmerich war es ein grofler
Vorteil, dass die Firma ,.ein Dampfer in
voller Fahrt“ war. Somit habe er sich
gleich auf das Kerngeschift und seine
Kernkompetenzen, das Optimieren des
operativen Geschifts und des Vertriebs,
konzentrieren kénnen. Zumal es be-
kanntlich viel schwieriger ist, ein Ge-
schift ganz neu aufzubauen.

»Die  Zusammenarbeit der Gesell-
schafter muss vor allem im menschli-
chen Bereich klappen, abseits aller Ge-
sellschaftsvertrige®, sagt Berater Clas-

Viele Ubergaben
scheitern an

viel zu hohen
Preisvorstellungen

Frank Wallau, Institut fiir
Mittelstandsforschung Ifvi, Bonn

sen, der als Wirtschaftsmediator auch
streitende Gesellschafter bei der Lésung
ihres Konflikts unterstiitzt, ,Konflikte
gibt es zur Geniige, gerade in Familien-
unternehmen mit mehreren Gesellschaf-
tern aus verschiedenen Generationen.“
Wenn es dort richtig kracht und sich ein-
zelne Gesellschafter bereits aus dem Un-
ternehmen zuriickgezogen haben, sucht
der Essener Berater auch gezielt nach

neuen Teilhabern und Geschiftsfiihrern.
Bei proNachfolge gibt es, wie in vielen
Beratungsunternehmen, ein dreistufiges
Honorarmodell. Die erste Rate wird fiir

Profilerstellung, Suchen und Finden ge-

eigneter Unternchmen fillig, die zweite
Rate nach der Vorstellung von zwei bis

‘drei geeigneten Unternehmen und die

dritte bei Vertragsabschluss. ,,Mein Ho-
norar entspricht dem eines erfahrenen
Wirtschaftspriifers, sagt Classen. ,,Und

bewegt sich in einer Gréfenordnung, die

der Zielgruppe ~ gestandenen Fithrungs-
kriften zwischen 40 und Anfang 50 -
keine Angst machen muss.“

Beim Mittelstandsforschungsinstitut
IfM betont Frank Wallau, dass es bei der
genannten Zahl von 24100 jedoch nur
um die ,,libernahmewiirdigen“ NRW-Un-
ternehmen gehe. ,Ein Unternehmen
muss im Grunde mindestens 50 000 Eu-
ro Gewinn erwirtschaften, um einen
Mann oder eine Frau und die Familie des
Ubernehmers ernéhren zu kénnen®, sagt
Wallau. Denn der Selbststindige miisse
von diesem Bruttogewinn ja auch alle
Sozialleistungen selbst iibernehmen und
Steuern bezahlen. Solche ,iibernahme-
wiirdigen  Unternehmen  verfiigten
meist iiber ein am Markt eingefiihrtes
Produkt, einen festen Kundenstamm
und eine gute Lage. Sie wiirden in der
Regel auch einen familieninternen oder
auch externen Nachfolger finden.

Fir viele kleine Handelsgeschifte
oder auch Handwerksbetriebe mit Um-
sitzen unter einer halben Million Euro
und einer geringen Umsatzrendite wer-

de es sehr schwierig, einen Nachfolger
zu finden. Dies kann Wallau zufolge
mehrere Griinde haben. Oft fehle es dem
Unternehmen an Attraktivitit, also Ge-
winnpotenzial. Zudem kdnnten potenzi-
elle Ubernehmer jederzeit auch ein eige-
nes, neues Unternehmen griinden. ,,Und
drittens scheitern viele Ubergaben auf-
grund viel zu hoher Preisvorstellungen
des Altinhabers®, berichtet Wallau.

So wurde laut einer IfM-Analyse zu er-
folgreichen Unternehmensverkiufen im
Durchschnitt ein Preis von rund 750 000
Euro angestrebt. Der erzielte Verkaufser-
16s lag mit nur rund 470 ooo Euro aber
deutlich darunter.

Nach IfM-Einschitzung konzentrieren
sich viele professionelle Verkaufsberater
vor allem auf die gréferen Mittelstind-
ler, wo es um Millionenbetrige gehe.
Kein Wunder, denn dort konnen auch
die Honorare fiir die professionelle Hilfe
bezahlt werden. ,,Unter einem Kaufpreis
von einer Million tummeln sich nicht
viele“, sagt Wallau. Jedoch gebe es Ini-
tiativen der Handwerks- und Handels-
kammern, wo Unternehmensverkiufer
und an einer Ubernahme Interessierte
zusammengebracht werden. :

Grundsitzlich kann der IfM-Experte
die Inanspruchnahme eines externen
Unternehmensberaters bei einer Uber-
nahme empfehlen. ,Viele verlassen sich
nur auf ihren Steuerberater oder den An-
walt, sagt Wallau. Dabei gehe es bei ei-
ner Ubergabe auch um viele strategische
Fragen, bei denen Unternehmensberater

‘und Mediatoren helfen kénnten.



