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»Die Braut schmucken«

Nach Schatzung des Instituts fiir
Mittelstandsforschung Bonn (IfM Bonn)
stehen im Zeitraum 2018 bis 2022 rund
150.000 Unternehmen in Deutschland
zur Ubergabe an. Dabei sind die Griinde
fiir eine Unternehmensiibergabe
vielfiltig, sei es altersbedingt, durch
Krankheit/Tod des Unternehmers oder
einfach, um noch einmal einen Neustart
zu wagen. Nicht alle Betriebe werden
dabei an die eigenen Kinder oder an
Mitarbeiter iibergeben. So muss oft

ein »fremder Dritter« her. Aber woher
kommt ein geeigneter Nachfolger?
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iner Studie der ZEW zu-
folge lassen sich Exis-
tenzgriinder in drei Mo-

tivationsgruppen einordnen:
schlechtverdienende und ar-
beitslose Personen, Arbeitnehmer,
Personen, die
selbstbestimmt

arbeiten wol- N : U N
len und Unter-

NETZWERK
nehmertypen UNTERNEHMENSNACHFOLGE
(chancenori- SACHSEN-ANHALT

entierte Griin-
der, welche viel
Geld verdienen wollen). Die Grup-
pe der Unternehmertypen macht
in etwa ein Viertel der Unter-
nehmensgriindungen aus. Dies
bedeutet fiir ausscheidende Un-
ternehmer, dass die Zahl der po-
tenziellen Nachfolger nicht ge-
rade sehr groB ist. Hinzu kommt,
dass die Zahl der angebotenen
Unternehmen die Zahl der su-
chenden Existenzgriinder iiber-
steigt. Fazit: Jedes dritte Unter-
nehmen findet keinen Nachfolger,
Werte gehen verloren.

Die strategische Ausrichtung
und das Geschiftsmodel des Un-
ternehmens sind daher besonders

Umsatz =—

Kosten

ROI =

(Return on Investment)

wichtig, es muss fiir einen po-
tenziellen Nachfolger so attrak-
tiv wie moglich sein. Man muss
»die Braut schmiicken« und da-
bei ist es wichtig, dies recht-
zeitig zu tun, nicht erst in den
letzten zwei Jahren. Dann ist es
meist zu spat. Umsatz und Ge-
winn sollten sich positiv entwi-
ckeln und Investitionen auch in
letzten Jahren getétigt werden.
Besondere Bedeutung kommt
dabei der Cashflow-Entwick-
lung zu, die Auskunft dariiber
gibt, ob das Unternehmen stets
in der Lage ist, seinen Verpflich-
tungen nachzukommen. Wichtig
ist, die Kapitaldienstfahigkeit im-
mer im Blick zu
haben. Werden
diese Punkte
vermachlissigt,
wird das Unter-
nehmen schnell
unattraktiv,
denn ein mog-
licher Nachfolger sieht nicht nur
den Unternehmenswert, den sich
der Abgebende vorstellt, sondem
auch, welche Investitionen noch
zu titigen sind und zieht diese
vom maglichen Kaufpreis ab.
Die letzten Jahre haben ge-
zeigt, dass gerade hier viele Un-
ternehmer eher kontraproduk-
tiv handeln, sie investieren nicht
mehr, gestalten das Unterneh-
men steuerlich so, dass kaum

Investiertes
Kapital

Gewinne sichtbar sind oder he-
ginnen zu spat, ihr Unternehmen
fit fiir die Ubergabe zu machen.
Das ist der falsche Weg, schnell
ist das Lebenswerk bedroht und
wird uninteressant fiir Nachfolger.
Dies muss nicht sein. Es gibt vie-
le Mdglichkeiten, sein Unterneh-
men auf Vordermann zu bringen.
Hilfreich ist dabei der ROI, in je-
dem Bereich lassen sich Potenzi-
ale generieren und nutzen.

*  Umsatz:
Produktentwicklung, Pra-
ferenzen schaffen, neue
Marketingstrategien, zu-
kunftsorientiertes Ange-
bot, stimmen die Margen?

*  Kosten:

Bezugspreise und Fixkos-
ten tiberpriifen

* Investiertes Kapital:
Investitionen nicht auf-
schieben (Ist z.B. die Pro-
duktion auf dem neues-
ten Stand?)

Ist letztlich »die Braut ge-
schmiickte, steht einem Nach-
folger fast nichts mehr im Wege.
Das Scheitern eines Uberganges
hat dann in der Regel nur noch
emotionale Griinde, der Alt-Un-
ternehmer kann nicht loslassen
oder tiberschitzt den Firmenwert
durch persénliche Empfindungen
oder vielleicht verldsst den Nach-
folger der Mut.
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