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Junge Wirtschaft

Tipps fur lhren
Ubergabeprozess

Wie kein anderes Thema entscheiden
gegliickte Unternehmensiibergaben iiber
die Wettbewerbsfahigkeit unseres Wirt-
schaftsstandortes. Aber optimal iiberge-
ben ist hdufig leichter gesagt als getan.
Eine Betriebsnachfolge bedeutet fiir bei-
de Seiten einen wesentlichen Einschnitt
in die Lebensplanung.



Hier den richtigen Weg zwischen Familie
- Unternehmen - Vermdgen zu finden
erfordert viel Geduld und die richtige
Planung.

Als Hilfe fiir Thre Ubergabe hat die Junge
Wirtschaft vom Ubergabezeitpunkt bis
zur erfolgreichen Umsetzung sieben Sze-
nen, und damit Tipps und Informationen,
fiir Sie zusammengestellt. Nutzen Sie un-
ser kompaktes Info-Booklet, damit Ihre
Ubergabe ein geplanter und reibungs-
loser Prozess wird.

Wir wiinschen Ihnen viel Erfolg
fiir Thren Nachfolgeprozess.



DIE SIEBEN
SZENEN
DER
UBERGABE

Aus Griinden der Lesbarkeit wurde die maskuline
Schreibweise verwendet. Die Ausfiihrungen richten
sich freilich an beide Geschlechter.
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Thre Einstellungen und Haltungen

zu Threm Unternehmen und zur
Unternehmerrolle sind bei Ubergaben
innerhalb der Familie beispielgebend.
Spal und die Freude an der Arbeit

zu vermitteln, ist das Ziel. Negative
Aussagen {iber das Betriebsgeschehen,
Mitarbeiter, Partner, die Arbeitsfiille...
schrecken potenzielle Nachfolger ab.

———————— Szene 'l $
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Eine schlecht vorbereitete und unter
Zeitdruck stattfindende Unternehmens-
iibergabe gefdhrdet den Bestand Ihres
Unternehmens. Starten Sie daher mit
dem Ubergabeprozess rechtzeitig (mind.
5 Jahre vorher).

Szene 1




Wenn Sie Thr Unternehmen stufenweise
iibergeben wollen, erstellen Sie gemein-
sam mit dem Ubernehmer einen Zeit-
plan fiir die Dauer von zwei bis fiinf
Jahren und legen Sie darin alle Meilen-
steine verbindlich fest.

——————————— Szenel 4



M7 ——

Nehmen Sie sich vor Ubergabe ausrei-
chend Zeit fiir eine Bestandsaufnahme
der eigenen Bediirfnisse und Interes-
sen. Auch die Threr Nachfolger sollten
von Thnen erforscht und wahrgenom-
men werden, um gemeinsam eine klare
und einvernehmliche Vorgehensweise
zu entwickeln.

Szene 1



Die ausreichende Information und Rol-
lenkldrung zu Beginn sind fiir Sie die
Grundlage fiir eine erfolgreiche Uber-
gabe: Welche Rolle nehmen Sie jetzt im
Familienunternehmen ein und welche
mochten bzw. werden Sie kiinftig ein-
nehmen? Zudem ist ehrlich zu kommu-
nizieren, was Sie als Ubergeber zukiinftig
,nicht loslassen wollen”.

——————————— Szenel 4
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Reden Sie offen miteinander: Es ist
besser friihzeitig miteinander (offen)
zu reden, als gegeneinander zu schwei-
gen. Dabei sind die Interessen, Beden-
ken, Wiinsche und wechselseitigen
Erwartungen aller Beteiligten klar an-
und auszusprechen. Die Offenlegung
aller wichtigen Aspekte ohne Tabus
sollte dabei eine der Spielregeln sein.

Szene 1



Beachten Sie bitte: Anerkennung,
Respekt und Wertschdtzung bilden die
Grundlage der Gesprache zwischen den
Generationen. Ebenso wichtig ist die
Verbindlichkeit von beidseitig gemach-
ten Zusagen.

——————————— Szenel 4
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Eine systematische Analyse verdeutlicht
Thnen Ihre Beziehungen und die Erwar-
tungen der {ibrigen Beteiligten. Auch
bestehende bzw. schwelende Konflikte
sind dadurch fiir Sie klar erkennbar und
konnen rechtzeitig bereinigt werden.

Szene 1




Kldren Sie mit einem Berater, welche

Auswirkungen eine Ubergabe auf ihre
personliche und finanzielle Situation
hat. Ein Ubergabe-Consultant hat die
richtigen Fragen, damit Sie fiir wich-
tige, zu treffende Entscheidungen die

richtigen Antworten finden.

——————————— Szenel 4



Wichtig ist, dass Sie im Ubergabeprozess
alle Betroffenen miteinbeziehen, sie zu
Beteiligten machen - jedoch auch klar
zwischen Unternehmen und Familie
trennen.

6 ————— Szenel —————




Zudem sollten Sie von Beginn des Uber-
gabe- / Ubernahmeprozesses aktiv alle
iibrigen Mitentscheider und wichtige
Partner, wie Mitarbeiter, Kunden, Liefe-
ranten, Banken, etc. einbeziehen, sonst
kommt es zur Verunsicherung im System!

——————————— Szenel 4
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Beachten Sie, dass sich in Familien-
betrieben Unternehmens- und Familien-
interessen oft vermischen. Die Medi-
ation / Moderation durch neutrale,
aullenstehende Dritte ermdglicht Thnen
- noch bevor ,,die Fetzen fliegen” - ein
offenes, konstruktives und wertschdt-
zendes Gesprachsklima zwischen allen
Beteiligten.

Szene 1



Durch die Anziehungskraft einer Firma
entsteht in der Phase der notwendigen
Loslésung von den Eltern oftmals Wider-
stand gegen die Ubernahme. Haben Sie
Verstdndnis dafiir, und stellen Sie in
einer solchen Phase nicht den von Thnen
erwarteten Betriebsnachfolger vor die
Entscheidung ,Betriebsiibernahme -
jetzt oder nie”.

——————————— Szenel 4



Priifen Sie, ob Ihr Nachfolger tatsich-
lich und aus innerer Uberzeugung und
eigenem Willen heraus bereit ist, den
Betrieb iibernehmen zu wollen und iiber
die Fahigkeiten verfiigt, es zu kdnnen.

20 ——— Szene 1




Auch die Ubergabemotivation des Uber-
gebers sollte passen: Thr Wunsch nach
einer klaren, geregelten, terminisierten,
erfolgreichen und sinnvollen Ubergabe
sollte vorliegen. Und Ihre Bereitschaft,
loszulassen ebenfalls.

——————————— Szenel 4
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Machen Sie sich friihzeitig - d. h. fiinf
bis zehn Jahre bevor es aktuell wird

- Gedanken iiber Thre eigene Zukunft
(z.B. sinnstiftende Aktivitdten im aul3er-
beruflichen Bereich - Interessen, Hob-
bys, alte/weitere ,Lebenstraume®) und
die des Unternehmens.

Szene 1



Pflegen Sie rechtzeitig Hobbys und
private Interessen und iiberlegen Sie,
welche sinnvollen Tdtigkeiten Sie nach
der Ubergabe ausiiben wollen.

——————————— Szenel 4
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Bauen Sie Thren Nachfolger langsam,
aber stetig auf, iibertragen sie schritt-
weise Verantwortung. Ermoglichen Sie
es aber auch Threm Nachfolger, sich
woanders Sporen verdienen zu konnen.

Szene 1




Ein Ubergabe-Consultant kann Thnen
dabei behilflich sein, das ,Leben nach
dem Unternehmen” so attraktiv zu
gestalten, dass ein , Loslassen” vom
Unternehmen moglich wird.

——————————— Szenel 4
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Lassen Sie das Unternehmen von einem
unabhdngigen Sachverstandigen bewer-
ten. Der Unternehmenswert, auch wenn
Sie vieles an Lebensenergie darin inves-
tiert haben, orientiert sich an den
Ertragschancen in der Zukunft, den Zu-
gdngen zu Mdrkten, den Wert der Kun-
denbeziehungen und der Qualitdt und
der Betriebstreue seiner Mitarbeiter. Die
Substanz, das materiell nach aufRen
Sichtbare, zdhlt oftmals weniger, als Sie
und andere Familienmitglieder glauben.

——— Szene 2 j




Seien Sie transparent: Die Starken und
Schwachen des Unternehmens sowie die
Chancen und Risiken der Ubernahme
miissen fiir alle Betroffenen, insbeson-
dere den Betriebsnachfolger, klar sicht-
bar dargestellt werden.

28 ————— Szene?2




Seien Sie fair: Threm Nachfolger einen
(zu) schweren Rucksack an ungeldsten
Problemen, verschleppten Entscheidun-
gen oder hohen Verbindlichkeiten mit
auf den Weg zu geben, hilft keiner der
beiden Seiten, und fithrt nachtraglich
zu offenen Konflikten in der Familie
oder zwischen den Vertragsparteien.

—————————— Szene?2 4
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Ein Arbeitsbewdltigungs-Check zeigt die
aktuelle Einsetzbarkeit der zu {iberneh-
menden Mitarbeiter an ihrem Arbeits-
platz auf. Priifen Sie, ob die richtigen
Mitarbeiter am richtigen Platz einge-
setzt werden oder noch mehr Potenzial
in ihnen steckt.

Szene 2



Eine kompakte und iibersichtliche Beur-
teilung des Unternehmens erreicht man
auch durch einen Ubergabe-Ubernahme-
Check Ihres Ubergabe-Consultants.

Eine Generationen- und / oder eine
systemische Strukturaufstellung kann
Thnen helfen, den emotionalen Wert
eines Unternehmens transparent zu
machen.

—————————— Szene?2 4



Zwischen dem, was Thr Unternehmen
wert ist, was ggf. die Ubergabe abwirft,
und dem, was Sie fiir Thren Lebens-
abend bendtigen, kdnnte eine Liicke
klaffen. Kiimmern Sie sich rechtzeitig
darum, diese Liicke zu schlielRen.

32 ———— Szene?2




Die Erstellung einer Mehrjahresplanung
ist als Grundlage der Unternehmens-
bewertung sinnvoll und notwendig; der
Unternehmenswert kann sich aber dyna-
misch verdndern. Deshalb ist fiir Sie ein
laufendes Controlling (Plan-Ist-Vergleich)
die Voraussetzung, das Unternehmen
effizient zu steuern und die richtigen,
werterhaltenden Entscheidungen zu
treffen.

—————————— Szene?2 4
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Leibrenten sind als ,, Gliicksgeschdft” zu
sehen. Sie konnen ,grundbiicherlich”
(als Reallast) gesichert werden. Zu kli-
ren ist aber, inwieweit das Unternehmen
fiir seine (iibrigen oder neu aufzuneh-
menden) Fremdverbindlichkeiten dann
noch ausreichend Besicherungspotenzial
hat. Eine andere Mdglichkeit wére die
Sicherstellung durch eine Bankgarantie.
Beide Alternativen verursachen aber
Kosten.

Szene 2



Ein Modell der Unternehmenswertfest-

stellung, unter Beiziehung eines gericht-
lich beeideten Sachverstdndigen, ist es,

mehrere Ertragswertmethoden anzuwen-
den, zur Verprobung den Substanzwert

heranzuziehen und den Unternehmens-
wert mit einem gewichteten Mittelwert
zu ermitteln.

—————————— Szene?2 4



6 —n————

Bei Ubergabe in der Familie stellen sich
immer wieder die Pflichtteilsproblematik
und deren Losung in den Vordergrund.
Ublicherweise sind 50% des Nachlasses
(einschliefSlich Unternehmen) zwingend
an den Ehepartner und die Kinder ab-

zufithren, was oftmals das {ibergebene
Unternehmen iibertrieben belastet; es

empfiehlt sich dann - wenn geklart ist,
wie die anderen nicht in das Unterneh-
men einbezogenen Familienmitglieder
auszubezahlen bzw. abzufertigen sind -
von diesen notariell beglaubigte Pflicht-
teilsverzichte unterfertigen zu lassen.

Szene2 ——m———



Im Falle einer gesellschaftsrechtlichen
Mitbeteiligung von Geschwistern (bzw.
anderen Familienmitgliedern) ist zu kla-
ren, welche Mitbestimmungsrechte sie
haben sollen. Auch sind Fristen bzw. Mo-
dalitdten fiir allfdllige Abschichtungen,
d.h. die verpflichtende Abtretung der
Gesellschaftsanteile der Geschwister an
den geschdftsfiihrenden Mehrheitsge-
sellschafter zu vereinbaren.

—————————— Szene?2 4






Denken Sie zuerst im Familienkreis iiber
mogliche Ubernahmeformen und zu-
kiinftige Gesellschafter, Geschaftsfiihrer
bzw. Unternehmensverantwortliche nach,
auch dariiber, ob Sie Thre Eigentiimer-,
Gesellschafterrolle sofort oder erst nach
und nach abgeben wollen.

———————————— Szene3 $




Moderierte Gesprache in der Familie
bringen oft neue Sichtweisen fiir die
beste Ulbernahmeform, die einzubezie-
henden Beteiligten und den bestmog-
lichen Ubergabezeitpunkt.

40 ———— Szene3




Bei der Konzeption der Ubernahmeform
sollten Sie besonders die steuer-, sozial-
und pensionsrechtlichen Auswirkungen
fiir den Ubergeber priifen (lassen). Viele
niitzliche Informationen, vor allem der
Zeitpunkt fiir Thren Pensionsantritt, das

Einbehalten von Vermdgensgiitern (Son-
derbetriebsvermdgen), die schrittweise

Ubergabe mehrerer Unternehmen usw.
konnen bereits zu diesem Zeitpunkt in
Erfahrung gebracht werden.

—————————— Szene3 4
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Nutzen Sie fiir Thre personliche Ubersicht
die Nachfolge-Rechtsberatung, eine ein-
stiindige Beratung durch drei Experten

der WKO Oberdsterreich, die auch in den
Bezirksstellen stattfindet.

Szene 3




Scheidende Geschwister sollten vor der
Ubergabe noch vom Ubergeber ausbe-
zahlt werden. Sichern Sie sich und Ihr
zu iibergebendes Unternehmen diesbe-
ziiglich mit Erbverzichten ab.

—————————— Szene3 4
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Suchen Sie, wenn eine Ubergabe in der
Familie nicht mdglich ist, rechtzeitig
einen Kdufer mit passender Expertise
fiir Thr Unternehmen. Der Kaufpreis ist
wichtig, zdhlt aber nicht alleine, wenn
Sie an der nachhaltigen Weiterfithrung
Thres Unternehmens unter Threm bishe-
rigen Markennamen und der Weiterbe-
schéftigung Ihrer Mitarbeiter interes-
siert sind.

———————— Szene4 $
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Klaren Sie zuerst, ob es betriebsintern
Mitarbeiter gibt, die in der Lage sind,
das Unternehmen zu iibernehmen.

Szene 4




Nehmen Sie mit am Markt tédtigen Bran-
chenpartnern bzw. Mitbewerbern Kon-
takt auf, inwieweit diese Interesse an der
Ubernahme Ihres Unternehmens haben.

——————— Szene4 4
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Inserieren Sie Ihr Unternehmen recht-
zeitig in Print- und Onlinemedien wie
Fachzeitungen, Zeitschriften, wichtige
Tageszeitungen, die in IThrer Region
gelesen werden, und listen Sie sich in
verschiedenen Betriebs- und Nachfolge-
borsen. (www.nachfolgeboerse.at)

Szene 4



Nutzen Sie zur Nachfolgersuche und
optimalen Betriebsprdsentation den Rat
eines Beraters (z.B. eines [bergabe-Con-
sultants) und beziehen Sie ihn auch in
die Gesprdche mit potenziellen externen
Nachfolgern mit ein.

——————— Szene4 4



50 ————

Wenn Sie einen externen Nachfolger
gefunden haben, so integrieren Sie ihn
rechtzeitig in Thren Betrieb, da er die
Betriebsprozesse, seine Strukturen, die
Betriebskultur, Kunden, Mitarbeiter und
alle anderen wichtigen Einflussfaktoren
erst kennenlernen muss.

Szene4 ——m———



Im Falle der externen Unternehmens-
nachfolge sollte ein fairer Unternehmens-
wert gefunden werden. Ein Unterneh-
menskdufer benotigt schliefRlich eine
Finanzierung, welche Banken sehr genau
priifen; dabei muss sich eine verniinfti-
ge Zeitdauer der Amortisation bzw. Riick-
zahlung des Kaufpreises ableiten lassen.

——————— Szene4 4
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Unternehmer verfiigen iiber ein Kombi-
nation aus speziellem Know-how in
einem bestimmten Geschaftsfeld (Hard
Skills) und personlichen Kompetenzen
(Soft Skills). Diese Kombination an Hard
& Soft Skills ist zumeist einzigartig.
Kleinstunternehmer versuchen fiir Thre
Nachfolge Personen zu finden, die die-
sem einzigartigen Profil entsprechen.
Seien Sie gewarnt: Solche ,Klone” kann
es praktisch nicht geben!

Szene 4



Vertrauen Sie also darauf, dass Ihre
Nachfolger das Geschdftsfeld dhnlich
bearbeiten konnen, eigenes Know-how
neu einbringen und eigene persénliche
Fahigkeiten haben. Sie lassen zu, dass
die Nachfolger anders arbeiten und an-
dere Kunden betreuen bzw. bestehende
Kunden eventuell nicht mehr betreuen.
Die Kundenstruktur wird sich dadurch
zwar dndern, das Unternehmen lebt
aber weiter.

——————— Szene4 4



5, —Mm———

Wer nicht exakt vermitteln kann, was
genau der Gegenstand der Firmeniiber-
gabe ist, hat es schwer, Nachfolger zu
finden. Diese fragen sich ndmlich: ,Was
erhalte ich fiir mein investiertes Geld
oder meine investierte Zeit? Ist es das
spezielle fachliche Know-how, nur der
Kundenstock mit Adressen, die Geschdfts-
einrichtung oder Teile davon, laufende
Geschifte, Unterstiitzung von den
Ubergebern...?”

Szene4 ——m———



Einen Nachfolger finden ist gleicher-
malen als Projekt zu bearbeiten, wie ein
Kundenprojekt. Eine Suche bendtigt Zeit.
Planen Sie in Threm Terminkalender Zei-
ten ein, in denen Sie Nachfolger suchen
werden. Sie konnen als erste Anlauf-
stelle die Nachfolgebdrse der Wirtschafts-
kammer nutzen.

——————— Szene4 4



56 ——m———

Fiir die Suche eines geeigneten Nach-
folgers stehen Thnen folgende weitere
Quellen zur Verfiigung: Eigene Mitar-
beiter, Mitarbeiter von Auftraggebern,
Auftragnehmer, Mitbewerber, die expan-
dieren wollen, Mitarbeiter von Mitbe-
werbern, Neueinsteiger nach einer Schul-
ausbildung oder Studium etc. Fragen
Sie viel, nehmen Sie sich Zeit und ver-
wenden Sie Ihr personliches Netzwerk.

Szene4 ——m———



Um iiberhaupt einen Nachfolger finden
zu kénnen, miissen Sie den Ubergabe- /
Ubernahmezeitpunkt, den Wert des Un-
ternehmens und die Form der Ubergabe /
Ubernahme schriftlich festgelegt haben.
Nur so kdnnen Sie mit Interessenten
klare Vereinbarungen treffen. Wenn Sie
es selbst nicht genau wissen, konnen Sie
auch mit Freunden und Bekannten darii-
ber reden oder professionelles Coaching
und Begleitung durch einen Ubergabe-
Consultant in Anspruch nehmen.

——————— Szene4 4\@
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Besprechen Sie mit den Interessenten die
Vorgehensweise in der Ubergangsphase.
Kompetenzverteilung, Arbeitsaufteilung,
Zustandigkeitsregelungen sind zwischen
dem Ubergeber und dem Ubernehmer
ebenso zwingend zu besprechen.

Legen Sie Gesprachsregeln fest, wenn

etwas nicht klappt und Schwierigkeiten
auftauchen sollten.

Szene 4



Auf beiden Seiten herrscht Angst und
Unsicherheit: Ubernehmer haben die
berechtigte Angst, nicht erfolgreich zu
sein. Ubergeber haben die berechtigte
Angst mehr zu verlieren, als sie sich vor-
genommen haben. Ubernehmer haben im
Allgemeinen mehr zu verlieren als Uber-
geber. Sprechen Sie diese Angste und Ge-
fahren mit Interessenten zum richtigen
Zeitpunkt an. Je mehr Unterstiitzung
und Kooperation hier vorhanden und
moglich ist, desto leichter wird es sein,

Interessenten zu finden.

——————— Szene4 4\@






Stellen Sie rechtzeitig eine klare Tren-
nung zwischen Privat und Betrieb sicher,
z.B. durch eine Rechtsformdnderung
(z.B. GmbH oder GmbH & CoKG). Dies ist
am besten in wirtschaftlich guten Zeiten
in Verbindung mit einer Reduktion Ihrer
privaten Sicherheiten mdglich.

———————————— Szeneb $
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Uberpriifen Sie mit Threm Berater:

v Die steuerliche Zukunft des Unter-
nehmens (sind Ertrdge voll aus-
schiittbar, miissen Investitionsriick-
lagen gebildet werden, Steuerplan).

v Die Sinnhaftigkeit von Holding-Uber-
legungen (z. B. auch Privatstiftung)
mit laufenden Zuwendungen an die
nicht operativen Mittdtigen.

Szene5 —mMm———



v" Die Sozialversicherung der Geschafts-
fiihrer (ASVG oder GSVG) und die
damit verbundene Hohe von Gesell-
schafts-Anteilen.

——————— Szeneb 4



Legen Sie fest, welche betrieblichen
Einflussnahmen und Begiinstigungen es
fiir Sie als Ubergeber, wie z.B. eigenes
Biiro, Konsulenten-Status, Firmenwagen
usw., weiterhin geben soll.

64 ——— Szeneb




Entscheiden Sie, welche Ertragswerte
(aus betrieblichem und privatem Uber-
gabevermdgen) wem zuflieRRen sollen
(Einkiinfte aus Vermietung sind z. B.
sozialversicherungsbeitragsfrei). Uber-
priifen Sie dabei mogliche Alternativen
zur ganzlichen Ubergabe wie Pacht,
flieRender Ubergang, Leibrente u.a.

——————— Szeneb 4\6



Besprechen Sie das Notwendige fiir die
Ulbergabe mit Threr Bank zum richtigen
Zeitpunkt. Informieren Sie dariiber
offensiv und selbstbestimmt.

66 ———— Szeneb




Machen Sie einen klaren Schnitt in der
Finanzierung. Wenn Sie keine Verant-
wortung mehr fiir das Unternehmen tra-
gen, auch keine Vermdgensgiiter mehr
im Unternehmen belassen oder ihm zur
Verfiigung stellen, dann trachten Sie
danach, dass Sie aus sdamtlichen Haftun-
gen (vornehmlich bei Banken, Lieferan-
ten und anderen wichtigen Gldubigern)
entlassen werden.

——————— Szeneb 4



Beantragen Sie rechtzeitig Beratungs-
und Investitions-Forderungen (Griinder-
coaching, Wirtschaftsimpulsprogramm
des Landes 00, Exportcoaching WKO etc.)
fiir die Ubergabe.

68 ———— Szeneb




Fragen, die Sie ebenfalls vor Kauf-
preisfestlegung kldren sollten: Gibt
es im zu iibergebenden Unternehmen
Vermdgenswerte, die nicht betriebsnot-
wendig sind? Wieviel Liquiditdt braucht
das Unternehmen in Zukunft? Verkraf-
tet das Unternehmen diesen Liquiditdts-
abfluR, wenn z.B. bei der Ubergabe
hohere Entnahmen fiir Sie als Ubergeber
und fiir Familienmitglieder geplant sind?

——————— Szeneb 4






Ziehen Sie friihzeitig externe Hilfe bei.
Auch wenn Sie glauben, niemand kennt
Thr Unternehmen und Thre Familie besser
als Sie, so kann gerade ein AufRenstehen-
der Aspekte erkennen, die aus der
Innensicht nicht mdglich sind.

————— Szene b $




Nehmen Sie externe Unterstiitzung durch
Ubergabe-Consultants in Anspruch. Die
zielgerichtete Koordination der betei-
ligten Spezialisten erhoht die Effizienz
des Prozesses und spart Zeit, Geld und
vermeidet Arger.

72 ——— Szene b




Der Ubergabe-Consultant koordiniert als
Externer im Zuge der Ubergabe - frei von
Familieneinfliissen - alle Kommunika-
tionsmaRnahmen, das Ubertragen von
Rechten und Pflichten in Gesellschafts-,
Miet- und Lieferantenvertrdgen, das
Ubernehmen von Bankverbindlichkeiten,
Firmenanteilen u.v.a.m.

————————— Szeneé 4\&
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Setzen Sie Ihr rechtliches Ubergabekon-
zept gemeinsam mit Threm Betriebsiiber-
geber konsequent um. Bedenken Sie
dabei, dass die Einfiihrung gemeinsam
erarbeiteter (neuer) Hardfacts (Gesell-
schaftervertrag, Geschdftsordnung etc.)
auch emotional bewegt und deshalb
manche Anderungen linger brauchen,
um akzeptiert zu werden.

Szene 6



Uberlegen Sie rechtzeitig, wie Ihr Erbe
aufgeteilt werden soll. In vielen Féllen
schiebt man diese Frage vor sich her.
Auch fiir Sie ist es erleichternd, die Wei-
chen schon frithzeitig zu stellen - idea-
lerweise bei Umsetzung der Ubergabe
mit externer Hilfe.

————————— Szeneé 4\&



Der Ubergabezeitpunkt ist fiir Sie als
Uibergeber ideal zur Erstellung Thres
Testaments. Es wird meist als Indikator
gesehen, dass Sie aus Uberzeugung fiir
eine Ubergabe bereit sind.

76 ——— Szene b




Geben Sie Thre Aufgaben und Kompe-
tenzen systematisch ab! Damit die Uber-
gabe funktionieren kann, miissen Sie
sich nach einiger Zeit ganz aus Threm
Betrieb zuriickziehen. Ubergeben heiRt
~etwas aus der Hand geben”. Nur wenn
das der Fall ist, kann die Ubergabe ganz
gelingen.

————————— Szeneé 4
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Als Ubergeber brauchen Sie eine sinn-
stiftende Alternative fiir die Zeit nach
der Firma. Kiimmern Sie sich also recht-
zeitig um alternative Betdtigungsfelder,
um keinen Pensionsschock zu erleiden!
Erst diese neuen Aufgaben bzw. Wiinsche
und Trdume, die man sich erfiillen kann,
schaffen fiir den Ubergeber die Perspek-
tive fiir einen leichten Ausstieg aus der
Firma.

Szene 6



Das Wichtigste bei der Ubergabe ist Zeit!
Planen Sie frithzeitig und mit profes-
sioneller Unterstiitzung den Prozess der
Ubergabe.

————————— Szeneé 4



Familienunternehmen sind stark, einzig-
artig und haben Charakter! Machen Sie
sich diese Eigenschaften im Nachfolge-

prozess zunutze. Jede Nachfolge ist ein-

zigartig und individuell! Suchen Sie den
fiir Sie passenden Weg.

80 ——— Szene b




Wichtig ist es, Meilensteine und den

Zeitpunkt der Ubergabe zu fixieren. Das
macht die Ubergabe fiir alle Beteiligten

konkret und den Zeitrahmen iiberschau-
bar. Legen Sie in einem Kommunikati-
onsplan fest, wann Sie wem (Freunde,
Berater, Banken, Mitarbeiter, Koopera-
tionspartner, Lieferanten etc.) was wie

kommunizieren.

————————— Szeneé 4\@



Wenn die Aufgabengebiete bzw. Rollen
unklar verteilt sind, fithrt das zu einem
Loyalitdtskonflikt bei den Mitarbeitern,
aber auch zu Schwierigkeiten in den
Kundenbeziehungen. Achten Sie auf
Klarheit!

82 ——— Szene b




Einbinden - Hineinwachsen - Rituale:
In Bezug auf Gefolgschaft hat es ein
Externer gleich , schwer” wie ein jiinge-
res Familienmitglied. Insofern ist es
wichtig, die Ubergabe intern wie extern
rechtzeitig zu kommunizieren und durch
ein eigenes Ubergaberitual zwischen
Senior und dem Nachfolger zu unter-
streichen.

————————— Szeneé 4\6
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Inthronisieren Sie Thren Nachfolger.
Ubergeben Sie vollstindig und mit gan-
zem Herzen. Bekréftigen Sie dies durch
einen symbolischen Akt, einer sicht-
baren Aktion, an dem alle Mitarbeiter
Thres Unternehmens teilnehmen. Zeigen
Sie als Ubergeber, dass Sie Ihrem Nach-
folger die Ubernahme bedingungslos
zutrauen.

————————— Szene7 $




86

Suchen Sie sich rechtzeitig Alternativen
fiir die Zeit danach. Es besteht sonst die
Gefahr, dass Sie sich an das Alte klam-
mern und somit keinen Platz fiir den
Nachfolger schaffen. Achten Sie darauf,
rechtzeitig ihre Traume zu finden und
deren Verwirklichung vorzubereiten.

Szene 7



Das gilt auch und besonders fiir die
,Einarbeitungszeit”: Horen Sie sich
die Ideen Ihres Nachfolgers neugierig
an (ohne ,ja, aber...!”) und geben Sie
damit Verdnderungen eine Chance!

————————— Szene7 4\@



88

Freuen Sie sich, wenn Thr Nachfolger
Verdnderungen umsetzt. Nur durch Ver-
anderung kann das Bestehende Bestand
haben. Neue Markte, neue Konkurren-
ten, neue Technologien verlangen
manchmal nach einer neuen Fithrung.
Trauen Sie das dem Nachfolger zu!

Szene 7



Fiihren Sie Thren Nachfolger in Thr wich-
tigstes betriebliches Beziehungsnetz-
werk ein: Wenn die sozialen Kontakte
rechtzeitig weitergeben werden, ist eine
weitere gute Basis fiir das Fortbestehen

des Unternehmens geschaffen.

—————— Szene?7 4



90

Halten Sie Thre neue, von Thnen zuge-
stimmte und angenommene, Rolle im

Familienunternehmen auch tatsdchlich
ein. Geben Sie nur dann Rat, wenn Sie
darum gebeten werden. D.h., ziehen Sie
sich nach der Ubergabe vollstindig aus
allen Entscheidungsbereichen zuriick.

Szene 7



Beachten Sie: Keiner ist allein fiir das
Problem, jeder aber fiir die Losung
verantwortlich.

————————— Szene7 4@



92

Wie mache ich mich fit fiir die Ubergabe?
Gerade im Ubergabeprozess von Familien-
betrieben ist es wichtig, Exwartungen zu
reflektieren und - vor allem immaterielle
- Wertvorstellungen bewusst zu machen,
um Vertrauen und Sicherheit zu ent-
wickeln.

Szene 7



Der Ubergeber braucht das Vertrauen,
dass das , Alte” auch gewiirdigt wird. Er
mochte sehen, dass das Aufgebaute in
den Hinden des Ubernehmers gut auf-
gehoben ist und es mit seinem Unter-
nehmen gut weitergeht.

————————— Szene7 4



94

Zu den Erfolgsfaktoren einer Ubergabe
gehoren offene Gesprache, wobei darauf
zu achten ist, dass diese auf einer kons-
truktiven Kommunikation basieren. Da-
bei geht es nicht nur darum alles zu
sagen, sondern auch um ein aktives Zu-
horen. Das Ansprechen von wichtigen In-
halten (vor allem eigenen Bediirfnissen)
ist nicht immer einfach, aber notwendig.

Szene 7



Fiir Gespriche, die Ubergabe betreffend,
sind festgelegte Zeiten sehr hilfreich.
Tiir-Angel-Gesprdche eignen sich nicht
fiir Strategiegesprdche! Am besten ver-
einbaren Sie strukturierte Besprechun-
gen mit vorbereiteter Agenda.

————————— Szene7 4
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