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Junge Wirtschaft

Tipps fur lhren
Ubernahmeprozess

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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Kldren Sie, welche Auswirkungen die
Ubernahme auf ihre persénliche, familis-
re und finanzielle Situation haben wird
mit einem Ubergabe-Consultant. Ana-
lysieren Sie dabei kritisch Vor- und
Nachteile der beabsichtigten Ubernahme.

———————— Szene 'l $




08

Vermischen Sie nicht Unternehmens- und
Familieninteressen. Die professionelle
Mediation / Moderation durch neutrale
Dritte ermoglicht ein gutes, konstruk-
tives Gesprdchsklima zwischen allen
Betroffenen und Beteiligten.

Szene 1




Sprechen Sie gegeniiber Threm Ubergeber
Thre Erwartungen klar aus. Legen Sie
dabei alles, ohne Tabus, offen.

——————————— Szenel 4



10

Verdienen Sie sich anderorts Ihre ,,Spo-
ren”. Erst so konnen Sie bewusst ,, JA”
sagen zu diesem Schritt. Wer nur Sohn
oder Tochter ist, hat es erfahrungsge-
maR schwer, seinen Platz im Unterneh-
men zu finden und dann zu behaupten.

Szene 1




Durch die Anziehungskraft einer Firma
entsteht in der Phase der notwendigen
Ablosung von den Eltern oftmals Wider-
stand gegen die Ubernahme. Warten Sie
aber nicht zu lange und nutzen Sie die
Unterstiitzung des Ubergebers so lange
Sie konnen und wollen.

——————————— Szenel 4
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Bereiten Sie sich gezielt auf die Be-
triebsnachfolge vor: Durch fachliche
und persdnliche Weiterbildung, durch
die rechtzeitige betriebliche Einbindung
in die wichtigsten Aufgaben- und Ge-
schéftsbereiche, durch aktive Integra-
tion in das soziale Gefiige des Unter-
nehmens, ...

Szene 1



Bauen Sie als potentieller Ubernehmer
frithzeitig fachliche wie soziale
Kompetenzen auf. Stichwort: Kurz-,
mittel- & langfristiger Aus- und
Weiterbildungsplan.

——————————— Szenel 4
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Bestehen Sie darauf, im Vorfeld zeitge-
recht Fithrungserfahrungen auRerhalb
des Unternehmens machen zu konnen
und sich danach eigenverantwortlich in
Aufgaben im Unternehmen einarbeiten
zu konnen.

Szene 1




Vergleichen Sie Ihre personlichen Le-
bensziele mit den Zielen, Visionen des
zu iibernehmenden Betriebes. Fragen
Sie sich: Sind diese gut miteinander
vereinbar?

——————————— Szenel 4



16 ——m———

Schaffen Sie Klarheit fiir sich selbst:
Wollen Sie Unternehmer werden oder
wollen nur andere, dass Sie es werden?
Haben Sie dazu die Unterstiitzung Ihrer
Lebens-, Ehepartner, Threr Familie?
Nehmen Sie die Nachfolge an, weil Sie
es wollen, und nicht, weil Sie sich der
Familie verpflichtet fithlen!

Szene] —mMmm————



Schaffen Sie durch entsprechende Mal-
nahmen in der externen & internen
Kommunikation Klarheit fiir Ubernahme:
Diese erzeugt positive Resonanz im Um-
feld und ,beruhigt” Mitarbeiter, Liefe-
ranten und Kunden.

——————————— Szenel 4
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Fithren Sie einen Generationen iiber-
greifenden Interessensausgleich herbei,
indem Sie die Rolle/ Funktion des Uber-
gebers nach der Ubernahme festlegen.

Szene 1




Entwickeln Sie - in Form eines
Businessplanes - gemeinsam mit dem
Ubergeber Zukunftsstrategien fiir
das Unternehmen. Was soll unbedingt
bleiben? Was muss unbedingt verdndert
(angepasst) werden?

——————————— Szenel 4
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Gerade bei personenzentriert gefiihrten
Unternehmen lassen Sie sich durch den
Ubergeber einfiihren und begleiten. Hal-
ten Sie zum Zweck der Klarheit unbe-
dingt Dauer und Rollen fest. So konnen
Sie als Ubernehmer in Threr Zeit in das
Unternehmen hineinwachsen. Fehler
machen diirfen muss dabei erlaubt sein!

Szene 1



Entscheidend fiir den Erfolg sind der
klare Wille zur Ubergabe und Uber-
nahme, die Einigkeit der Familie und
ein vitales (von existenzbedrohenden,
krisenfreies) Unternehmen.

——————————— Szenel 4
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Als Daumen-Regel fiir den Wert von Un-
ternehmen gilt das Einfache des Jahres-
umsatzes bei Dienstleistungsunterneh-
men und bei Produktionsunternehmen
die Addition des Cash Flows der ndchsten
fiinf Jahre. Aber, es kann trotzdem alles

ganz anders bei dem von Ihnen zu iiber-
nehmenden Unternehmen sein: Lassen
Sie sich deshalb durch einen Dritten eine
professionelle Bewertung erstellen.

——— Szene 2 j
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Beachten Sie: Der Unternehmenswert
orientiert sich an den Ertragschancen in
der Zukunft, der Qualitdt und Innovation
Threr Produkte und Dienstleistungen,
den Zugdngen zu Markten, den Wert der
Kundenbeziehungen und der Qualitdt
und Betriebstreue seiner Mitarbeiter. Die
vorhandene Betriebs-Substanz wird in
der Einschdtzung des Wertes oftmals
iiberbewertet.

Szene2 ——m———



Veranlassen Sie eine professionelle Unter-
nehmensbewertung: Konkurrenzanalyse,
Umfeld- und Marktanalyse, Analyse
Bankstatus, Verhdltnis Eigenfinanzierung
zu Fremdfinanzierung, Besicherung von
Krediten, erforderliche Liquiditdtszufuhr
(,Rucksack-Ubergabe”?), Vertrauen zur
Hausbank (Sanierungsfall?) und zu bis-
herigen Steuerberatern / Unternehmens-
beratern? Diese Bewertung durch Uber-
gabe-Consultants ist forderbar durch das
Jungunternehmer-Coaching-Programm
des Landes 00 (Antragstellung beim
Griinderservice der WKO 00).

———————— Szene? 4\é
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Die Erstellung einer Mehrjahresplanung
- auch einer Plausibilitdts-Einschdtzung
durch Sie - ist fiir die Unternehmensbe-
wertung sinnvoll und notwendig. Zudem
ist fiir Sie ein laufendes Controlling
(Plan-Ist-Vergleich) die Voraussetzung,
das Unternehmen effizient zu steuern
und die strategisch richtigen Entschei-
dungen zu treffen.

Szene 2



Leisten Sie auch vorher schon Ihre Bei-
trdge zur Entwicklung des {ibernomme-
nen Betriebs. Bereits vor der Ubergabe
sind dazu die erforderlichen Schritte, ab-
gestimmt zwischen Ubergeber und Uber-
nehmer, zu setzen.

—————————— Szene?2 4



Vereinbaren Sie mit dem Ubergeber, dass
die fiir Sie wichtigen Entscheidungen
offengelegt werden. Zudem sollten die
Chancen und Risiken der Ubernahme
transparent und beeinflusshar sichtbar
dargestellt werden.

28 ————— Szene?2




Stimmen Sie mit dem Ubergeber ab, in-
wieweit nachstehende Punkte nach der
Ubergabe verinderbar oder als Fixposi-
tionen beizubehalten sind? Mitarbeiter-
vertrdge, Miet-, Gesellschafts-, Partner-
und Leasingvertrdge, Personalstrukturen,
Hierarchien, Unternehmenspolitik und
-Kultur, strategische Geschédftsfelder,
Kernzielgruppen, Positionierung, Mar-
kenmanagement u.v.m.

—————————— Szene?2 4



30

Ein Arbeitsbewdltigungs-Check zeigt die
aktuelle Einsetzbarkeit der zu iiberneh-
menden Mitarbeiter an ihrem Arbeits-

platz auf. Priifen Sie, ob die richtigen

Mitarbeiter am richtigen Platz eingesetzt
werden oder noch mehr Potential in ih-
nen steckt. Vergewissern Sie sich auch,

ob Sie zudem auf die wichtigsten Mitar-
beiter nach der Ubernahme noch setzen
konnen.

Szene 2



Uberpriifen Sie mit Threm Ubergabe-Con-
sultant den Zustand und die Qualitdt der
Firmen-Informationssysteme, Bilanzana-
lyse und Kapitalstruktur, Eigen- und
Fremdfinanzierung, Besicherung von Kre-
diten u.v.m. Welcher der Betroffenen ver-
steht wieviel von den betriebswirtschaft-
lichen und strategischen Analysen? Gibt
es Erfolgsrechnung, Kostenrechnung,
Liquiditdtsplan, Controlling?

—————————— Szene?2 4
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Kennzahlen sind ein relationales Geriist,
um Verdnderungen von vergangenheits-
bezogenen Werten aufzuzeigen. Sie
konnen auch - im Branchenvergleich -
Thr Unternehmen als besser oder schlech-
ter als die Durchschnitts- Kennzahlen
darstellen. Fiir die Unternehmensbewer-
tung selbst haben sie wenig Auswirkung.

—

Szene 2



— Beispiel: Wenn ein Unternehmen im
Branchenvergleich gut aufgestellt ist,
kann das bei einer schwéchelnden Bran-
che noch immer zu wenig fiir die Fest-
stellung eines hohen Unternehmens-
wertes oder fiir die Empfehlung bzw.
Eigenentscheidung, das Unternehmen
zu iibernehmen, sein.

—————————— Szene?2 4
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Bei der Bewertung des Kundenstockes
achten Sie auf die Altersstruktur der
Kunden sowie der Ansprechpartner bzw.
Entscheidungstrdger bei Business-Kun-
den. Fragen Sie sich, ob es in den letzten
Jahren eine altersmédRige und struktu-
relle Durchmischung des Kundenstammes
gegeben hat, sodass der Kundenstock
Lausgewogen” ist. Hinterfragen Sie auch,
ob hohe Abhédngigkeiten von nur einigen
wenigen Kunden bestehen.

Szene 2



Der Wert von GmbH-Anteilen ergibt sich
aus dem Gesamtwert eines Unterneh-
mens. So ist eine 50 %iger GmbH-Anteil
die Halfte des errechneten Unterneh-
menswertes ,wert”. Wenn aber mit einem
Anteil erweiterte Stimm- oder Geschafts-
fiithrerrechte bzw. hohere Gewinnbezugs-
rechte bei Ausschiittungen verbunden
sind, so ist eine solche Anteil in seinem
Wert hoher einzustufen.

—————————— Szene?2 4
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Die gdngigen Unternehmensbewertungs-
formen sind Ertragswertmethoden wie
Ubergewinn-, Discounted oder Free Cash
Flow-Methoden. Solcherart ermittelte
Jahresertrage werden mit Faktoren von
3 bis 5 - in Abhdngigkeit zur Substanz-
stdrke eines Unternehmens - multipli-
ziert. Vom ermittelten Betriebswert wer-
den dann die Verbindlichkeiten abgezo-
gen; auch werden Alternativverbindlich-
keiten, wie z.B. nicht riickgestellte Ab-
fertigungen, wenn sie innerhalb des
Bewertungszeitraumes fillig werden soll-
ten, ebenfalls als ,Verbindlichkeit” mit-

beriicksichtigt.

Szene 2



Bei einer Unternehmensbewertung ist
zu beriicksichtigen, in wie weit ein Un-
ternehmen eigentiimergefiihrt ist und
es auch in Zukunft noch so weiterge-
fiihrt werden kann. Wenn ein bislang
eigentiimergefiihrtes Unternehmen nur
durch Einstellung eines Geschaftsfiihrers
weiter gefithrt werden kann, beeinflusst
das natiirlich den zukiinftigen Unter-
nehmenswert.

—————————— Szene?2 4
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Bei der Bewertung der Substanz (haupt-
sdchlich des Anlagevermégens) eines Un-
ternehmens findet die Ordnungsgemal3-
heit der Substanz, der Pflegezustand, die
Instandhaltung und die Vollstdndigkeit
von Betriebsmitteln sowie die stillen
Reserven angemessene Beriicksichtigung.
Die gesunde Substanz eines Unterneh-
mens hat hohe Auswirkungen auf die
(zuktinftige) Finanzierungskraft des
Unternehmens.

Szene 2



In Bezug auf Thre Mitarbeiter empfehlen
sich folgende Fragen: Bleiben die fiithren-
den Mitarbeiter tatsdchlich im Betrieb?
Welche Abfertigungsverpflichtungen
bestehen? Gibt es Kiindigungsverbots-
fristen (sechs Monate) fiir alle Mitarbei-
ter? Sind Mitarbeiter mittelfristig bereit,
das Unternehmen zu iibernehmen bzw.
sich daran zu beteiligen?

—————————— Szene?2 4
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Um Ihre Risken beim Unternehmenskauf
so gering wie mdglich zu halten, fragen
Sie nach externen Haftungen, dem Stand
der Verbindlichkeiten und Risken aus
etwa ldnger dauernden Vertrdgen (Dauer-
schuldverhdltnissen) wie etwa Bezugs-,
Abnahme-, Versicherungs-, Beratungs-
vertrdgen etc.

Szene 2



Besonders wichtig ist die Priifung des
Flichenwidmungsplans und der Betriebs-
anlagengenehmigung im Hinblick auf
spatere Erweiterungspldne und zukiinf-
tige Auflagen durch die zustdandigen
Bau- und Gewerbebehdorden.

—————————— Szene?2 4






Trennen Sie Thr Privat- und das Unter-
nehmensvermdgen von Anfang an klar.
Welche persénlichen Haftungen in wel-
cher Hohe Sie eingehen wollen, sollte
Thnen bereits zu diesem Zeitpunkt
bewusst sein.

———————————— Szene3 $




Erarbeiten Sie zundchst Ihre eigenen
Vorschlige, in welcher Form eine Uber-
nahme erfolgen konnte, und wie Sie
eventuelle (finanzielle) Anspriiche des
Ubergebers und von anderen Familien-
mitgliedern befriedigen kdnnten.

44 —————— Szene3




Uberlegen Sie, ob Sie die iibrigen Fami-
lienmitglieder (und deren Ehe- / Lebens-
partner) in die Ubernahme als Gesell-
schafter bzw. Mitarbeiter integrieren
wollen oder ob Ihre erbrechtlichen An-
spriiche vor /bei/bis 3-5 Jahre nach
der Ubernahme sukzessive abzufertigen
sind. Kldren Sie dabei auch, wer der tat-
sachliche Entscheidungstrdger im Betrieb
sein soll.

—————————— Szene3 4



Vom Ubergabe-Consultant moderierte Ge-
sprdche in der Familie bringen oft neue
Sichtweisen fiir die beste Ubernahme-
form, die einzubeziehenden Beteiligten
und den besten Ubernahme-Zeitpunkt.

46 ———— Szene3




Trachten Sie danach, dass nach der Uber-
gabe im Unternehmen auch geniigend
Substanz, also Vermdgen, verbleibt, und
dass nicht vereinbarte, unkoordinierte
und kaum verkraftbare Vermdgensab-
fliisse unterbleiben. (Verwertbare) Be-
triebssubstanz dient der Risikovorsorge
und flieRt in die Bonitdtsbeurteilung
Threr Finanzierungspartner mit ein.

—————————— Szene3 4



Halten Sie alle fiir die Ubernahme rele-
vanten Aspekte in einem Businessplan
fest, der als Basis und als Drehbuch fiir
die spdtere Umsetzung dienen soll.

48 ———— Szene 2




Sollten Sie sich den Ubergabepreis nicht
sofort leisten konnen oder wollen, emp-
fiehlt sich ein sukzessives Geschdftsan-
teils-Ankaufsmodell, d.h. die Geschéfts-
anteile werden nach und nach angekauft
(z. B. innerhalb von fiinf Jahren) und
iiber die Gewinne, die dem Ubernehmer
ausgeschiittet werden, refinanziert.

—————————— Szene?2 4
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Eine Alternative dazu waren verschiede-
ne ,Earn-Out”-Modelle, wo beispielsweise
ein Teil des Ubernahmepreises fix und
sofort bezahlt wird und der andere Teil
erst z.B. nach fiinf Jahren erworben wer-
den kann, wobei der Ubernahmepreis
bzw. seine zukiinftige Ermittlung bereits
mit dem ersten Anteilserwerb fixiert
wird. Man spart also die Gewinne in die-
sen Zeitraum an und erwirbt damit den
Rest des Unternehmens.

Szene2 ——m———



Achten Sie gut darauf, welche betrieb-
liche Einflussnahmen und Begiinstigun-
gen der Ubergeber weiterhin fiir sich
beansprucht: Ein eigenes Biiro, einen
Konsulentenstatus, Firmenwagen u. &.

—————————— Szene?2 4






Recherchieren Sie online bzw. in Fach-
zeitungen, Zeitschriften und wichtigen
Tageszeitungen sowie in den jeweiligen
Landerausgaben des WKO-Informations-
mediums (in 00: 00 Wirtschaft).

———————— Szene4 $




Inserieren Sie ein klares Profil des von
Thnen gewiinschten Unternehmens in
Print- und Onlinemedien, Fachzeitungen,
Zeitschriften, wichtigen Tageszeitungen,
und listen Sie sich in verschiedenen
Betriebs- und Nachfolgebdrsen
(www.nachfolgeboerse.at).

5% ——+——— Szenebd ————



Wenn Sie ein Unternehmen kaufen, dann
priifen Sie anhand von Bilanzdaten und
Planungsrechnungen iiberschldgig, ob
der Kaufpreis in einem iiberschaubaren
Zeitraum durch das Unternehmen ver-
dient werden kann. Wenn die Diskrepan-
zen zwischen dem, was Sie einsetzen/
riskieren wollen und dem, was der Ver-
kéufer fiir sein Unternehmen als Kauf-
preis bekommen will, zu hoch sind, dann
lassen Sie weitere Gesprache bleiben.

——————— Szene4 4\é
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Bedienen Sie sich zur Betriebssuche spe-
zialisierter Ubergabe-Consultants, die
oftmals selbst oder iiber Thre Netzwerk-
partner zu verkaufende Unternehmen
kennen. Beziehen Sie den von Ihnen
gewihlten Ubergabe-Consultant auch in
die Gesprdche mit Betriebsiibergebern
mit ein.

Szene 4



Wenn Sie einen Betrieb {ibernehmen wol-
len, vereinbaren Sie mit dem Ubergeber,
vor der Ubergabe bzw. Threr definitiven

Ubergabeentscheidung, eine Probezeit im
zu libernehmenden Unternehmen. Nur

so erkennen Sie, ob das Unternehmen zu
Thnen passt oder umgekehrt und ob das

Unternehmen den Kaufpreis auch wert
ist.

——————— Szene4 4\@
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Unternehmer versuchen manchmal fiir
Thre Nachfolge Personen zu finden, die
ihrem einzigartigen Profil entsprechen.
Solche kann es jedoch praktisch nicht
geben! Daher tun sie sich im Finden ei-
nes Nachfolgers oft auch recht schwer.
Sprechen Sie ihrerseits das Thema an
und diskutieren Sie offen und ehrlich
iiber die hohen Anforderungswiinsche
und Erwartungen der Ubergeber und
iiber Thre Vorstellung, von Mach- und
Erfiillbarem.

Szene 4



Schreiben Sie sich im Vorfeld genau auf,
was sie brauchen, wie sie es brauchen
und was es ihnen wert ist. Werden Sie
sich auch dariiber klar, was Sie wollen
und was nicht. Das erleichtert Thnen
den Dialog mit potentiellen Ubergebern
ungemein!

——————— Szene4 4






Sehen Sie zu, dass Sie geniigend Eigen-
kapital fiir die Ubernahme mitbringen:
Zumindest 20-30% des Kaufpreises soll-
ten als Eigenmittel vorhanden sein.
Hierfiir ist rechtzeitig vorzusorgen, z.B.
durch das Griindungssparen.

———————————— Szeneb $




Beachten Sie neben der Finanzierung des
Kaufpreises auch den Investitionsbedarf
des zu {ibernehmenden Unternehmens
und planen Sie hierfiir geniigend Reser-
ven ein. Sie werden womdglich einen
hoheren Finanzierungsbedarf haben,
wenn Sie einiges umstellen mochten.

62 ——— Szeneb



Nutzen Sie Fordermoglichkeiten: Be-
achten Sie inshesondere die Fristen und
dass Forderungen so gut wie immer vor
dem Investitionsbeginn zu beantragen
sind. Nutzen Sie dabei die Beratungs-
moglichkeiten des Griinder- bzw. Forder-
service der WKO 00 oder konsultieren
Sie bei Forderbeantragungen und Ban-
ken-, Finanzierungsgesprachen Ihren
Ubergabe-Consultant.

——————— Szeneb 4
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Fragen, die Sie ebenfalls mit Ihrem Uber-
gabe-Consultant vor Kaufpreisfestlegung
kldren sollten: Gibt es im zu iiberneh-
menden Unternehmen Vermogenswerte,
die nicht betriebsnotwendig sind? Wie
viel Liquiditdt braucht das Unternehmen
in Zukunft? Wenn bei Ubernahme hohere
Entnahmen fiir Sie, den Ubergeber und
fiir Familienmitglieder geplant sind

- verkraftet das Unternehmen diesen
Liquiditdtsabfluss?

Szene 5



Integrierte Planungsrechnungen und
laufende Soll-Ist-Vergleiche weisen auf
mogliche Problemlagen bzw. Liquiditdts-
engpasse hin. Solche Situationen konnen
Sie gut meistern und zur richtigen Zeit
bei Thren Bank-Finanzierungsgesprachen
Vorsorge fiir die erforderlichen Mittel

treffen.

——————— Szeneb 4\6



66

Ein Businessplan muss in seiner Form
strukturiert aufgebaut sein, wobei ein
genaues Augenmerk auf die Finanzpla-
nung zu legen ist, eine Plan-Gewinn- und
Verlustrechnung, Plan-Bilanz und Plan-
Cash-Flow-Rechnung auf Jahres und
Monatsbasis wird als Voraussetzung ge-
sehen. —

Szene 5



— Weiters wird vorausgesetzt, dass im
Textteil des Businessplanes das Unter-
nehmen, sein Markt und seine Technolo-
gie / Dienstleistung so beschrieben sind,
dass sie auch von Dritten richtig ver-
standen wird.

——————— Szeneb 4



Das Wissen iiber den Aufbau von Finan-
zierungsstrukturen ist in dieser Phase
zwingend notwendig. Sind hier Unsicher-
heiten vorhanden, sind externe neutrale
oder fiir Sie agierende Partner einzubin-
den (WKO, Unternehmensberater, Uber-
gabe-Consultants).

68 ———— Szeneb



Es ist fiir den gesamten wirtschaftlichen
Erfolg von entscheidender Bedeutung,
die Finanzierungsstruktur richtig auszu-
legen. Ein klarer Schnitt in der Finanzie-
rung vom Ubergeber zum Ubernehmer ist
zu vollziehen. Es miissen die Finanzie-
rungen genau zugeordnet werden, ins-
besondere dann, wenn z. B. eine Liegen-
schaft im Besitz des Ubergebers oder
anderer Dritter Personen bleibt.

——————— Szeneb 4
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In dieser Materie empfiehlt es sich, sich
von erfahrenen Personen begleiten zu
lassen. Fragen, die hilfreich in der Aus-
wahl sein konnen:

v Haben Sie schon erfolgreich Uber-
nahmefinanzierungen umgesetzt?

v" Was sind die notwendigen Instrumen-
te dafiir?

v Wie stellen Sie sich die Finanzie-

rungsstruktur in unserem Fall vor?

Szene5 —mMm———



Bankvertrauen muss erst erworben
werden: Setzen Sie deshalb vertrauens-
bildende MaRnahmen, geben Sie wichtige
und erforderliche Unternehmensinfor-
mationen und -vorhaben rechtzeitig an
Thren Bankbetreuer weiter.

——————— Szeneb 4






Legen Sie die Rollen nach der Uber-
nahme genau fest: Das genaue Aus-
diskutieren dieser (neuen) Rollen mit
all ihren Konsequenzen und die Zustim-
mung aller Betroffenen dazu, ist beson-
ders wichtig. Dies erfolgt im Idealfall in
einer Art Familienrat und sollte von
einem externen Berater kritisch hinter-
fragt werden. Achten Sie dabei auf eine
offene Kommunikation.

——— Szene b $
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Ziehen Sie in der Koordination und Um-
setzungshegleitung der Ubernahme Be-
rater Thres Vertrauens bei: Durch die
Koordination eines unabhdngigen Dritten
wird sichergestellt, dass niemand, der in
Vergangenheit, Gegenwart und Zukunft
flir die Familie und das Unternehmen
wichtig war und ist, im Ubergabeprozess
ausgeschlossen wird. —

Szene 6



— Zudem stellt die externe Koordi-
nation durch Spezialisten sicher, dass
Sie den Uberblick iiber den gesamten
Ubergabeprozess zu jedem Zeitpunkt
behalten.

————————— Szeneé 4



76 ——m———

Der Ubergabe-Consultant als Externer
koordiniert fiir Sie im Zuge der Ubernah-
me - frei von Familieneinfliissen - alle
KommunikationsmaRnahmen, das Uber-
tragen von Rechten & Pflichten in Gesell-
schafts-, Miet- und Lieferantenvertrdgen,
das Ubernehmen von Bankverbindlich-
keiten, Firmenanteilen u.v.m.; und das
alles zielorientiert, 16sungsbezogen, kos-
tengiinstig und rasch.

Szene 6



Setzen Sie Ihr rechtliches Ubernahme-
konzept gemeinsam mit Threm Betriebs-
iibergeber konsequent um. Bedenken Sie
dabei, dass die Einfithrung gemeinsam
erarbeiteter (neuer) Hardfacts (Gesell-
schaftervertrag, Geschdftsordnung etc.)
auch emotional bewegt, und deshalb
manche Anderungen linger brauchen,
um akzeptiert zu werden.

————————— Szeneé 4
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Gerade im Ubergabeprozess muss intensiv
und offen miteinander geredet werden.
Dafiir ist die Einrichtung einer ,, Platt-
form der Betroffenen” notwendig, die
regelmdRig zusammentrifft und die eine
entsprechende symbolische Verankerung
hat.

Szene 6



Nutzen Sie externe Hilfe! Diese opti-
miert die Zusammenarbeit, gibt Entschei-
dungshilfen bei aktuellen Anldssen und
klart Aufgaben, Funktionen und Rollen.

————————— Szeneé 4
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Wichtige Meilensteine sind z.B. das Defi-
nieren von Rollen, Funktionen, Verant-
wortlichkeiten und Aufgaben, das Fixie-
ren eines konkreten Ubergabezeitpunkts,
das gemeinsame Durchfiihren eines
Ubergaberituals mit allen begleitenden
internen wie externen Kommunikations-
maRnahmen, das Ubertragen von Rech-
ten und Pflichten in Gesellschafts-, Miet-
und Lieferantenvertrigen, das Uber-
nehmen von Bankverbindlichkeiten,
Firmenanteilen u.v.m.

Szene 6



Eine erfolgreiche Ubernahme braucht die
Zufriedenheit beider Teile. Eine gewisse
Zeit wird der Ubergeber im Ubergabe-
prozess die treibende und gestaltende
Kraft sein. Als Ubernehmer horen Sie zu-
nichst einmal qut zu, was dem Uberge-
ber wichtig ist, welche Erwartungen er
an den Ubernehmer hat und wie er sich
den Ubergabeprozess vorstellt. Reagie-
ren Sie dann mit Thren eigenen Vorschla-
gen und Ihrem Bild fiir die Zukunft des
Unternehmens.

————————— Szeneé 4\@
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Suchen Sie den Dialog! Denn eine
Entmachtung” des Seniors - im wahrs-
ten Sinne des Wortes - von Seiten des
Juniors ist fiir keine der beteiligten
Personen leicht.

Szene 6




Verdanderung in MaRen und zum rech-
ten Zeitpunkt: Wenn durch eine Uber-

nahme von einem Tag auf den anderen

plotzlich alles neu wird, hat das gravie-
rende Auswirkungen auf das ganze Sys-
tem! Es fiihrt zur Verunsicherung bei den
Mitarbeitern, den Lieferanten ebenso wie
bei den Kunden. Innere oder tatsdchliche
Kiindigung, Loyalitdtskonflikte, Anstieg
von Krankenstdanden, Umsatzriickgang,

Wegfall von Kunden etc. sind nur einige
der Themen, die nach einer Ubernahme
auftauchen konnen.

————————— Szeneé 4\6
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Nutzen Sie auch die professionelle Be-
gleitung nach der Ubernahme. Sie stellt
Stabilitdt in der Entwicklung und kon-
sequente Konzeptumsetzung sicher. Der
Berater kann Ihnen geeignete Werkzeuge
zur Verfiigung stellen und Ihnen emp-
fehlen, welche Werkzeuge zu welcher
Zeit die jeweils passenden sind.

————————— Szene7 $




Binden Sie Thre Mitarbeiter, Kunden und
Lieferanten rechtzeitig und aktiv in die
Ubernahmeumsetzung ein. Sie sind Thre
wichtigsten Erfolgsfaktoren.

86 ——— Szene7




Nutzen Sie den Businessplan als Weg-
weiser und als schriftliche Ideensamm-
lung. Nur so kénnen Sie Prioritdten set-
zen und erfolgreich an der Verwirklich-
ung Threr Ubernahme- und Unterneh-
mensziele arbeiten.

————————— Szene7 4
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Entwickeln Sie Ihre eigene Vision vom
und schaffen Sie sich Ihren eigenen Platz
im Unternehmen. Jede Ubergabe ist mit
Verdnderungen verbunden, mit seiner
Entwicklung gemdl’ der aktuellen Markt-
situation. Das erlaubt Thnen allmdhlich
sich und das Eigene einzubringen und
neue Wege zu beschreiten.

Szene 7



Analysieren Sie genau. Erkennen und
nutzen Sie dabei Produkte und Kunden,
die Gewinn bringen. Trennen Sie sich
konsequent vom Unprofitablen, aber
schiitten Sie dabei nicht das Kind mit
dem Bade aus. Kein Fehler ist fataler, als
bei einer Weiterentwicklung bzw. Neu-
ausrichtung des Betriebes auf profitable
Produkte oder Kunden, oder solche, die
iiberhaupt erst den Marktzugang ermog-
lichen, zu verzichten.

————————— Szene7 4
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Zeigen Sie dem Betriebsiibergeber gegen-
iiber Wertschdtzung iiber das Geschaffe-
ne. Der Aufbau einer Firma ist nie leicht.
Es gilt fiir Sie nun, das Erhaltene zu
iibernehmen und in der Weiterentwick-
lung zu erhalten: , Ich tibernehme be-
reits ein Werk und dieses will ich gut
weiterentwickeln!”

Szene 7



Horen Sie sich gutgemeinte Tipps Thres
Ubergebers an: , Schenken Sie der ange-
botenen Erfahrung ein Ohr und sagen
Sie ,Danke’ dazu!”

————————— Szene7 4
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Installieren Sie, wenn noch nicht vor-
handen, gemeinsam mit Threm Berater
ein Risikomanagement- und Controlling-
system. Das Vorhandensein solcher Infor-
mations- und Steuerungssysteme werden
in Zukunft ein wichtiger und kritischer
betrieblicher Erfolgsfaktor sein.

Szene 7



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

————————— Szene7 4
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Wie mache ich mich fit fiir die Uber-
nahme? Arbeiten Sie zundchst einige
Zeit im Unternehmen mit und , verdie-
nen” Sie sich das Vertrauen, die Loyali-
tdt und die Akzeptanz der (zukiinftigen)
Fiihrerschaft aller [Lieferanten, Mitarbei-
ter, Kooperationspartner, Banken etc.].
Fiihren Sie erst in einer zweiten Phase
die geplanten Neuerungen ein - immer
mit dem wertschdtzenden Blick auf das
Alte und Ubernommene!

Szene 7



Einbinden - Hineinwachsen - Rituale:
Gefolgschaft muss man sich als Uberneh-
mer erst verdienen. Insofern ist es eine
zeitlang wichtig , von unten” zu fiithren
und die Erfahrungen und Meinungen der
langjdhrigen Mitarbeiter einzuholen, um
auf Basis dessen seine eigenen Entschei-
dungen zu treffen.

————————— Szene7 4



Der Dialog zwischen Alt und Jung in
Bezug auf Verdnderungen ist hochst

sensibel. Ein {iber den Zaun brechen,
schadet dem Unternehmen und somit
dem Ubernehmer. Geben Sie sich und
allen Beteiligten ausreichend Zeit!

96 ———— Szene7




Der Ubernehmer méchte seinerseits spii-
ren, dass er ,Neues” auf seine Art ein-
bringen und seinen eigenen Weg gehen
kann. Das Potential der Ubernehmer
kann sich erst dann zur Ganze entfalten,
wenn ihnen von Seiten der Eltern /des

Ubergebers Vertrauen und Raum gegeben
wird!

————————— Szene7 4
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Damit Geriichte und Angste keinen Nihr-
boden erhalten, empfiehlt es sich, die
Mitarbeiter - auch wahrend des Uberga-
beprozesses - soweit wie moglich zu in-
formieren. Eines ist klar: Jede Betriebs-
nachfolge wird Verdnderungen bringen
und das gelingt am Einfachsten durch
konkrete Aussagen, direkte Gesprdche
oder Mitarbeiterveranstaltungen.

Szene7 —mMm—————



Setzen Sie Thren eigenen Fiihrungsstil -
zeitgerecht und situationsbezogen - von
Anbeginn ein. Mitunter werden Mitar-
beiter kiindigen, die mit Ihren Verande-
rungen nicht einverstanden sind. Doch
kein Mitarbeiter ist unersetzlich!

————————— Szene7 4



Um den Kunden gegeniiber Geriichten
keinen Nahrboden zu verschaffen, sollen
Ubergeber und Ubernehmer an einem
Strang ziehen und einheitlich informie-
ren. Einen verlorenen Kunden zuriick-
zugewinnen ist viel schwerer als ihn das
erste Mal zu gewinnen und zu halten.
Die Kunden konnen auf unterschiedliche
Art und Weise informiert werden: Aus-
sendungen, Kundenevent, Pressekonfe-
renz etc. Danach wird das Telefon vom
Ubergeber zum Ubernehmer umgeleitet.

100——— Szene 7



Vereinbaren Sie klare Spielregeln zwi-
schen sich und dem Ubergeber. Teilen Sie
die Rollen nach Kompetenzen auf und
kommunizieren Sie es nach Aullen. Ver-
einbaren Sie gemeinsam, welche Auftrdge
wann an den Ubernehmer gehen und
welche Aufgaben er zu verantworten hat.
Terminisieren Sie diese Ziele und tragen
Sie diese ins Outlook ein.

————————— Szene7 4@



Listen Sie all Thre Aufgaben auf und
nehmen Sie diese Aufgaben zur , Ein-
iibung” schon in Vertretungen wahr.
Danach haben Sie eine Checkliste und
konnen die Aufgaben sukzessive vom
Ubergeber iibernehmen. Zum Abschluss
der , Zeptertiibergabe” feiern Sie ein Fest!

102——— Szene?7



Eine zeitlang kann der Ubergeber die
Kundenkontakte fiir den Ubernehmer
herstellen, damit die Kunden {iber den
Wechsel in der Firmenleitung informiert
werden und sich auf den Stil des neuen
Ansprechpartners einstellen konnen.
Dort, wo es keine Kompetenziibergabe
benotigt - z. B. bei den Neukunden -,
{ibernimmt der Ubernehmer sofort.

————————— Szene7 4\@
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Wilhelm Bankhammer
Wirtschaftsmediator,
Organisationsentwicklung
Attergaustr. 95, 4880 St. Georgen i.A.
willi.bankhammer@aon.at
www.mediationsteam.co.at

T: 07667 /6016, M: 0664 / 1480002

Erich Michel Biirger

Biirger Consulting KG Unternehmens-
entwicklung & Tourismusberatung
Hohe Rinne 25, 4484 Kronstorf
buerger@kooperationspark.at
www.kooperationspark.at

M: 0664 /2077070



Hans-Peter Graf

sybeco.beratung gmbh

MiihlstraRe 19, 4600 Wels
office@sybeco.com

www.sybeco.com

T: 07242 /60058-2, M: 0664 /1243257

DDr. Alexander Hasch

HASCH & PARTNER
Anwaltsgesellschaft mbH

LandstraRe 47, 4020 Linz
a.hasch@hasch.eu

www.hasch.eu

T: 0732 /7766 44, M: 0664 /3002 685



Mag. Reinhard Hofbauer

M27 Finance 00-SBG

Moosgasse 43, 4810 Gmunden
reinhard.hofbauer@m?27.eu
www.mz27.eu

T: 07612 /89912, M: 0664 /2230162

Christine Hodlmayr-Gammer
BeziehungsWeise BUSINESS

Adalbert Stifter-Stral3e 10,

4311 Schwertberg
office@beziehungsweise-business.at,
www.beziehungsweise-business.at
M: 0664 /3366200



Mag. Wolfgang Koller

Koller Schon & Partner
Steuerberatungs GmbH
DachsteinstraRe 18, 4614 Marchtrenk
w.koller@ksp-steuer-beratung.at
www.ksp-steuer-beratung.at

T: 07242 /53019, M: 0676 /4038160

Dr. Mag. Manuela Mdtzener
ifub GmbH,

Institut fiir Familien & Betriebe
LandstraBe 47, 4010 Linz
manuela.maetzener@ifub.at
www.ifub.at

M: 0676/9584116



Dr. Thomas Reischauer, MBA, CMC
Reischauer Consulting GmbH
DurisolstraRe 7, 4600 Wels
thomas@reischauer.at
www.reischauer.at

T: 07242 /9001-11, M: 0676 /84900311

Dr. Johannes Schimpelsberger
Bridge Corporate Finance
Lindenlacherstrasse 2, 4063 Horsching
j-schimpelsberger@bridge-cf.at
www.bridge-cf.at

T: 0720/ 440400-32,

M: 0676 /84178432



Dr. Christian Scholler

Institut fiir angewandte Landschafts-
okologie und Landschaftsplanung
Tragweinerstr. 44, 4230 Pregarten
scholler.christian@speed.at

Mag. Harald Schiitzinger

orange cosmos - Strategienentwicklung
Siidanger 27, 4202 Sonnberg bei Linz
schuetzinger@orange-cosmos.com,
WWW.Orange-cosmos.com

T: 07215/39048, M: 0664 /2413980



Manfred Stallinger

ecc ECOCARE Wirtschaftsberatung
Berggasse 2, 4150 Rohrbach
manfred.stallinger@ecofin.info,
WWW.ecc-ecocare.com

T: 07289 /5364, M: 0664 / 4558 464

Mag. Sandra Thaler

MKP Mag. Sandra Thaler
NeubauerstraRe 22, 4063 Horsching
office@mediation-ooe.com
www.mediation.ooe.com

T: 07221/74129, M: 0676 /81419794



Dr. Karl J. G. Tolg-Hanke
Organisations-Impuls-Beratungen
Bahnhofstralle 34/17, 4100 Ottensheim
karl@toelghanke.at
www.toelghanke.at

T: 07234 /85422, M: 0699 /12149918

Dr. Mag. Gernot Unterfurtner, MBA
CONFIDE GmbH

Rieplstralle 21, 4600 Wels
unterfurtner@confide.at
www.confide.at

T: 07242 /291555, M: 0676 /4005691



Mag. Herbert Wallak

Wallak Consulting,

Management- und Betriebsberatung
Im Stadtgut A1, 4407 Steyr-Gleink
hwallak@a1l.net
www.lentos-polygon.com

T: 07252/71262 M: 0664 /5237339
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Hessenplatz 3, A-4020 Linz
jw@wkooe.at
www.jungewirtschaft.at/ooe
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WKO Oberésterreich
Hessenplatz 3, A-4020 Linz
service@wkooe.at
www.wko.at

T: 0590/909

F: 0590/9092800



