SHK-REPORT FACHWISSEN

Frithzeitige Planung der
SHK-Unternehmensnachfolge

ei jahrlich 70.000 Unternehmen
Bmuss in Deutschland die Nach-
folge geregelt werden, unmittelbar
damit sind ca. 650.000 Arbeitsplatze
betroffen. Dabei missen 15% der be-
troffenen Unternehmen wegen der
ungeregelten Nachfolge schlieBen
undin nur 40% der Félle stehen Fami-
lienmitglieder fiir die Nachfolge be-
reit. Dies sind Zahlen, die schon allein
fur sich sprechen und die Notwendig-
keit einer friihen Nachfolgeregelung
deutlich machen. Will der Unterneh-
mer, dessen Firma in den meisten Fal-
len sein Lebenswerk darstellt und
dessen Fokus immer der Erhalt und
die systematische Weiterentwicklung
war,am Ende seiner aktiven Zeit, nicht
als Letzterdas Lichtausmachen, muss
er friihzeitig handeln, dazu rat Uwe
Wenzel, von der Unternehmensbera-
tung Ewald W. Schneider und Partner,
die schon seit Jahren erfolgreich Un-
ternehmen und Handwerksbetriebe
der SHK-Branche beraten.
Das Problem ist von Politik und Ver-
banden erkannt und es mangelt auch
nichtan guten Initiativen, wie der Un-
ternehmensbérse ,nexxt change”,
die vom Bundesministerium fiir Wirt-
schaft und Technologie und fihren-
den Handwerks und Fachverbanden
getragen werden. Dazu gibt es ver-
schiedene Plattformen und Unter-
nehmensvermittler, die behilflich sind
ein Unternehmen zu verkaufen. Lei-
der setzen alle diese Initiativen an ei-
nem Punkt an, der bereits die Mitte
einer gut geplanten Nachfolgerege-
lung steht.
Nach Ansicht von EwaldW. Schneider
und Uwe Wenzel, nimmt die Identifi-
zierung und Einarbeitung eines Nach-
folgers, dessen Etablierung sowie die
gleichzeitige finanzielle, rechtliche
und betriebswirtschaftliche Abwick-
lung des Nachfolgeprozesses nicht
selten drei bis 5 Jahre in Anspruch
nimmt. Invielen Fallen denkt der Un-
ternehmer aber viel zu selten Gber
seine eigene Nachfolge nach und will
zu spat oder liberhaupt nicht von sei-
nem Unternehmen ablassen, tber-
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schatzt den Wert seines Lebenswer-
kes, gibt neuen Ideen vor und wah-
rend der Nachfolge keinen Raum und
.redet” seinem Nachfolger rein. Das
flihrt im Extremfall dazu dass der
LAltunternehmer” selbst nach sei-
nem Riickzug noch weiter seine Vor-
stellungen durchsetzten will. Es wun-
dertdaherkaum, dassim SHK-Hand-
werk weniger als die Halfte der Unter-
nehmen in der nachsten Generation
durch Familienmitglieder gefiihrt
wird.
Auch wenn es dem Eigentiimer we-
gen der hohen emotionalen Bindung
an sein Unternehmen schwerfallt, so
istdie Ubergabe eines Unternehmens
ein Projekt und das Unternehmen
selbsteineWareflirdie es einen Markt
gibt. Die Regelung der Nachfolge be-
deutet unmittelbar einen entspre-
chenden Zeitaufwand und die Bin-
dung von personlichen Kapazitaten.
Zu Beginn aller Uberlegungen und
Aktivitaten sollten sich Unternehmer
deshalb schon zu einem friihen Zeit-
punkt mit Fragen wie:
— Was will ich fir mich selbst?
— Binich bereit loszulassen?
— Welche Vorstellungen habe ich fiir
meinen Ruhestand?
—Waswillich firmein Unternehmen?
— Wann soll eine Ubergabe stattfin-
den?
— Kommt eine Tétigkeit als Mentor in
Frage?
— Was muss ein Nachfolger mitbrin-
gen?

—Traue ich einem Familienmit-
glied/Mitarbeiter die Ubernahme
zu?

— Wie stehe ich zu externen Interes-
senten, Wettbewerbern, Institutio-
nellenAnlegern?

— Was ist mein Unternehmen wert?
Gefiihltund real?

auseinander setzen.

Nach treffen dieser Grundsatzent-
scheidungen sollte der Unternehmer
in der Lage sein zwischen folgenden
Alternativen zu wahlen

Neben der Fortfiihrung des Unterneh-
mens als Eigentiimer (einsetzen eine
externen Geschéftsfiihrers) besteht
die Alternative, das Unternehmen
ganz oder teilweise verauBern. Ne-
ben der Ubernahme durch eine Fiih-
rungskraft aus dem Unternehmen
(MBO), kommt der Verkauf an einen
Wetthewerber (strategischer Inves-
tor) oder an einen Finanzinvestor in
Frage. In der Praxis héufig ist das so-
genannte Management Buy In (MBI),
bei der eine externe Fiihrungskraft
Unternehmensanteile erwirbt.
Stehen Familienmitglieder als Nach-
folger nicht zur Verfiigung, bleibt
meist nur der Verkauf als tragfahige
Alternative. Doch damit betritt der
Unternehmer ein fiir ihn vollig unbe-
kanntesTerrain.
Unternehmensverkauf ist nicht nur
ein zeitwendiger Prozess, er setzt
auch ein stringentes Verhalten und
ein schliissiges Verkaufskonzept vo-
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raus. Die Festlegung eines auch fiir
den Kaufer nachvollziehbaren Kauf-
preises ist schon eine Wissenschaft
fur sich. Und die Entwicklung und
Durchfiihrung von WerbemaBnah-
men, die Ansprache von Interessen-
ten und Vor-Auswahl, deren Bearbei-
tung, Neuansprachen, Gesprachsrun-
den und Verhandlungen ist ein Voll-
zeit—Job.Aber auch Fragen wie—Was
istin diesem Geschaft liblich? Was ist



Ziele und Vorstellungen
des EigentUmers

Analyse der

Einbindung der engsten

angemessen? In welcher Wettbe-
werbssituation befinde ich mich? Wie
schatze ich den Kaufinteressenten
ein? Was muss ich akzeptieren und
hinnehmen? Beriihren Probleme bei
denen eine professionelle Begleitung
hilft Fehler und damit finanzielle Ein-
buBen zu vermeiden.

Jeder Unternehmensverkauf folgt ei-

nem logischen Muster

— Strategie und Planungsphase

— Kontakt und Sondierungsphase

— Letter of Intent (Lol/ Absichtserkla-
rung)

— Analyse- und Verhandlungsphase

— Abschlussphase

— Nachbereitungsphase

Ewald W. Schneider und sein Partner

Generationswechsel

Kriterien des Erfolgspotentialchecks

Uwe Wenzel haben ein Konzept ent-
wickelt, das die Perspektive des Ver-
kdufers und Kaufers gleichermalen
fokussiert. Dem Interesse desVerkau-

fers einen optimalen Verkaufspreis zu
erzielen steht der Fokus des Kaufers
gegentiber sich ggf. mit seinen kom-
pletten Ersparnissen seine wirtschaft-
liche Zukunft zu sichern. Daher wird
der Unternehmer der eine Nachfolge-
regelung durch Verkauf plant bereits
in der Phase der Orientierung beraten
und begleitet.

Die Bewertung des Unternehmens ist
dabei ein zentraler Punkt. Neben der
fundierten Bewertung und Beurtei-
lung durch assoziierten Wirtschafts-
priifers, der aufgrund wirtschaftlicher
Kennzahlen meist nach dem Ertrags-
wertverfahren den Unternehmens-
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wert bestimmt, wird auf Basis aner-
kannter betriebswirtschaftlicher Ver-
fahren die Zukunftsfahigkeit des Un-
ternehmens bewertet.

Der Unternehmer hat letztendlich ein
starkes Motiv, den Erhalt seines Le-
benswerkes zu sichern. Daher wird auf
Basis des Unternehmenschecks ein
Businessplan fiir die nachsten drei Ge-
schaftsjahre erarbeitet. Gleichzeitig
stellt diese Kombination aus Vergan-
genheits- und Zukunftsbetrachtung
bei der Unternehmensbewertung
auch einen nachvollziehbaren Fahr-
plan fiir den potentiellen Kaufer dar.
Die friihzeitige Entwicklung eins Ro-
ten Fadens und die nachvollziehbare
Bewertung des Unternehmens nicht
nur auf Basis von Bilanzen sondern
auf Basis der taglich gelebten Praxis,

stellt fiir jeden Unternehmer eine
starke Argumentationsplattform bei
Verkaufsverhandlungen dar. Der Inte-
grierte Ansatz, der liber die Phase der
Unternehmensiibergabe
geht, stellt auch fiir den Kaufer ein
tragfahiges Zukunftskonzept bereit.
Fir ihn bedeutet dies, das er ohne
Zeitverlust, der sonst durch die Analy-
se und Aufnahme der Ist-Situation

hinaus

entsteht, auf seine Unternehmerische
Tatigkeit konzentrieren kann. Der
Fahrplan dafiir liegt, dafiir bereit.

Ein weiterer Artikel zu dieser The-
matik im néachsten SHK-Report
beschaftigt sich mit der Frage:
Wer istder geeignete neue Chef?-
Die Regelung der Unternehmens-
nachfolge und ihre Facetten
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