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IHK-AKTIONSTAG
UNTERNEHMENSNACHFOLGE:

Vordenker und Nachfolger -
Wie die Unternehmensnachfolge
gelingen wird

Freitag, 21. Juni 2019
10 - 13.30 Uhr
Einlass: ab 9.30 Uhr

IHK Hannover
Schiffgraben 49
30175 Hannover

Die Teilnahme ist kostenfrei.
Die Kapazitaten sind begrenzt.
Anmeldung unter:
www.hannover.ihk.de/nachfolge

PROGRAMM

9.30 Uhr  Einlass

10.00 Uhr  Begriifung

Guido Langemann
Leiter Abteilung Handel und
Dienstleistungen, IHK Hannover

10.15 Uhr  Nachfolger dringend gesucht:
Der Wettbewerb um die besten
Kopfe

Roland J. Gordes
Gordes, Rhose & Collegen
Unternehmensberatung KG

10.45 Uhr  Es bleibt in der Familie:
Die Weichen richtig stellen

Susanne Hattenkerl-Fischer
Rechtsanwaltin, Steuerberaterin

11.15 Uhr  Kommunikationspause

11.45 Uhr  Podiumsdiskussion:
Erfahrungen und Tipps
zur Unternehmensnachfolge

Claudia Rinke
Franz Schloms Nachfolger
Mdbelspedition GmbH

Markus Scholz
Fritsche Industrievertretungen

Roland J. Gordes
Susanne Hattenkerl-Fischer

Moderation: Guido Langemann

13.00 Uhr Netzwerken bei Getranken
und Imbiss

Ausgabe_6/7 Juni_Juli 2019

Chefsessel frei

Die Rahmenbedingungen fiir eine Unternehmensiibergabe sind derzeit im

Grunde qut: Die Wirtschaft hat eine lange Boomphase im Riicken, Geld ist da,

die Zinsen sind niedrig. Es mangelt nur an einer entscheidenden

Von Katrin Rolof | rolof@hannover.ihk.de

in Grund dafur, dass Unter-

nehmer immer schwerer einen

Nachfolger finden, ist die de-

mografische Entwicklung. Die
Jahrgange der 25- bis 45-Jahrigen, aus
denen die meisten potenziellen Nach-
folger oder Nachfolgerinnen stammen,
sind kleiner als die der Baby-Boomer.
Hinzu kommt, dass qualifizierte Men-
schen mit Flihrungstalent gute Chancen
auf gut dotierte Jobs in leitenden Posi-
tionen haben. So wundert es nicht, dass
sich die Zahl derer, die sich eine Zukunft
als Unternehmer vorstellen kdnnen, laut
DIHK-Nachfolgereport 2018 in den letz-
ten zehn Jahren nahezu halbiert hat. Auf
der anderen Seite werden viele Chefses-
sel frei. Allein im Bereich der IHK Hanno-
ver stehen in den nachsten finf Jahren
rund 5000 Nachfolgen an. Doch fast die
Halfte der Senior-Unternehmerinnen und
-Unternehmer sucht die Beratung in der
IHK, ohne dass ein passender Nachfolger
in Sicht wdre.

Allerdings ist das Bewusstsein, die
Ubergabe friihzeitig anzugehen, ge-
wachsen. Immerhin rund jeder flnf-
te Seniorunternehmer hat die Nachfol-
ge verbindlich geregelt, wie der aktuelle
Nachfolge-Report der IHK Niedersach-
sen (IHKN) belegt. Doch nicht alle gehen
diesen Schritt konsequent an: Ein gutes
Drittel hat noch keine Vorstellung, wie es
mit dem Unternehmen weitergeht - ob al-
so Vererbung, Verpachtung oder Verkauf
anstehen.

Warten bedeutet oft Wertverlust

Solange die Nachfolge ungeklart ist, wer-
den mitunter noétige Modernisierungen
auf die lange Bank geschoben. Der Wert
des Unternehmens droht in der niich-
ternen Betrachtung von Nachfolgern
und Markten zu sinken. Das Risiko einer
Schliefung steigt. Bevor man Nachfolge-

VOR ORT

Ressource: dem Nachfolger.

pldne schmiedet und auf die Nachfolger-
suche geht, muss das Unternehmen daher
erst einmal fit fir die Ubergabe gemacht
werden. Fur Roland J. Gordes, Unterneh-
mensberater aus Hannover, bedeutet das,
dass der Betrieb finanziell, organisato-
risch und im Markt zukunftsfahig aufge-
stellt sein muss. Das Unternehmen darf
kein Restrukturierungsfall, sondern muss
grundsatzlich Gbergabefdhig sein, betont
Gordes. Das ist in manchen Fallen viel-
leicht gar nicht mdglich: Die Grépe der
Firma reicht nicht, sie wirft nicht genug
Ertrag ab. Mdglicherweise sind die Zu-
kunftsaussichten der Branche nicht be-
rauschend oder das Geschaftsmodell hat
sich schlicht und ergreifend lberlebt. ,,In
einigen Fallen muss man auch alternative
Wege gehen, um zumindest das Vermo-
gen zu erhalten”, weip Gérdes aus zahlrei-
chen Praxisfallen. Manchmal sei der Ver-
kauf eines Teilgeschaftes oder sogar die
Liquidation eine ernsthafte Option. Das
bestdtigt auch der IHKN-Nachfolge-Re-
port: Rund zehn Prozent der Unterneh-
mer gehen davon aus, dass sie ihr Unter-
nehmen stilllegen werden. Fir den weit
Uberwiegenden Teil der Seniorchefs ist
aber der Erhalt des eigenen Unterneh-
mens samt Arbeitsplatzen das oberste
Ziel. Dabei ist der mégliche Verkaufspreis
nicht so entscheidend. Das, was viele viele
dltere Chefinnen und Chefs und am meis-
ten umtreibt, ist die Nachfolgersuche (sie-
he Grafik: Herausforderungen im Nach-
folgeprozess). Folgerichtig sollten alle
Kandle bei der Kandidatensuche genutzt
werden, wie die gezielte Ansprache von
Mitarbeitern oder Wettbewerbern, das
Einschalten von spezialisierten Beratern
oder das Inserieren von Anzeigen in Fach-
publikationen oder Unternehmensbdrsen.
Besonders wichtig beim Wettbewerb um
die wenigen Kopfe ist, Attraktivitat und
Potenzial des Unternehmens herauszuar-
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SOVIEL PROZENT DER SENIOR-UNTERNEHMER ...

... finden keinen
passenden Nachfolger

... sind nicht rechtzeitig
vorbereitet

... fordern einen
liberhdhten Kaufpreis

... kdnnen emotional
nicht ,loslassen”

... warten mit Verkauf, um
Altersvorsorge aufzustocken

... beflirchten hohe
Erbschaftssteuerbelastung

andere

laus: DIHK-Report zur Unternehmensnachfolge 2018

beiten und Uberzeugend zu kommunizie-
ren. Gordes: ,,Stellen Sie Ihr Unternehmen
ins Schaufenster, machen Sie Appetit auf
mehr!" Potenzielle Kaufer, so der Berater,
erwarten heute bereits vor einem ersten
Kennenlernen professionell aufbereitete
und schlussige Informationen. Schlechte
Vorbereitung, nach dem Motto: Ich schal-
te erst mal eine kostenlose Anzeige und
schaue, wer sich meldet, kénnen Uberga-
bepldne frih scheitern lassen.

Erfolgreich gesucht

Gut vorbereitet war der ehemalige Inha-
ber von Fritsche Industrievertretungen
GmbH aus Isernhagen. Dessen Anzeige in
der Unternehmensbdérse ,,nexxt-change”
fiel Markus Scholz unter den Uber 6400
Angeboten sofort auf. Das Unternehmen
vertreibt Zubehor fur Elektro-Installatio-
nen, Mess-, Steuer-, Regel- und Antriebs-
technik. Die Anzeige war aussagekraftig,
die beiden wesentlichen Suchparameter
passten: Ein Betrieb im Groffraum Hanno-
ver in dem Scholz seine Kompetenzen als
Elektrotechniker voll einbringen konnte.
Diese Nachfolgersuche lief gut. Das
klappt aber nicht immer. Oft vertrauen
die Unternehmer zu sehr darauf, dass die
Kinder irgendwann die Nachfolge im el-
terlichen Betrieb antreten werden. Laut
IHKN-Nachfolge-Report favorisieren 39
Prozent eine Ubergabe innerhalb der Fa-
milie. Bevorzugt wird die Ubergabe an
den Sohn, beinahe 60 Prozent wdahlen
diese Option. Nur 30 Prozent planen die
Ubergabe an die Tochter. Dabei sind ge-
rade Frauen fir eine Unternehmensnach-

folge aufgeschlossen, so eine Studie von
KfW-Research vom Februar. Danach nut-
zen Frauen beim Schritt in die Selbst-
standigkeit hdufiger bestehende Unter-
nehmensstrukturen als neu zu grinden.
Rund ein Drittel der Frauen hat ihr Un-
ternehmen Ubernommen, gegentiber 23
Prozent bei Mannern. Daher: ,,Denken Sie
bei der Nachfolge auch an ihre Téchter”,
sagt Claudia Rinke, Geschaftsfihrerin
der Mdbelspedition Schloms aus Hanno-
ver. Das Traditionsunternehmen, gegrin-
det von ihrem Grofvater vor 70 Jahren,
wird von ihr in dritter Generation gefihrt.
Ihre Tochter arbeitet ebenfalls im Unter-
nehmen und hat gerade ihre Ausbildung
abgeschlossen. Auch ihre anderen Kinder
haben schon in die Firma hineingeschnup-
pert. Sie sollen einen Eindruck bekom-
men, was es heipt, ,,selbst” und ,,standig”
auf dem Chefsessel zu sitzen. Ob die Spe-
dition in der Familie bleibt, ist noch offen.
,Das Unternehmen einmal zu Uberneh-
men, ist eine Option, kein Muss", so Rinke.

Fur Rechtsanwaltin und Steuerberate-
rin Susanne Hattenkerl-Fischer, die schon
viele Unternehmensiibergaben beglei-
tet hat, ist das die wichtigste Vorausset-
zung fur eine erfolgreiche familieninter-
ne Nachfolge Uberhaupt. ,,Unternehmer
reden oft zu spat mit ihren Kindern Gber
ein mogliches Interesse an der Firma,
die Kinder richten ihre Ausbildung daher
nicht auf eine Ubernahme des Familienun-
ternehmens aus: ,,Die Folge ist, dass die
Suche nach einem alternativen Kaufinte-
ressenten oftmals zu spat beginnt.” Hat-
tenkerl-Fischer rat Unternehmern daher,

Nachfolgersuche

Erzielung eines angemessenen
Verkaufspreises

Ermittlung des
Unternehmenswerts

familidre Aspekte

steuerliche Aspekte

Kaufpreisfinanzierung
durch den Kaufer

Sonstiges

HERAUSFORDERUNGEN IM NACHFOLGEPROZESS

31,6 %

n=464

I uelle: IHKN-Nachfolge-Report 2017

Kindern, Neffen oder Nichten bestenfalls
schon vor deren Ausbildung das Unter-
nehmerdasein schmackhaft zu machen.

Familiennachfolge hat viele Vorteile

Die Nachfolge im Familienunternehmen
hat viele Vorteile: Aufgaben und Verant-
wortung kénnen Schritt fir Schritt Gber-
geben, neue Dinge ausprobiert, die Uber-
gabe kann oft leichter finanziert werden.
Einfach ist sie deswegen aber keineswegs.
Schon Rechtsfragen wie Erb- und Pflicht-
teilsanspriche kénnen ein Risiko sein. Vor
allem aber erschwert die emotionale Be-
troffenheit einen objektiven Blick auf die
Dinge. Die Rollen als Mitglied der Familie
und als Firmenchef geraten haufig durch-
einander und - was noch schlimmer ist
- sie werden nicht offen besprochen. In
manchen Fallen erwartet der Senior auch
viel mehr von seinem Sohn oder seiner
Tochter, als er dies bei Dritten tun wirde.
.Besonders schwierig wird es far Famili-
enunternehmen, bei denen der Generati-
onswechsel Gber viele Jahre unklar bleibt,
weil sich der Seniorchef nicht [6sen kann
und festhdlt”, so Hattenkerl-Fischer.

Der Wettbewerb um die viel zu weni-
gen Nachfolger ist hart. Verzagen mus-
sen die Seniorchefs trotzdem nicht. Es
gibt Lichtblicke: Das Interesse an Unter-
nehmensgrindung und -nachfolge steigt.
Seit zwei Jahren verzeichnen die Indus-
trie- und Handelskammern deutlich mehr
Teilnehmer bei Griindertagen. Und Frauen
stellten dabei ein Viertel der Interessen-
ten - ein Rekord.




