,Wenn die Familienmitglieder
streiten, droht Wertvernichtung"

Unternehmensnachfolge. Viele Unternehmer wollen ihren Betrieb irgendwann zu Geld machen
oder planen die Ubergabe an die nichste Generation. Beides kann leicht schlefgehen
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Wien. In diesem Jahrzehnt stellt sich
laut Wirtschaftskammer in iber
60.000 Unternehmen die Nachfol-
gefrage. Bei langst nicht so vielen
sei aber eine Nachfolge realistisch,
meint Veronika Sturm-Haigermo-
ser, geschéftsfilhrende Gesellschaf-
terin von Spéngler M &A: Ein
Grofdteil der zum Verkauf stehen-
den Unternehmen sei nicht wirk-
lich verkauflich.

Vor allem betreffe das keine,
stark auf die Unternehmerperson-
lichkeit zugeschnittene Betriebe.
Oft sei hier die Unternehmens-
sphire gar nicht klar von der priva-
#'ten getrennt, Bei grofleren gelinge
es dagegen oft besser, sie verkaufs-
tauglich zu machen.

Transparenz nimmt zu

Spéngler M & A ist eine auf Trans-
aktionsmanagement spezialisierte
Tochter des gleichnamigen Bank-
hauses. Sie berit die wohlhabende
Klientel der Privatbank beim Kauf
und Verkauf von Untermnehmen
und Unternehmensteilen. Generell
stellt Sturm-Haigermoser den hei-
mischen Familienbetrieben - auch
den lkleineren - ein recht gutes
Zeugnis aus: Sie seien professio-
neller geworden, hitten einen

Wandel zu mehr Transparenz und
Sauberkeit vollzogen. So sei etwa
die frither gdngige - und einen Ver-
kauf erschwerende - (Un-)Sitte, Fa-
milienmitglieder pro forma im Be-
trieb anzustellen, weitgehend ver-
schwunden. Der grofiere Mittel-
stand habe meist auch eine klare
strategische Ausrichtung. Die Be-
reitschaft, nicht zum Kerngeschaft
passende Bereiche abzu-
stofRen, sei grofer gewor- ‘ ‘
den, ebenso jene zu sinn-

tergabe ansteht. Zum Teil
liege das auch an unrea--
listischen Unternehmenswertgut-
achten, sagt Sturm-Haigermoser:
»Wenn sich der im Gutachten an-
gegebene Preis dann auf dem
Markt nicht erzielen ldsst, wird es
fiir den Verkédufer schwierig.“ Was
aber nicht der einzige Grund ist,
warum Verkaufspldne wieder ad
acta gelegt oder aufgeschoben wer-
den. ,Ich mochte doch nicht ver-
kaufen, weil ich dann ja ein Veran-
lagungsproblem hitte“ - auch das

moser, Spangler M & A

sei ein Argument, das seit 2009 im-
mer wieder zu horen ist.

Ein ebenfalls nicht seltener
Grund, warum sich -Unterneh-
mensverkdufe schwierig gestalten
oder scheitern, sind Querelen in-
nerhalb der Unternehmerfamilie.
Die konnen auch die familieninter-
ne Unternehmensnachfolge er-
schweren - und schlimmstenfalls
das Unternehmen
in den Ruin trei-
ben. ,Wenn die Fa-

vollen Zukiufen. Wertgutachten sind milienmitglieder
Alles in allem sollte  oft unrealistisch, =~ = streiten, droht
es alsoddoch genug m'ﬁ— der Preis lisst sich Wertvernichtvlifnlg“,
telstdndische Unterneh- sagt alter
men geben, die attraktiv d?m,] aufdem‘l}llarkt hﬁltzhofe
*fiir Kéufer sind. Trotzdem ~~ Dichterzielen® - pef Spangle j
spiefdt es sich oft, wenn : Bereich ~ Family-
dann tatséchlich die Wei-  Veronika Sturm-Haiger- ~ Management lei-

tet. Er pladiert des-
halb fiir eine lang-
fristige Vorbereitung des Genera-
tionswechsels - dann sei die Chan-
ce grofer, dass es klappt: ,Manche
Familien beginnen bis zu zehn Jah-
re vorher.*

_ Schnitzhofer moderiert solche
Ubergabeprozesse. Die Unterneh-
merfamilien erarbeiten dabei - an
vier bis fiinf Tagen innerhalb eines
Jahres - einen Fahrplan fiir die
Ubergabe und einen Kodex, der
Konflikttrachtiges regelt. In den

Folgejahren trifft man sich jahrlich
zu einem ,Statustag”, um zu evalu-
ieren, wie der Ubergabeprozess
lauft. Es sei wichtig, den Fahrplan
auch wirklich einzuhalten, sagt
Schnitzhofer - wenn es auch fir
denjenigen, der nachfolgen soll,
eine Escape-Moglichkeit geben
miisse. Das Regelwerk betrifft etwa
die Ausschiittungspolitik, Informa-
tionsrechte und unter welchen Be-
dingungen Familienmitglieder im
Unternehmen mitarbeiten oder es
leiten diirfen. Und eben auch das
Thema Verkauf.

Geschickt bei Zukiufen

. Auf Kauferseite haben die heimi-
" schen Familienunternehmen {ibri-

gens ein gutes Héndchen: Laut
Sturm-Haigermoser  akquirieren
sie oft sogar erfolgreicher als Kon-
zerne, weil ,sie sich Zukaufe besser
tiberlegen®. Professioneller werden
miissen sie aber noch bei ihrem
Marktauftritt: Man miisse sich als
Kaufinteressent positionieren, sagt
die Expertin. Und sich zum Bei-
spiel auch trauen, Eigentiimer von
Unternehmen, fiir die man sich in-
teressiert, aktiv anzusprechen.
Auch wenn das Gegeniiber derzeit
noch gar nicht ans Verkaufen
denkt: ,Manche iiberlegen es sich
und melden sich dann spéter.“



