Unternehmensportrats aus der Region

Unternehmensnachfolge

ach Ergebnissen des Instituts fiir Mit-
N telstandsforschung in Bonn standen
im lahr 2005 von rund 2,7 Millionen
Unternehmen etwa 71 000 Unternehmen zur
Ubergabe. Seitdem rechnet man bis zum Jahr
2010 mit rund 400 000 Unternehmen, die sich
mit dieser Thematik auseinandersetzen miis-
sen. Von ihnen hat bislang nur etwa ein Viertel
dies auch vertraglich geldst. Bei drei Vierteln
ist die Entscheidung Gber den Verlauf einer
Unternehmensiibergabe noch zu treffen.
Maglichkeiten dafiir gibt es viele, wie Peter
Fitz, Diplom-Betriebswirt und Geschaftsfiihrer
der UnternehmensBOERSE GmbH in Hauneck/
Bad Hersfeld erldutert — Familiennachfolge,
Stilllegung mangels Nachfolger, Verkauf des
Unternehmens oder eine Beteiligung daran an
Mitarbeiter, Filhrungskrifte, Wetthewerber,
sanstige Unternehmen oder Personen, Be-
triebsverpachtung, Einsetzung eines Fremdge-
schaftsfithrers. Fir welchen Weg man sich
entscheidet, sollte man im Varfeld gut durch-
denken”, rdt Peter Fitz. ,Die Unternehmens-
nachfalge sallte in aller Ruhe geregelt werden.
Schlielich michte man das eigene Unterneh-
men in geeignete Hande tbergeben. Es stehen
iberall Menschen mit Emotionen dahinter. Es
ist nicht nur der Preis, der glicklich macht.”

Unternehmensnachfolge als Projekt sehen

Peter Fitz unterstiitzt mit seinem Team seit
dem Jahr 1988 mittelstindische Unternehmen
bei dem Kauf und Verkauf von Untermehmen
und Machfolgeregelungen. Die Erfahrung
lehrt, dass es notwendig ist, die Machfolge
frithzeitig anzugehen. Kldren sollte man zu-
nichst die Frage, ob es eine interne oder ex-
terne Machfolge geben kann. 1st dies nicht der
Fall, muss ein externer Verkauf in Erwigung
gezogen werden, wissen die Experten. Maor al-
lem kann und sollte man ein Lebenswerk nicht
neben dem Tagesgeschdft verduBern. Es ist
eine Aufgabe, die ebensoviel Aufmerksamkeit
erfordert wie das Tagesgeschift, Mit profes-
sioneller Vorbereitung und Unterstlitzung ist
die Aussicht auf einen Erfolg groB”, sagt Fitz.

Fiir den Zeitpunkt der Nachfolge gibt es kei-
nen objektiv richtigen Zeitpunkt, denn dieser
hdngt von vielen Faktoren ab. ,Mach den Ra-

Leistungsspektrum

¥ Vorbereitung und Umsetzung des
Kaufs | Verkaufs von Unternehmen

v Priifung der Verkaufsfahigheit

v Uberprifung Zielkauf/-verkaufspreis

v Erstellung eines Kurzexposés (B2B)

¥ Zusammenfiihrung Kaufer-Verkiufer

Zielgruppe

v Mittelstindische Untemehmen
+ zirka 1 bis 30 Mio. Euro Umsatz
¥ branchenunabhingig

¥ bundesweit/europaweit
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Das Team ous Diplom-Betriebswirten der UnternehmensBOERSE: Morion Freisinger, Peter Fitz und

Chantol Mohr,

ting-Kriterien von Basel |l sollte die Nachfolge
bis zum 55. Lebensjahr gekldrt sein. Der richti-
ge Zeitpunkt hdngt jedoch im Einzelfall von
vielen Subjektiven und objektiven Faktoren
ab®, erldutert Peter Fitz. Grundsétzlich gilt:
Man sollte zehn bis 15 Jahre vor dem Aus-
scheiden die ersten Vorbereitungen treffen”

Die Klientel der UnternehmensBOERSE
GmbH zieht sich durch alle Branchen - van A
wie Altenheim, dber M wie Maschinenbau, his
zu £ wie Zeitarbeitsunternehmen, Eines haben
sie jedach alle gemein: Sie suchen einen Kiu-
fer oder Nachfolger, wenn sie sich an die Un-
ternehmensBOERSE wenden. Und sie stehen
vor den Fragen: Was ist mein Unternehmen
wert? Wie kann ich es am besten verkaufen?
Welche Strategie muss entwickelt werden, um
zum gesetzten Ziel zu gelangen?

Auberste Diskretion und Wahrung der
Anonymitit sind im Vorfeld einer geplan-
ten Transaktion ratsam.”

Peter Fitz

Peter Fitz, der sich als bundesweit tatiger
Unternehmensherater seit mehr als zwanzig
Jahren mit Kauf und Verkauf von Unterneh-
men und Machfolgeregelungen beschaftigt,
weill, wie komplex dieser Vorgang ist. Ein Un-
ternehmensverkauf ist als Projekt zu installie-
ren”, sagt er. Dazu gehdrt auch die Hinzuzie-
hung externer, unabhingiger Spezialisten -
Unternehmensberater ebensa wie Juristen,
Motare, Steuerberater oder Wirtschaftspriifer.
Denn: Betriebswirtschaftlich Gewolltes muss
steuerlich optimiert und juristisch verpackt
werden, und ein Unternehmenskauf muss fiir
den Kdufer refinanzierbar sein®, erliutert Fitz.

«Durch langjdhrige Erfahrung ist unsere Ge-
sellschaft auf die Bediirfnisse und Situationen
mittelstandischer Unternehmen und deren

Foto; Doniel

Kaufer sensibilisiert - ebenso unsere Koopera-
tionspartner in ganz Deutschland, die erfahre-
ne Praktiker sind®, erldutert Fitz. Die Aufgabe
den strategischen Kauf und Verkauf von Un-
ternehmen zu regeln ist fir Peter Fitz eine He-
rausforderung, die mit Kompetenz, Systema-
tik, Vertraulichkeit und Diskretion geldst wird.

JIr michten beide Seiten zusammen brin-
gen: Kaufer und Verkaufer, sodass auch beide
entsprechenden Mutzen erzielen”, sagt Peter
Fitz, der sich dabei auch in einer Moderatoren-
funktion zwischen beiden Parteien sieht,
JLwischen beiden Seiten muss es fachlich,
persénlich und monetdr passen”, bringt Fitz
das Ziel auf den Punkt.

Europaweit vernetzt

Durch stetige Fort- und Weiterbildungen in
renommierten Verbinden sowie Tatigkeiten
fiir das Expertenforum des Bundesministeri-
ums fiir Wirtschaft ist Peter Fitz immer auf
dem aktuellen Stand. Dariiber hinaus hat die
UnternehmensBOERSE GmbH europaweit Zu-
griff auf Datenbanken und pflegt Netzwerke -
unter anderem in Deutschland, Halland,

Frankreich, Spanien, Osterreich und der
Schweiz. HKK
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