Betriebsiibergabe

Die Nachfolgefrage gezielt
kldren

Handreichungen fiir die
richtige Kommunikation

Wie sich der Nachfolger
positionieren kann

erfiihrt eines Tages das Lebens-
werk fort? Inhaber von Hand-
werksbetrieben sondieren aus

guten Griinden zunéchst im Stillen, wer als
Nachfolger infrage kommen kann, Auch bei
Verhandlungen mit echten Interessenten
wird zundchst unter dem Radar geflogen.
Denn kein Unternehmer will Unruhe unter
Mitarbeitern, Kunden, Lieferanten oder Ge-
schdftspartnern provozieren, solange die
Nachfolgerfrage nicht geklart ist. Doch man
sollte sich nichts vormachen: Je ldnger die
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eI TYGTIONG] Endlich ist der Mensch gefun-

den, der den Betrieb iibernimmt. Zeit, sich zuriickzulehnen
und den Dingen ihren Lauf zu lassen, ist allerdings nicht
ratsam. Kluge Ubergeber und Unternehmer nutzen die
Zeit des l'ibergangs, um den Inhaberwechsel méglichst
geschmeidig zu gestalten. Die richtige Kommunikation
mit allen Akteuren im und um den Betrieb gehort zu den

wichtigsten Aufgaben.

Bemiihungen um den Nachfolger dauemn,
umso wahrscheinlich wird es, dass die Infor-
mation nach auBen dringt. Machen dann Ge-
riichte die Runde, entstehen Verunsiche-
rungen und Misstrauen.

UmdasKlimain der Firma und inihrem
Wirkungskreis nicht zu verderben, sollte man
die Nachfolgekommunikation im Blick behal-
ten und sie zum richtigen Zeitpunkt beginnen.
Derist dann gekommen, wenn die Vertrdge
zwischen dem Ubergeber und dem Unterneh-
mer unterzeichnet sind. Doch wie genau geht
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man bei den unterschiedlichen Bezugsgrup-
pen vor? Welcher Kommunikationsstil emp-
fiehlt sich jeweils? Und wo sollte man auRer-
dem ins Gespréch kommen, damit der
Nachfolger den bestméglichen Start erwischt?

Mitarbeiter zumrichtigen Zeit-
punkt mitnehmen Die Belegschaftist
natlrlich die erste und sensibelste Gruppe,
was den Inhaberwechsel angeht. Vor Augen
halten solite man sich zwei Szenarien, die ein-
treten kénnen, wenn man nicht rechtzeitig




oder zu frih mitihnen Gber die Nachfolge-
regelung spricht:

mSzenario 1: Geht der Chef auf 60 zu oder
ist bereits alter, stellen sich Mitarbeiter im
Stillen die Frage, wie es wohl weitergeht
mit dem Betrieb und ihren Arbeitspldtzen.
Wenn solche Fragen im Team géren, dro-
hen Unruhe und Kiindigungen. Speziell
Mitarbeiter (iber 40 bewerben sich in sol-
chen Fallen proaktiv bei einem neuen Ar-
beitgeber, um sich nichtim Alter von 50
mit schlechteren Aussichten auf Erfolg ei-
nen neuen Job suchen zu miissen. Nicht
ausgeschlossen ist, dass andere Kollegen
nachziehen und dem Betrieb plétzlich
schmerzhafter personeller Aderlass droht.
Dasist nicht nur unangenehm, sondern
mindert den Wert des Betriebs, der zum
Beispiel vor einem Verkauf steht, enorm.

Ein Nachfolger fiir den Betrieb ist gefun-
den. Die richtige Kommunikation mit
Mitarbeitern, Lieferanten und Kunden
ist entscheidend, damit der Nachfolger
einen bestmoglichen Start hat und die
Geschifte reibungslos weitergehen

mSzenario 2: Im Betrieb ist bekannt, dass
der Chef auf Nachfolgersuche ist. Innerhalb
eines Jahres werden den Mitarbeitern drei
unterschiedliche Kandidaten prasentiert,
die aber alle wieder abspringen. Hier hat
man zu friih kommuniziert. Erst muss die
Nachfolgeregelung in trockenen Tiichern
sein, sonst riskiert man dieselbe Unruhe
und denselben Vertrauensverlust — mit
denselben Folgen —wie in Szenario 1.

Erst wenn die Planung belastbarist,
sollte man also vor die Mannschaft treten.
Und das ist wortlich zu verstehen: Einen
Nachfolger stellt man in kleinen und mittle-
ren Handwerksbetrieben am besten per-
sonlich vor. Eine Betriebsversammiung, bei
der offen und transparent tiber die Eck-
daten der Nachfolge informiert und der
zukunftige neue Chef mit seinen Vorzi- 3

Als Unternehmer einen geeigneten Nachfolger zu finden, ist keine leichte Aufgabe. Denn
dieser muss erst gefunden werden. Und selbst wenn ein geeigneter Kandidat gefunden ist,
wie schafft es dann der Betriebsinhaber, loszulassen? Nach diesem ersten wichtigen Schritt
folgt der zweite: Wie bereitet man die eigentliche Betriebsiibergabe gezielt vor und kom-
muniziert sie richtig? Und schiieBlich drittens: Wie kann sich der neue Betriebsinhaber er-
folgreich positionieren und neue Akzente setzen? Handwerksexpertin Andrea Eigel zeigtin
unserer dreiteiligen Serie wichtige Eckpunkte auf. Sie berdt und begleitet Handwerksbe-
triebe gezielt und individuell durch ihre jeweiligen Nachfolgeprozesse.
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Unruhe unter Mitarbeitern ladsst sich mit der richtigen
Kommunikationsstrategie vermeiden

gen vorgestellt wird, schafft den vertrauens-
fordernden Rahmen. Gleichzeitig muss aus
rechtlichen Griinden auch in Schriftform iber
den Betriebsiibergang informiert werden.

Kunden vertrauensbildend
einbeziehen Das Vermogen eines Be-
triebs sind seine Mitarbeiter ~ und sein Kapi-
tal seine Kunden. Gleich nach dem Team
sollte daher die Kundschaft vom sicheren
Inhaberwechsel erfahren - bevor die Ge-
riichtekiiche zum Brodeln kommt. Ganz
praktisch hat sich eine dreigleisige Kommu-
nikation bewdhrt:

® Schritt 1: Die wichtigsten Kunden des Be-
triebs sollte der bisherige Chef personlich in-
formieren und den zukiinftigen Inhaber vor-
stellen. Mit diesem Kennenlernen schlagt
man gleich mehrere Fliegen mit einer Klappe.
Der Kunde kann im direkten Gesprach Ver-
trauen zum neuen Inhaber aufbauen und
fUhlt sich dariiber hinaus wertgeschatzt. Der
zukiinftige Chef hat die Chance, einen per-
sonlichen Draht aufzubauen und somit wich-
tige Kunden an sich zu binden.

m Schritt 2: Auch alle anderen Kunden des
Betriebs durfen und sollen erfahren, dass die
Firma bald in neuen und guten Handen ist.
Am besten gelingt dieser kommunikative
Briickenschlag mit einem anschaulichen An-
schreiben. Warum ist es genau dieser Nach-
folger geworden? Welche Starken hat er, die
dem Kunden zugutekommen? Dieser Uber-
gabebrief schafft Vertrauen, halt dem Nach-
folger den Steigbligel und bietet einen guten
Aufhanger, sich einmal wieder als Betrieb in
Erinnerung zu rufen.

B Schritt 3: Das Stichwort »Aufhanger« gilt fur
weitere sinnvolle Kommunikationsmaf3-
nahmen. Denn: Mit einem Inhaberwechsel hat

24 « MAPPE 07/22

man gute Chancen, in die
Presse zu kommen und auch
neue potenzielle Kunden zu
erreichen. Die Investition in
eine professionell getextete
Pressemitteilung zur Staffel-
stablbergabe und ein gutes
Foto von altem und neuem
Cheflohnt sich hinsichtlich
transparenter Kommunikati-
on und Neukundengewin-
nung also gleich doppelt.
Gleichzeitig sind diese Inhalte
hervorragend geeignet, um
auch auf der eigenen Firmen-
Website und in den Sozialen Medien von den
positiven Verdnderungen im Betrieb zu be-
richten.

Lieferanten mitins Boot holen

Wer schon so lange wie der scheidende In-
haberim Malerhandwerk unterwegs ist, hat
gewachsene und wertvolle Kontakte zu Lie-
feranten und in vielen Fallen besondere Ein-
kaufskonditionen ausgehandelt. Auch das
sind Pfunde, die positiv wiegen und dem
neuen Inhaber nitzen werden. Das ge-
schieht jedoch nur, wenn hier gezielt mit
den Lieferanten kommuniziert wird. Die Lie-
ferantenliste ist in den meisten Betrieben
nicht furchtbar lang. Daher sollte vorzugs-
weise ein persénlicher Termin mit ailen An-
sprechpartnern angestrebt werden, um
Vertrauen herzustellen und gute Einkaufs-
bedingungen auf den zukinftigen Betriebs-
lenker zu Gbertragen.

An Netzwerke an-
kniipfen Uber Mitarbeiter-,
Kunden-und Lieferantenkon-

takte hinaus profitiert c.i.er . munikati on mit
Nachfolger selbstversténdlich .
auchvon den Verbindungen, allen Akteurenim

Uber die der Betrieb in Netz-
werken verfiigt. Der bisherige
Inhaber ist Mitglied in einer

Nachfolgeprozess. Die Handwerksexpertin erarbeitet dabei in individuellen Bera-
tungen, wie sich der jeweilige Betrieb optimal fur die Ubergabe aufstellt und poten-
zielle Nachfolger erfolgreich ins Unternehmen integriert. Im Netzwerk mit Steuer-
beratern und Rechtsanwiélten bietet sie ein umfassendes Paket mit allen Kompe-
tenzen fiir die konkrete Betriebsnachfolge an. www.andreaeigel.de/

und um den Betrieb gehort zu
den wichtigsten Aufgaben.«

BERATUNG FUR DIE BETRIEBSNACHFOLGE

Andrea Eigel begleitet derzeit eine ganze Reihe von Handwerksbetrieben bei ihrem

Erfahrungsaustausch-Gruppe, in der Innung
oder &rtlichen Unternehmerkreisen aktiv?
Dann ist es enorm hilfreich fiir die Zukunft des
Betriebs und die Handlungsfahigkeit des
Nachfolgers, dass dieser an den Treffenin der
Ubergangsphase teilnimmt. Netzwerke er-
leichtern es dem zuk{inftigen Chef, sichin
seine neue Rolle einzufinden und Perspekti-
ven zu entwickeln. Natirlich entscheidet der
neue Inhaber in den folgenden Jahren selbst,
welche Netzwerke er weiterfihrt und wo er
sich neue schafft. Doch den Startvorteil ge-
wachsener Beziehungen sollte manihmin
keinem Fall vorenthalten.

Menschlich und rechtlich gut ge-
plant kommunizieren Die transpa-
rente und gut gesteuerte Kommunikation
einer Betriebsnachfolge zum richtigen Zeit-
punkt ist nur ein Baustein einer geschmei-
digen Betriebsiibergabe. Jedoch einer, der
wichtig ist und viel zu oft in den Planungen
vergessen wird. Der Vollstéandigkeit halber
sei auch noch auf die Kommunikations-
pflichten im Rahmen eines Inhaberwechsels
hingewiesen. Beispielsweise hat der Arbeit-
geber oder der neue Inhaber gemaf3 BGB
eine Unterrichtungspflicht gegeniiber Ar-
beitnehmern. Sie miissen (ber den Betriebs-
ibergang schriftlich informiert werden und
konnen dem Inhaberwechsel innerhalb
eines Monats widersprechen. Regelungen
und Fristen wie diese miissen natirlich
ebenfalls in die Kommunikationsplanung

Andrea Eigel

einbezogen werden.

Andrea Eigel
Kaleidoskop Marketing Service

nDie richtige Kom-




