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Coaching -

Rettungsring oder
Ratgeber?

SEMINARE VOR- UND NACHBEREITEN

Social Media fiirs Prasenztraining

FIRMENUBERGABE KOCHEN IM TRAINING ZIELGRUPPE ARZTE
Was die Nachfolgeregelung fiir Wenn Lernen durch den
Trainer so schwierig macht Magen geht

Warum Mediziner verstarke

Beratung suchen




Die Ubergabe eines Unternehmens ist
nie einfach. Wenn es um personenzen
trierte Dienstleistungen wie Training

oder Beratung peht, gibt es besondere
Schwierigkeiten.
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Sie wird gern aufgeschoben, doch frither oder spiiter kommt kein

Selbststindiger an der Frage vorbei: Was wird aus meiner Firma, wenn
ich mich zur Ruhe setze? Gerade fiir Trainer und Coachs ist die Antwort
nicht einfach. Sie sollten sich deshalb friihzeitig mit dem Thema Unter-

nehmensnachfolge beschiftigen.

Das Qualifying liuft: Noch bis 13. November
2011 kénnen engagierte Teilnehmer antreten, um
sich die Pole Position zu sichern, Dann wird die
endgiltige Startaufstellung bekannt gegeben
und das Rennen beginnt. Die Siegerprimie, die
am Ende winkt, ist allerdings nicht der grofie
Preis von Monaco oder Malaysia. Der Gewinner
dieses vierstufigen Wettbewerbs bekommt eine
Firma: Er - oder sie - darf nach ausfithrlicher
Einarbeitung das Unternehmen Kaltenbach Trai-
ning ibernehmen.

Ausgeschrieben hat diese ,Formel 1 der Un-
ternehmensnachfolge” der Firmengriinder und

derzeitige Geschiiftsfiithrer Werner
Kaltenbach. Der etablierte Spezialist
fiir den Vertrieb technisch erklidrungs-
bediirfriger Produkte plant seinen Ru-
hestand und will seine Firma in mog-
lichst engagierte Hinde iibergeben.
Durch den ungewéhnlichen Wetthe-
werb hofft der erklirte Motorsport-
Fan, moglichst viele interessante
Kandidaten fiir seine Nachfolge anzu-
locken - mehr jedenfalls als durch ein
konventionelles Verkaufsangebot.

Vier Méglichkeiten der Unterneh-
mensnachfolge

Mit seiner ungewshnlichen Idee ist
der Vertriebstrainer sicher allein, mit
seinem Anliegen allerdings nicht: Im-
mer mehr Weiterbildner und Berater,
die seit zwanzig oder mehr Jahren
selbststdndig sind, stehen derzeit vor
der Frage, wie sie ihr meist kleines,
selten mittelstindisches Unterneh-
men an einen Nachfolger ibergeben
kénnen. Grundsitzlich haben sie vier
Méglichkeiten:

« P 1. Familiennachfolge: Hier wird die

Firma innerhalb der Familie iiber-
tragen: z.B. an den Sohn oder die
Tochter, die idealerweise schon im
Betrieb mitarbeiten.

b 2. Fremdgeschiiftsfithrer: Der Inha-
ber trennt Unternehmenseigentum
und Unternehmensfiithrung, belisst
das Eigentum in der Familie und
tibertragt einem angestellten Chef
die operative Fiihrung,

> 3. Verpachtung: Ein Pichter iiber-
nimmt - méglicherweise auch nur
voriibergehend - den Betrieb der
Firma gegen regelmifige Pachtzah-
lungen, wird aber nicht Eigentiimer.
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INFO & LINKS

»» www.formel-eins-der-unternehmensnachfolge.de
Der Nachfolger-Wettbewerb von Kaltenbach

Training, Bobingen

»» www.nexxt.org/Planungshilfen
Die u.a. vom Bundesministerium fiir Wirtschaft
und Technologie initiierte ,Initiative Unterneh:-
mensnachfolge” bietet kleinen und mittel-
standischen Unternehmen Hilfestellung beim
Generationenwechsel. Auf der Webseite sind
insbesondere zahlreiche Checklisten, Informati

onen und Ansprechpartner zu finden,

p 4. Verkauf: Das Unternehmen wird
zu einem Stichtag komplett oder in
Geschiftsanteilen verkauft.

Letztere Option ist fiir selbststandi-
ge Trainer - sofern sie keine Kinder
haben, die an einer Ubernahme in-
teressiert sind - die mit der grofiten
Relevanz: Eine Verpachtung ist bei
so kleinen Unternehmen eher unge-
wohnlich, und fiir die Anstellung ei-
nes Fremdgeschiftsfithrers sind die
Gewinne oft zu schmal, um auch dem
Inhaber noch ein Auskommen zu bie-
ten. Zudem ist ein geeigneter Profi
nicht einfach zu finden, prophezeit Ur-
sula Widmann-Rapp. »Es gibt derzeit
nicht viele qualifizierte Kandidaten
auf dem Markt®, meint die Beraterin,
die seit tiber zehn Jahren Firmen bei
der strategischen Nachfolgeplanung
unterstiitzt.

Das Problem: Dienstleister sind

nicht leicht austauschbai

Bleibt also der Verkauf - beispiels-
weise an die direkte Konkurrenz, die
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oft als erste Interesse zeigt. Wenn sie
den Zuschlag bekommt, bedeutet das
allerdings oft das Aus fiir die Firma:
Nachdem alle Ressourcen integriert
und Synergien genutzt sind, wird der
Geschidfrsbetrieb tiber kurz oder lang
meist eingestellt. Wer seinem Unter-
nehmen das ersparen mochte, muss
also - wie Trainer Kaltenbach - sorg-
faltig einen engagierten Nachfolger
suchen.

Diese Aufgabe allerdings birgt im
Trainings- und Beratungsgeschift be-
sondere Schwierigkeiten, betont Be-
raterin Widmann-Rapp: ~Hier hingt
das Angebot ganz extrem an der Per-
son.“ Die langjihrige Erfahrung, der
eigene Stil, die Kundenbeziehungen
und das personliche Netzwerk eines
etablierten Trainers lassen sich nicht
einfach tibergeben.

Von der Dienstleistung zum
Produkt

Moglich ist der Verkauf eines Trai-
ningsunternehmens aber dennoch.
Er muss nur gut vorbereitet sein, un-
terstreichen die Experten: .Voraus-
setzung ist, dass die Einheit Inhaber/
Cheftrainer/Unternehmen von den
Kunden als Marke wahrgenommen
wird”, erkdrt Bernhard Peters, Ge-
schiftsfithrer des Beratungsunterneh-
mens Education Partner, Hamburg.
Nachfolge-Spezialistin ~ Wichmann-
Rupp konkretisiert die zentrale He-
rausforderung fiir Trainer: »Wie ma-
che ich aus meiner Dienstleitung ein
Produkt, das auf eine andere Person
ibertragbar ist, aber trotzdem meinen
Stempel tragt?“

Die Antwort: mit einer strategischen
Planung, etwa im Sinne der Eng-
passkonzentrierten Strategie (EKS)
nach Wolfgang Mewes. Trainer mis-
sen also ihre Dienstleistung so spe-
zialisieren, dass sie sich eine eigene

Marktnische und ein unver-
wechselbares Profil sichern.

Ein erfolgreiches
ningskonzept alleine reicht
dafiir nicht, warnt Wid-
mann-Rapp. Das Unterneh-
men muss als Gesamtpaket
funktionieren. Deshalb
muss der Firmeninhaber
seine Kernthemen und Res-
sourcen identifizieren und
sie moglichst effektiv auf
den Nutzen der Zielgruppe
zuschneiden.  Zusdtzlich
muss er dafiir sorgen, dass
die Firma am Markt wahi-
genommen wird. »Das ist
im Grunde wie eine Neu-
griindung, die aber in den
alten Firmenschlauch pas-
sen muss®, erklirt die Ol-
chinger Spezialistin, die
selbst derzeit ihre Firma
entsprechend umbaut. Nur
dann namlich kann das
Unternehmen losgeldst von
der Person des Inhabers exi-
stieren und wird fiir einen
potenziellen Kiufer attrak-

Trai-

tiv.
Vom Produkt zum Preis

Wie {iberzeugend die
Loslosung  gelingt,
sich auch auf den Preis aus,
den das Weiterbildungs-
unternehmen am Markt
erzielen kann. »Je stirker
die Personenbindung der
Kunden an den Inhaber ist,
desto schwerer ist es, einen
Verkaufspreis fiir das, was
bleibt, zu finden®, erkladrt
Peters, der sich unter ande-

wirkt

rem auf die Bewertung von
Bildungsunternehmen spe-
zialisiert hat.




Organisation

Seiner Erfahrung nach
bewegt sich der Preis meist
zwischen 40 und 120 Pro-
zent dessen, was der Trainer
jahrlich an Honoraren ein-
nimmt. Oft ist der endgiil-
tige Preis zusitzlich an die
Erlése im ersten Jahr nach
der Ubernahme gebunden.
In jedem Fall ist die Bewer-
tung sehr komplex, meint
Peters: »Zumindest mittlere
Unternehmen sollten unbe-
dingt einen Berater hinzu-
ziehen.”

Der Ubergangsprozess

Der personelle Wechsel
bleibt allerdings auch bei
bester Vorbereitung eine
grofle Schwierigkeit, war-
nen die Experten. ,Der
Ubergangsprozess  muss
aktiv gestaltet werden®, un-
terstreicht Peters. Das heift,
der designierte Nachfolger
sollte umfassend im Unter-
nehmen eingearbeiter wer-
den und eine Weile neben
dem Inhaber prisent sein
- etwa als Partner.

Dabei ist es wichtig, den
Wechsel fiir den Kunden
1achvollziehbar zu machen
ind sein Vertrauen zu ge-
vinnen, betont Widmann-
app: »Inhaber und Nach-
olger sollten signalisieren:
Nir haben uns gemeinsam
ingearbeitet, es gibt ein
xpertennetzwerk, auf das
vir uns verlassen, und an
nserer bisher erfolgrei-
hen Art, wie wir Dinge

ermitteln, wird sich nichts

ndern Insgesamt kann
er ganze Prozess - von der

Neuausrichtung bis zum Riickzug des
Griinders - zwei bis finf Jahre in An-
spruch nehmen.

Das sieht auch Formel-1-Initiator
Kaltenbach so: Er will den Wechsel
langsam angehen. Wihrend der vier
Wettbewerbsrunden wird der Trainer
zundchst die Kandidaten nach und
nach mit seinem Unternehmen ver.
traut machen, indem er ihnen fiir jede
erreichte Etappe neue interne Zahlen
und Fakten offenlegt. Den Gewinner
des Concours wird Kaltenbach dann
tiber einen lingeren Zeitraum in der
tiglichen Arbeit begleiten, bevor er
sich ganz zuriickzieht. ,Sonst kénn-
te ich mir den Aufwand sparen und
direkt an den Meistbietenden verkau-
fen", findet der Vertriebstrainer,

Nachfolger mit Unternehmer-Gen

Teilnehmen kann iibrigens jeder,
dessen Herz fiir den Verkauf schligt
und der mindestens fiinf Jahre Ver-
triebs- und Fiihrungserfahrung mit-
bringt, so Kaltenbach. Trainingserfah-
rung hdlt er fiir weniger wichtig, Im
Gegenteil: ,Ein gestandener Trainer
mit Erfahrung und eigenem Portfolio
kann sich gar nicht so anpassen, wie
es fiir eine reibungslose Ubernahme
notig ist’, gibt der Firmengriinder zu
bedenken. Das spezielle Trainer-Know-
how, das sein Unternehmen auszeich-
net, kann er seinem Nachfolger in der
Praxis und durch seine Handbiicher
und Konzepte vermitteln, ist Kalten-
bach iiberzeugt. Was er ihm dagegen
nicht vermitteln kann, ist das, was
er yUnternehmer-Gen“ nennt: ,Den
festen Willen, selbststindig zu sein
und eine eigene Firma zu leiten.“ Auch
den wird der schwibische Unterneh-
mer in seinem Wettbewerb deshalb
priifen.

Sylvia Lipkowski m

~ Zighen Sfe bel Bedarf Ex

»Firmen hangen oft
extrem an der Per-
son des Trainers.“

Ursula Widmann-Rapp, Spe-
zialistin filr Unternehmens-

nachfolge, Olching

,Der Ubergang muss
aktiv gestaltet wer-
den.”

Bernhard Peters, Unterneh-

mensberater und Geschaftsfiih-
rer Education Partrer, Hamburg
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» STRA’I’EG!SCHE UORBEITUNG

Mathen Sle ]hl‘ Unternehmen attraktiv: Deﬁnle-

zialen Netzwerke
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Fiihren Sie lhren Nachfhlgefa'ktiv ein. Vertreten
idenschaftlich, dass Identitat,
kultur erhalten bleiben

neue Team partnerschftllch
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