Interview

Eine ganze Crundergeneration ist
durch die Pandemie verloren

Die Corona-Pandemie wird erhebliche
Folgen auf Firmengriindungen und die
Unternehmensnachfolge haben, ist
sich Experte Matthias Ehnert sicher.
Was unter den verinderten Vorzeichen
bei der Suche nach einem Nachfolger
zu beachten ist und wie sich Inhaber
auf den Verkauf ihrer Firma vorberei-
ten konnen, erldutert der intelligentis-
Geschaftsfiihrer im Interview.

Herr Ehnert, hat die Corona-Pandemie
Auswirkungen auf die Suche nach einem
Unternehmensnachfolger?

Diese Pandemie hat zwei gravierende
Auswirkungen auf die Unternehmens-
nachfolge: Zum einen gab es praktisch
einen Stillstand wahrend der Zeit des
Lockdowns, weil anfangs die Unterneh-
mer und Investoren unsicher tUber die
weitere Entwicklung waren. Dann setz-
te der Vertrauensverlust in der Wirt-
schaft ein: Hohere AuBenstdnde und
schleppende Bezahlung wirkten sich
negativ auf die Liquiditat auch gesun-
der Unternehmen aus. Dieser Domino-
Effekt bei der Liquiditat wird sich noch
eine Weile fortsetzen. Zum anderen
mussen wir die Situation nach dem
Lockdown betrachten: Die Unterneh-
menstransaktionen werden zunehmen!

Weil die Firmen glinstiger zu haben sein
werden?

Sicherlich werden viele gerade altere
Unternehmer und Gesellschafter sa-
gen: Das tue ich mir nicht nochmal an
mit der neuerlichen Kreditaufnahme,
um mein Unternehmen wieder aus der
Krise zu fuhren. Da werden diese Un-
ternehmen sicherlich mit Preisabschla-
gen zu kampfen haben — wenn sie denn
nicht bereits aufgrund des Liquiditats-
mangels in die Insolvenz abgerutscht
sind. Auf der anderen Seite werden ge-
sunde Unternehmen an Wert gewinnen
— denken wir beispielsweise an die
Branche Robotik und Automation:
Nach der Pandemie werden wir nicht
nur eine veranderte Gesellschaft vor-
finden, sondern auch andere Schwer-
punkte in der Wirtschaft setzen. Gera-
de produzierende Betriebe werden
bestrebt sein, den Faktor Mensch in
der Fabrikation zu minimieren. Auch
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Unternehmen der Logistik-Branche
werden beim Wert zulegen, genauso
Pharmaunternehmen und andere Pro-
fiteure der Pandemie.

Sptiren Sie von dieser Entwicklung schon
etwas?

Aktuell halten sich die Investoren noch
zurick — nehmen aber Anlauf, um
schon bald glinstige und profitable Un-
ternehmen zu kaufen.

Bis Ende 2021 streben jahrlich rund
76.000 Inhaber und Inhaberinnen die
Fortfihrung ihres Unternehmens durch
eine geeignete Nachfolge an. Fiir 32.000
von ihnen wird laut KfW die Zeit knapp,
weil sie sich innerhalb von zwei Jahren zu-
rickziehen wollen, aber noch keinen
Nachfolger haben. Wie lange braucht
man nach lhren Erfahrungen, um sein Un-
ternehmen méglichst gut zu verkaufen?

Wer es perfekt machen und das Opti-
mum erreichen mochte, sollte drei Jah-
re vor der geplanten Abgabe mit den
Vorbereitungen beginnen. Inhaberge-
fuhrte Unternehmen mussen eine kom-
petente zweite Fihrungsebene erhal-
ten, Prozesse sollten effizient gestaltet
und gegebenenfalls digitalisiert wer-
den, das Unternehmen ist von steuer-
optimiert auf gewinnorientiert auszu-
richten, die Ertragsbringer missen in
den Vordergrund rulcken, Liefer-, Kun-
dendienst- und Wartungsvertrage sind
verbindlich, langerfristig und ertrags-
wirksam zu modifizieren.

Ubernahmegriindungen — also der Ein-
stieg in die Selbststandigkeit durch Uber-
nahme eines bestehenden Unterneh-
mens — werden immer beliebter. Wer
macht sich hier selbststandig? Sind es ei-
gene Mitarbeiter oder firmenfremde
Nachfolger?

Es sind beide Arten von Griindern. Bei
den firmeninternen Nachfolgern spre-
chen wir von Management-buy-out,
MBO. Oftmals werden die Unterneh-
men hierbei reibungslos und kontinu-
ierlich weitergefuhrt. Fur den Alteigen-
timer hat dieser Weg jedoch oftmals
den Nachteil, dass die Kaufer nicht so
zahlungskraftig sind. Fur den K&ufer ist
es aber auch schwierig, denn er geht
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vom ,bequemen® Angestellten-Status
in das unternehmerische Risiko. Leider
fehlt es am Ende oft an der Courage.

Warum lohnt sich eine Ubernahmegriin-
dung im Vergleich zu einer Neugriindung?

Der Hauptgrund sind die bestehenden
Strukturen: Kundenstamm, Lieferan-
ten, Auftrage, Mitarbeiter und Know-
how sind in einem gesunden Unterneh-
men vorhanden und koénnen einfach
ibernommen werden. Wenn ich mich
noch einmal selbststandig machen
miusste, wirde ich einen eingefiihrten
Betrieb Ubernehmen. Im Gegensatz
zum Aufbau eines eigenen Unterneh-
mens brauche ich mich auch nur ein-
mal — namlich beim Kauf — zu verschul-
den. Sowohl bei den MBOs als auch bei
den Ubernahmegriindungen schlagt
die Pandemie aber gerade richtig zu!

Welche Auswirkungen hat denn die Coro-
na-Pandemie auf MBOs und Ubernahme-
grindungen?

Wir werden in Zukunft einfach deutlich
weniger Jungunternehmer haben — also
Menschen, die bereit sind, das unter-
nehmerische Risiko zu tragen. Die Pan-
demie hat hier viel Vertrauen zerstort:
Frisch gegriindete Unternehmen mit
Perspektive erhielten keine Hilfen und
Kredite — ihre Unternehmen starben
einfach aufgrund des mangelnden Al-
ters. Der Enthusiasmus der Griinder er-
hielt damit mehr als nur einen Damp-
fer. Ich kann mir nicht vorstellen, dass
viele dieser unverschuldet gescheiter-
ten Unternehmer noch einmal grinden.
Da wir ohnehin nicht mehr viele mutige
Menschen hatten, die das unternehme-
rische Risiko tragen wollten, wird sich
das Problem noch verscharfen. Im
Prinzip hat die Gesellschaft eine ganze
Generation von Grindern verloren.

Wie sieht es bei den Familienmitgliedern
aus, die die Nachfolge antreten kénnten?

Hier haben wir ein ahnlich gelagertes
Problem: Die jungeren Familienmitglie-
der sahen oftmals Uber lange Zeit,
dass sich ihre Eltern abmuhten, wenig
Freizeit hatten, es viele finanzielle Eng-
passe gab. Da suchen sie sich zumeist
lieber eine ruhige Position in einem
groBBen Unternehmen oder im &ffentli-
chen Dienst, um Lebenssicherheit zu
erhalten. Hinzu kommt bei Nachfol-
gern aus der Familie: Privates und Ge-
schaftliches Uberlagern sich hier. Ein
Umschalten auf eine reine Sachebene
ist schwer moglich. Senior und Junior
mussen schon ein richtig gutes Ver-
haltnis haben und sehr klar im Reden
und Handeln sein, damit eine derartige
Ubergabe erfolgreich sein kann.

Ist es nach lhrer Erfahrung besser, an
Menschen aus dem eigenen Umfeld zu
verkaufen oder an externe Interessenten?

Im Regelfall ist es deutlich lukrativer,
an einen AuBenstehenden zu verkau-
fen. Externe konnen zumeist Synergien
mit dem eigenen Unternehmen stérker
nutzen. Sie sehen zudem Probleme
besser und kénnen sie einfacher ab-
stellen, da die emotionale Komponente
der Ubernahme entfallt. Die tbernom-
menen Unternehmen entwickeln sich
zumeist sehr gut, da sie durch externe,
strategische Investoren Zugang zu
neuen Markten erhalten und in groBBe-
ren Einheiten oft wirtschaftlicher gear-
beitet wird. Bei einem Verkauf an
bisherige Mitarbeiter oder Familienan-
gehorige mussen sich diese meist
,uber beide Ohren“ verschulden und
Sicherheiten aus ihrem privaten Um-
feld stellen, also beispielsweise das
schuldenfreie Haus.

ON AIR von der IGV Group

Viele Firmeninhaber suchen selbst nach
einem Kéufer, beispielsweise tber Nach-
folgeportale oder -bérsen. Was raten Sie
diesen Unternehmern?

Nehmen Sie Abstand vom Selbstver-
kauf: Zwei Drittel der Unternehmer, die
allein nach einem Kaufer suchen,
scheitern wegen ihrer eigenen Emotio-
nalitat. Vor Gericht lasst man sich ja
auch von einem Anwalt vertreten, weil
dieser sachlicher und rationaler ver-
handeln kann.

Herr Ehnert, vielen Dank fir das Ge-
sprach.

Matthias Ehnert ...

.. studierte Betriebswirtschaft an
der TU Dresden und verantwortet
heute als geschaftsfiihrender Ge-
sellschafter die Geschicke der EN-
WITO GmbH mit Sitz in Dresden.
Fur deren Marke intelligentis ist
der 40-Jahrige aktiv als M&A-Bera-
ter in der Unternehmensnachfolge
fur Betriebe tatig.

Intelligentis ...

begleitet erfolgreiche mittel-
standische Unternehmer, die auf
ihr Lebenswerk stolz sind und es
gewinnbringend verkaufen moch-
ten. Im Small- und Mid-Cap-Seg-
ment bis 100 Mio. Euro Umsatz
fuhrt intelligentis die Unternehmer
und ihre Familien diskret, unab-
hangig und erfolgreich durch den
Verkaufsprozess.

Der Aufzug im Einklang mit der Architektur -

entworfen von Architekt Marco Piva

Das Konzept kombiniert ein genaues
Design mit ausgewahlten Materialien,
Technologien und Interaktionen fiir
die Desinfektion von Aufzugskabinen,
insbesondere in der Zeit des Corona
Virus. Abet fiir Laminate, Alulife® fiir
Aluminium, Decoral fiir antibakteriel-

50

le Aluminiumoberflachen, Sicis fiir
spezielle Glasscheiben: Das sind die
Vorziige des ,,Made in ltaly*, ausge-
wihlt fiir eine Reihe von Vollmaterial-
Aufzugskabinen.

Aus der Zusammenarbeit zwischen der
IGV Group - einem italienischen Unter-

nehmen, das allgemein fir seine ma@-
geschneiderte Spezialanfertigung bei
der Herstellung von Aufzigen bekannt
ist - und dem Studio Marco Piva, ent-
steht ON AIR, ein Projekt flr eine neue
Generation von Aufzlgen, die mit Réu-
men als echten Elementen der Innen-
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