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Vorsorgen fiir den Ernstfall

10 Tipps, die sicherstellen, dass lhr Unternehmen
auch dann uberlebt, wenn Sie mal ausfallen:
www.marktundmittelstand. de/nachfoige

Ortswechsel: St. Ingbert im Saarland.
Hier hat Diplom-Ingenieur Giinter Gerst-
ner iiber 37 Jahre lang die Industrie Engi-
neering Gerstner & Co. GmbH zu einem be-
deutenden Konstruktionsbiiro im Maschi-
nen- und Stahlbau im sidwestdeutschen
Raum entwickelt. Dann wurde es Zeit, sich
ruriickzuziehen. Gerstner hatte Glick,
denn der Zeitpunkt zum Verkaul konnte
angesichis der guten Konjunktur und Auf-
tragslage nicht besser sein. Zusammen mit
externen Beratern machte er sich aufl die
Suche nach einem Nachfolger —und fand
Christian Kuckelberg,

Seit 1. lanuar 2008 heift das Unterneh-
men mit zwolf Konstrukteuren nun KSK
Industrie Engineering GmbH und hat neue
Besitzer. Nach Jahren im unteren und
mittleren Management von Grofunterneh-
men, in denen ich nur sehr bedingt etwas
bewegen konnte, wollte ich endlich selbst
Unternehmer werden®, berichtet der neue

Zeitplan fiir die Nachfolge aus Sicht des Unternehmers

Alter

40

45

50
55
60
65
»65

Unternehmen

baw. -libernahme

Nachfolge

Losung fiir ungeplante
Machfolge finden

Vermogen

Vermogenssicherung
und Altersvorsorge

Chef. Kuckelberg hat den Kauf nicht alleine
als Management-Buy-In durchgezogen, bei
dem ein Externer sich in ein Unternehmen
einkauft, sondern hat sich Unterstiitzung
innerhalb des Unternehmens geholt. In
einem Prozess von eineinhalb Jahre kris-
tallisierte es sich heraus, dass der 36-jah-
rige Cristian Sincu, der seit zehn Jahren im
Unternehmen arbeitet, als gleichberech-
tigter Gesellschafter und der 57-jahrige
Manfred Kahl, der iiber 30 Jahre fiir Gerst-
ner tatig war, mit einsteigen wiirden.

.Bei uns Dreien hat von Anfang an die
Chemie gestimmi®, sagt Kuckelberg be-
geistert. Wir haben dhnliche Auffas-
sungen von Mitarbeiter- und von Unter-
nehmensfiihrung.® Fast nebenbei haben
die drei Gesellschafter eine immer wieder
gestellte Forderung von Experten erfiillt:
Sie haben die Verantwortung auf mehrere
Schultern verteilt.

Dieses eine Mal im
Leben sollte der
Unternehmer nur
an sich denken.

Michael Kedler,
Klein B Coll

Auch Ginter Gerstner bleibt KSK noch
eine Weile erhalten. Als Berater pflegt er-
seine guten Kontakte zu bestimmten Kun-
den, Cristian Sincu und Manfred Kohl kiim-
mern sich um Stammkunden, und Kuckel-
berg selbst will mit zusétzlichen Mitarbei-
tern den Kundenstamm allmdhlich in
Richtung Energietechnik erweitern. . Aber
tas kimnen wirentspannt angehen. Das Ge-
schift lauft”, zieht Kuckelberg Bilanz.

Frank Jungblut von der VSU AG, Unter-
nehmensBorse Saar-Plalz aus Frankfurt,
weib, worauf es bei einem Unternehmens-
verkauf ankommi: .Es darf keine hohe
Kunden- sowie Bankenabhangighkeit be-
stehen. Und: Das Unternehmen muss ei-
gene Produkte haben, also nicht nur eine
verlingerte Werkbank sein® Bei einem
Management-Buy-Out kommt noch eine
spezielle Situation dazu: _Es miissen ge-
eignete Mitarbeiter vorhanden sein, die
das Potenzial zum Unternehmer haben®,
erfdautert lungblut.
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Wie der Unternehmenswert beglichen
werden soll, ist fiir Jungblut unstrittig:
.Nie in Form einer Rente, Damit wire der
Alteigentiimer abhéngig von der Unter-
nehmensentwicklung, auf die er keinen
Einfluss mehr hat, und im Falle einer In-
solvenz hitte er gar nichts mehr.* Selbst
eine Ratenzahlung kommt fiir den Exper
ten nur infrage, wenn sie durch eine Biirg-
schaft abgesichert ist. ,Der Kéufer muss
sicherstellen, dass die Kaufsumme immer
flieft*, betont Jungblut.

MBI und MBO sind Sonderformen des Ln-
ternehmensverkaufs. Viele Mittelstdand-
ler finden Gefallen daran, weil damit das
Unternehmen weiter von einem oder ei-

ner Gruppe von Inhabern gefiihrt wird.
Laut einer Unternehmerbefragung des
Instituts fiir Mittelstandsforschung aus
dem Jahre 2007 gehirt es zum Hauptan-
liegen von Senior-Unternehmern, ihr Un
ternehmen an einen fachlich geeigneten
Nachfolger zu iibergeben (84 Prozent),
den Lebensabend abzusichern (83 Pro-
zent) und die Kontinuitdt zu wahren (81
Prozent). Das Ziel, einen miglichst hohen
Kaufpreis zu realisieren, erreichte dem-
gegeniiber nur einen Zustimmungswert
von 64 Prozent.

Fiir Michael Keller von der Unterneh-
mensberatung Klein & Coll. aus Griesheim
ist dies allerdings die falsche Perspektive:
.Betriebswirtschaftlich ist es ein groBer

Verkauf an externe Manager (MBI)

Wer Wert auf einen hohen Verkaufspreis legt, sollte uber einen frihzei-
tigen Verkauf seines Unternehmens nachdenken, idealerweise an einen
strategischen Investor. Alternativ dazu bietet sich der Verkauf an einen
externen Manager an (Management-Buy-In, MBI). Giinter Gerstner (Bild:
rechts) nahm bei der Suche nach einem geeigneten Nachfolger fur sein
Konstruktionsbiiro die Hilfe eines Beraters in Anspruch, der ihm den Kon-
takt zu Christian Kuckelberg (li.) vermittelte. Daraufhin stiegen auch noch
zwei Mitarbeiter aus dem Unternehmen mit in die Geschaftsfihrung ein.
Der Vorteil: Die Verantwortung ist auf mehreren Schultern verteilt. Die
Ex-Mitarbeiter sorgen fiir Kontinuitat, wahrend sich Kuckelberg um die
Weiterentwicklung kimmern kann.

Fehler, aus emotionalen Griinden auf den
hichstmaglichen Kaufpreis zu verzichten.”
Fiir den Mergers & Acquisitions-Experten
gilt eine MBO/MBI-Lisung deshalb immer
als die schlechtere Variante, ,weil solche
Kéufer iiber wenig Eigenkapital verfiigen,
auf Finanzinvestoren angewiesen sind und
deshalb immer weniger bezahlen, als das
sonst der Fall wire®. Sein wichtigster Tipp
in Sachen Nachfolge: .Emotionen tiber Bord
werfen und nach dem besten Kaufpreis su-
chen. Dieses eine Mal im Leben sollte der
Unternehmer nicht flir etwas oder je-
manden Verantwortung tibernehmen, son-
dern nur an sich selbst denken.” «
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