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Leitung ubergeben -

Fihrung ubernehmen



Veranderungen in der Leitung von Unternehmen sind
an der Tagesordnung; nach neuesten Zahlen werden in
den nachsten Jahren in Deutschland jahrlich gut 22.000
tibergabefahiger Unternehmen eine Nachfolge bendtigen.
Dabei kann es sich um den Verkauf an ein anderes
Unternehmen oder einen anderen Unternehmer handeln.
Die Ubergabe der Leitung erfolgt auch an familienexterne
oder innerhalb der eigenen Familie gefundene
Nachfolger; dazu kommen noch die Ubergaben von

Leitungsfunktionen in Unternehmensbereichen.

Unternehmensnachfolgen sind ein hoch

komplexer Prozess. Fir den Ubernehmer

gilt es, das erworbene Vermégen zu sichern

und wenn mdglich zu mehren; gefordert sind

unternehmerische Tatigkeit und optimale Fuhrung. Der
Ubergeber mdéchte sein Lebenswerk gesichert und fort-
entwickelt sehen. Tatsachlich beginnt jedoch haufig nach
der Ubergabe der Leitung an einen Nachfolger oder eine
Nachfolgerin oder nach einem Vertragsabschluss beim
Verkauf ein Drama, das bis zur Vertragsreue fuhren kann.

Ubergabesituationen haben zwangslaufig Verénderungen
im Unternehmen zur Folge und sind per se konflikttrachtig.
Dies wird von den Vertragsparteien leicht Gbersehen,

weil sie mit einer euphorischen Grundstimmung an die
Umsetzung des Vertrages und damit in die Veradnderungen
gehen. Treten im Alltag dann Konflikte auf, greifen die
Parteien auf das Vertragswerk und dort festgelegte
Positionen zurick.

Differenzen werden hauptsachlich Uber die Auslegung

von Vertragen gelést; eine Bearbeitung unterschiedlicher
Auffassungen ist die Ausnahme. Dabei drohen die Interessen
beider Seiten leicht unterzugehen - bis es zu spéat ist.

Bereits in dem frihen Stadium der Ubergabe- oder Kauf-
vertragsverhandlungen setzen wir mit unserem Beratungs-
produkt an, einem strukturierten Konzept (in Funf Phasen).

Als neutrale Berater ermitteln wir, was der Ubergeber und
der Ubernehmer jeweils erwarten, was sie sich erhoffen
und was sie leisten kénnen. Diese fur beide Seiten (Zwei)
getrennt ermittelten Daten stellen wir einander gegeniber
und arbeiten die Interessen und Bedurfnisse heraus.

In einer gemeinsamen Sitzung erdrtern wir diese mit den
Geschéaftspartnern und sensibilisieren sie so fur potentiell
auftretende Konflikte.

Wir unterstitzen die Geschaftspartner darin, Regeln fur
den Umgang mit Situationen festzulegen, in denen unter-
schiedliche Auffassungen deutlich werden, beispielweise
Uber Strategie, Management und Mitarbeiterfuhrung.

Dies geschieht mit der Intention: Wie schaffen wir interes-
sengerechte L6sungen? Im Vorfeld eines sich sonst spater
entwickelnden und vielleicht eskalierenden
Konfliktes sind so bereits Mafnahmen fir
die konstruktive Bearbeitung verabredet.
Damit wird eine gemeinsame Basis (=Eins)

erarbeitet. Die Analyse starkt Vertrauen,
macht Konfliktpotentiale erkennbar, zeigt Lésungs-
mdglichkeiten auf und setzt damit weitere positive Energien
frei, die jede Ubergangssituation dringend bendtigen.

Daten, die erhoben und Fragen, die erértert werden, sind
beispielsweise die folgenden:

B Wirtschaftlicher Hintergrund

B Unternehmensumfeld und die jetzige Kultur

B Erfahrungsbasis - Sicherung von Erfahrungswissen

B Management- und Fihrungsverstandnis

B Zukunftige Strategie des Unternehmens

B Personalpolitik - heute und in Zukunft

B Wie wird der Fuhrungswechsel gestaltet - wie wird
der Wechsel im Unternehmen aufgenommen?

B Welche Barrieren konnen identifiziert, wie konnen sie

Uberwunden werden?
B Besondere Dynamiken und gegenseitige Erwartungen
bei familieninternen Ubergaben



