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Zahlen statt

—motionen

Worauf Mittelstandler bei der Ubergabe ihres Betriebes an einen Nachfolger achten
mussen, erklart der Unternehmer und Hotelier Marek Gawel in diesem Gastbeitrag.

© Roman Knie

Marek Gawel, MBA, stammt aus einer
Hoteliersfamilie. Er fihrt, gemeinsam
mit seiner Frau, in Boppard die Hotels
Ebertor und Bellevue Rheinhotel.
Zudem war er Hospitant bei der
Treugast Unternehmensberatung.

ir  Mittelstandler

sind sehr eng mit

unserem  Betrieb

verwoben. Irgend-
wann stehen wir dann unweiger-
lich vor der Herausforderung, den
Betrieb in jiingere Hande {iberge-
ben zu miissen. Am besten natiir-
lich wirtschaftlich gesund und ge-
ordnet. Fiir uns sind es aber nicht
nur Zahlen, Daten und Fakten, die
unsere Betriebe ausmachen. Es
sind die Geschichten vom ersten
Kunden, die Kollegen, mit denen
man gewachsen ist, die Hohen und
Tiefen, die man durchlebt hat.
Trotz aller Emotionen geht es bei
einer anstehenden Betriebsiiber-
gabe aber natiirlich um die be-
triebswirtschaftlichen  Aspekte,
denn diese stellen die kalkulatori-
sche Basis dar.

Nach Angaben des Instituts fiir
Mittelstandsforschung 16st gut die
Halfte aller deutschen Familien-
unternehmen ihre Nachfolge fami-
lienintern. Unterschitzen Sie je-
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doch auch dabei nicht den emotio-
nalen Aspekt und bereiten Sie Thre
Ubergabe lange im Voraus vor —
dann sind meiner Erfahrung nach
Thre Chancen auf eine erfolgreiche
Ubergabe wesentlich héher.

Eine durchdachte und von lan-
ger Hand vorbereitete Ubergabe
kann viele Fallstricke im Vorfeld
beseitigen: Zu Beginn sind Sie als
Ubergeber in der Pflicht, viele
Hausaufgaben aufzuarbeiten, be-
vor Sie in den Prozess der Uber-
gabe einsteigen. Beginnen Sie mit
den Planungen fiir Thre Ubergabe
gut zehn Jahre vor dem geplanten
Ausstieg, um fiir den eigentlichen
Prozess noch ausreichend Zeit zu
haben. Personlich durchlief ich
eine Ubergabe zweimal; hierbei
machte ich beim Ubergabeprozess
folgende vier Phasen aus:

B Onboarding
B Findung

B Konsolidierung
@ Offboarding

Jede Phase stellt Ubergeber und
Ubernehmer vor eine Reihe von
Aufgaben und Herausforderungen.
Dabei sollte Thnen von Beginn an
klar sein, dass es keinen perfekten
Weg geben wird. Um eine Orientie-
rung zwischen den einzelnen Pha-
sen zu gewahrleisten, wurde hier-
fiir das Modell der Balanced Score-
card (BSC) aus dem strategischen
Management fiir den Ubergabepro-
zess adaptiert und erweitert. Insbe-
sondere die Anforderungen und
Handlungsempfehlungen spielen
eine zentrale Rolle, besonders das
Verhalten des und gegeniiber dem
Ubergeber/Ubernehmer.

Ein Beispiel: Wéhrend der On-
boarding-Phase, in der der Uber-
nehmer seine ersten Gehversuche
im Unternehmen macht, sollte der
Ubergeber diesen stiitzen und an-
leiten. Der Ubernehmer wiederum

ist gut beraten, sein Ego zuriickzu-
nehmen und zuzuhéren, auch wenn
es schwerfallt. Wahrend des gesam-
ten Prozesses sollte es am Ende und
somit bei der Offboarding-Phase
umgekehrt sein. Hier wire nun der
Idealfall, dass der Ubergeber derje-
nige ist, der ins zweite Glied riickt,
um dem Ubernehmer den nétigen
und vollumfénglichen Handlungs-
raum zu ermoglichen.

Beim Verhalten von Ubergeber
und Ubernehmer verbirgt sich nach
meiner Erfahrung nach ein grol3es
Gefahrenpotenzial des Scheiterns.
Durch planvolles Handeln im Vor-
feld, bewusstes Agieren wahrend
des Ubergabeprozesses und Ver-
standnis fiir die Zusammenhénge —
auch unter Beriicksichtigung der
psychologischen Faktoren — kon-
nen die grof3ten Fehler vermieden
werden und der Ubergabeprozess
wird zum Erfolg.
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Die erfolgreiche Betriebsiibergabe.
Ein Praxisratgeber fir die Ubergabe
im Familienbetrieb in Hotellerie und
Gastronomie.
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