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Nachfolgeregelung B

Kommunikation bei
der Firmennachfolge

Hat ein Unternehmer den Entscheid getroffen
sein Unternehmen zu verkaufen, werden ihn
iliber kurz oder lang viele Fragen beschifti-
gen. Dabei reicht das Spektrum vom Wert sei-
ner Firma liber die Einhaltung der Vertraulich-
keit sowie einer mégliche Marktnachfrage bis
hin zur Prozessdauer. Auf der anderen Seite
mochte der Nachfolger maglichst zielstrebig
das Steuer des Unternehmens iibernehmen
und ins Tagesgeschéft einsteigen. Ein Punkt
wird allerdings oft nur stiefmiitterlich ange-
gangen und geplant, wenn liberhaupt - die
Kommunikation bei der Firmennachfolge.

Der Kommunikation bei der Unternehmens-
nachfolge muss allerdings genauso viel Sorgfalt
und Fokus zugesprochen werden, wie den ande-
ren Meilensteinen im Transaktionsprozess. Aus
Erfahrung wissen wir, dass fr einen Grossteil der
verkauften Unternehmen die ersten zwolf Mona-
te nach dem Verkauf eine herausfordernde, aber
auch zukunftsweisende Zeit bedeutet. Ebenso
wird in der Ubergangsphase oft falsch und in-
transparent kommuniziert. Dabei kann eine klare
Kommunikationsstrategie beim Kauf einer Firma
vor allem die Anfangsphase befeuern und die
gesamte Organisation enorm entlasten.

Herausforderungen in der Ubernahmephase
Die Herausforderungen in der Ubernahmephase
sind mannigfaltig und lassen sich von zwei Sei-
ten her betrachten: Einerseits hat der Verkaufer
oftmals Jahre oder Jahrzehnte in sein Lebens-
werk investiert, weshalb er viele Emotionen mit
der eigenen Unternehmung verbindet. Er hat
ein grosses Interesse daran, dass «seine» Firma
erfolgreich weitergefiihrt wird und die Mitar-
beitenden auch in Zukunft einen gesicherten

Arbeitsplatz haben sowie der Geschéftsgang er-
folgreich fortgesetzt wird. Andererseits ist der
neue Inhaber nach dem Kauf einer Firma voller
Tatendrang und freut sich auf die bevorstehen-
de Aufgabe als Unternehmer. Dabei muss er sich
allerdings bewusst sein, dass sich die Mitarbeiter
an einen Flhrungsstil, eine Struktur und Kultur
gewohnt haben und einer Nachfolge meist eher
mit Bedenken und Unsicherheiten entgegense-
hen. Langjahrig aufgebaute Lieferantenbezie-
hungen kénnen durch einen Fiihrungswechsel
ebenfalls auf die Probe gestellt werden und be-
stehende Kunden wollen eine Gewissheit, wie
sich die geschéftlichen Beziehungen entwick-
eln und die Sicherheit, dass sie fur das Unter-
nehmen weiterhin einen wichtigen Stellenwert
einnehmen werden. Auch strategische Partner
maochten wissen, in welcher Form die neue In-
haberschaft weiterhin auf sie bauen wird.

Kommunikationskonzept als Schliissel

zum Erfolg beim Firmenkauf

Obwohl es eigentlich auf der Hand liegt, dass ein
neuer Inhaber nach dem Kauf einer Firma sei-
nen Fokus auf die Kommunikation legen sollte,
ist dies in der Praxis nur selten der Fall. Das hat
mit den obengenannten Griinden und der damit
verbundenen hektischen Startphase zu tun. Es
stehen so viele Aufgaben an, dass der Uberblick
oft verloren geht. Dabei ibersehen die Nachfol-
ger, dass die kommunikativen Tatigkeiten auch
einen Einfluss auf alle anderen anstehenden
Tatigkeiten haben. Das Allerwichtigste, ndmlich
die Beziehung zu Mitarbeitenden, Kunden, Lie-
feranten und Partnern, kann nur durch ein klares
und gut abgestimmtes Kommunikationskon-
zept sichergestellt werden. Mit welchen Formen
die Kommunikation dabei aufbaut wird, hangt

oftmals von dem Marktumfeld und den gang-
igen Formen der Branche, sowie der Tonalitat
und des Umgangstones des Unternehmens ab.
Auch die Gewohnheiten der Kommunikations-
formen des Unternehmens geben Anhaltspunk-
te, welche Strategie und welcher Mix am geeig-
netsten ist. Daher ist es empfehlenswert, die
Kommunikationsstrategie in Zusammenarbeit
mit einem erfahrenen Transaktionsspezialisten
zu erstellen. Denn nur so kann die wichtige neu-
trale Sichtweise eingebracht werden. Dabei geht
es auf der einen Seite um die operative Entlas-
tung und auf der anderen Seite um die Expertise
und Erfahrung. Die Kommunikationsstrategie
soll fokussiert auf die Zielgruppen ausgerich-
tet und durch die passenden Kandle umgesetzt
werden. Insofern ist entscheidend, an wen, zu
welchem Zeitpunkt und mit welcher Botschaft
kommuniziert wird.

Fazit: Gute Ubernahmekommunikation
beginnt frith

Das Thema Kommunikation kann bei der Nach-
folgeregelung rasch zu grosser Ernlichterung
flhren und nimmt deshalb einen zentralen Stel-
lenwert ein. Insbesondere in der Ubernahme-
phase geht es darum, die Zielgruppen auf die
weitere Reise mitzunehmen und den Workload
des neuen Inhabers zu kanalisieren. Dabei ist
der Stellenwert der Kommunikation innerhalb
der Nachfolgeregelung nicht gentigend hoch
einzustufen. Als Nachfolger ist es entscheidend,
wie er gemeinsam mit dem Team auftritt. Ein
schlechter erster Eindruck ist im Nachhinein be-
kanntlich nur mihsam wieder zu korrigieren.
Dabei sind die Strategie und das konzeptionelle
Vorgehen entscheidend, damit die wichtigsten
Assets einer Unternehmung - Mitarbeiter, Kun-
den, Lieferanten und Partner — motiviert und mit
positiven Gefiihlen in die neue Ara starten kon-
nen. Der ideale Zeitpunkt, um sich tiber die Uber-
nahmekommunikation Gedanken zu machen,
ist, sobald sich Kaufer und Verkaufer einig sind.
Dann kann den verschiedenen Anspruchsgrup-
pen auch eine fertige und nachhaltige Nachfol-
gel6sung prasentiert werden, die den Unsicher-
heiten und Zweifeln konstruktiv begegnet.
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