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In den kommenden
zehn Jahren mussen
sich ein Drittel der
Firmen in Europa mit
dem Thema der Nach-
folge befassen.

Es steht viel auf dem
Spiel. Europaweit ge-
hen pro Jahr etwa
600.000 Arbeitsplatze
verloren, weil kein
Nachfolger gefunden
wird.
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Kaufe dein eigenes Unternehmen

NACHFOLGE Die BusinessExchange-Plattform der Handelskammer

Christian Muller

Wer Firmenchef werden wiill,
der hat nicht nur die
Moglichkeit, sein eigenes
Unternehmen zu griinden. Er
kann auch eine bestehende
Firma Ubernehmen. Immer
mehr Betriebe sind auf der
Suche nach einem

Nachfolger.
Die EU-Kommission schétzt,
dass europaweit jedes Jahr

450.000 Unternehmen Kandidat
fiir eine Ubernahme/Weiterfiih-
rung/Nachfolge (,transmission®)
sind. Rund 150.000 dieser Betrie-
be aber finden keinen Nachfol-
ger, wenn der Chef sich zuriick-
zieht. Diese Firmen verschwin-
den von der Bildflache. Die Kom-
mission schétzt, dass so jahrlich
rund 600.000 Arbeitspldtze in
Europa verloren gehen.

In den kommenden Jahren
wird das Thema an Brisanz ge-
winnen, auch in Luxemburg, ist
man bei der Handelskammer
iberzeugt. ,,Das Thema wird im-
mer aktueller®, so Marie Collard
vom , Espace entreprises.“ Rund
ein Drittel aller Firmen in Europa
miissen sich in den néchsten
zehn Jahren ndmlich mit dem
Thema der Nachfolge befassen,
schitzt die EU-Kommission.

Lange Vorbereitung
st notwendig

Hintergrund ist die Demografie.
Viele der heute bestehenden Un-
ternehmen wurden von der Ge-
neration der Babyboomer, in den
80er Jahren, gegriindet. Die
Griinder erreichen in den kom-
menden Jahren das Rentenalter.

Zahlen fiir Luxemburg gibt es
keine. Es ist aber bekannt, dass
rund 70 Prozent der Beschiftig-
ten in kleinen und mittleren Be-
trieben arbeiten, und somit ist
das Thema nicht zu unterschét-
zen.,

Die Luxemburger Handelskam-
mer versucht, die potenziell be-
troffenen Unternehmer zu sensi-
bilisieren. ,Da die Ubertragung
ein relativ langer Prozess ist, ist es
von grundlegender Bedeutung,

sich so frith wie moglich darauf
vorzubereiten®, unterstreicht Cé-
cile Mérenne vom , Espace entre-
prises.“ Eine mangelhafte oder zu
spdte Vorbereitung sei die
Hauptursache fiir das Scheitern
von Unternehmensiibergaben.

Jedoch , kommen die Verkdufer
oft gestresst zu uns“, so Marie
Collard: ,Ich bin krank, ich gehe
in Rente, ich muss jetzt verkau-
fen.“ Dieser Druck mache den
Prozess jedoch nicht einfacher.
In solchen Féllen sei es beispiels-
weise schwieriger, den Uberneh-
mer der Firma noch eine Zeit
lang zu begleiten.

,,Viele geben sich nicht genug
Zeit, um die Nachfolge vorzube-
reiten, so Cécile Mérenne. ,,Das
macht den ganzen Prozess
schwieriger.“ Ideal wire eine
Vorbereitungszeit von zwei bis
fiinf Jahren, so Collard weiter.
Das gebe dem Verkaufer auch die
notwendige Zeit, um sich psy-
chologisch auf das Loslassen vor-
zubereiten. In einfachen Fillen,
etwa bei einem Restaurant, wiir-
den hingegen auch mal sechs
Monate Vorlaufzeit reichen. Al-
les hinge von der Vorbereitung
ab.

Um eine proaktive Rolle bei der
Suche nach Nachfolgern zu spie-
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len, hat die Handelskammer eine
interne Datenbasis aufgebaut:
Die Plattform BusinessExchange.

Die Daten
sind vertraulich

Mit dem Thema beschéftigt sich
die Handelskammer bereits seit
vielen Jahren. In der Vergangen-
heit jedoch war das Thema nicht
so vorrangig. Auf einer Seite im
Merkur (Magazin der Handels-
kammer) wurden einfach die An-
zeigen veroffentlicht. Heute je-
doch kiimmern sich gleich drei
Mitarbeiter im , Espace entrepri-
ses“ um das Thema.

Auf der Plattform BusinessEx-
change befindet sich derzeit eine
Liste von rund 45 Betrieben die
einen Nachfolger suchen, und ei-
ne Liste von rund 120 interessier-
ten Firmenkaufern.

Bei den Kéufern habe man Per-
sonen mit vielen unterschiedli-
chen Profilen, so Mérenne. Was
die Firmen angeht, so sind die
meisten aus dem Einzelhandel,
dem Horesca und dem GroRhan-
del. Die potenziellen Kaufpreise
gehen von 50.000 Euro bis hin zu
mehreren Millionen - je nach-

Marie Collard, Cécile Mérenne und Tom Baumert

dem, was verkauft wird, wie viele
Mitarbeiter, wie viel Umsatz, wie
viele Gebaude.

Um in die Liste aufgenommen
zu werden, miissen sich interes-
sierte Firmen und Kandidaten
beim ,Espace entreprises“ der
Handelskammer melden. Nach
einem Gesprich und einem aus-
gefiillten Formular, ,,untersuchen
wir dann, wer zu wem passt®, so
Marie Collard.

Die Daten sind vertraulich, da
viele Verkdufer sich das wiin-
schen, meint Marie Collard wei-
ter. ,,Sonst kann Unsicherheit bei
den Mitarbeitern, den Zuliefe-
rern und den Kunden entstehen.
Wer aber kein Problem mit der
Veroffentlichung der Anzeige
hat, den verweisen die Mitarbei-
ter des ,Espace entreprises” an
den Partner Opportunet weiter.
Das Portal (opportunet.net) wur-
de von den Industrie- und Han-
delskammern Elsass und Loth-
ringen entwickelt.

LOftist der Preis
entscheidend”

Wer aber nur auf die Webseite
setzt, dem entgehe die kostenlose
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Beratung durch das ,,Espace en-
treprises®, warnen Collard und
Mérenne. ,Das ist alles komple-
mentir®, unterstreichen sie.

Die Mitarbeiter des ,,Espace en-
treprises helfen, nach dem Ein-
trag in die Liste, bei der Suche
nach den geeigneten Kandidaten.
,Wir helfen auch, um sie preis-
lich beieinander zu bringen,“ so
Mérenne. , Oft ist der Preis ent-
scheidend.“ Da die Firma aber
das , Kind“ des Griinders sei, sei
es einerseits oft schwierig, um es
gehen zu lassen und andererseits
oft schwierig, um beim Preis ob-
jektiv zu bleiben.“ Die Handels-
kammer spiele dabei eine ,neu-
trale Rolle.“

Die Handelskammer ist in Lu-
xemburg aber nicht der einzige
Akteur in diesem Bereich. Hand-
werksbetriebe (Schreiner, Fri-
seur, usw.) werden beispielsweise
von der ,,Chambre des métiers
unterstiitzt.

GroéRere Firmen werden hinge-
gen eher in Netzwerken verkauft.
Hier spielen dann Banken, An-
wilte und Beratungsunterneh-
men eine wichtige Rolle. Das
grofBte Unternehmen, bei dem
das ,Espace entreprises“ bisher
Hilfestellung in Sachen Nachfol-
ge geleistet hat, zidhlte 25 Mitar-
beiter.

Ein weiterer Akteur im Bereich
ist atoffice.lu. Da gehe es aber
nicht um die Vorbereitung einer
Nachfolge, so Mérenne. Es hand-
le sich um einen reinen Verkauf.
,Unsere Stirke hingegen ist die
Begleitung, die Beratung.“

,Bei uns wollen die Verkidufer
oft, dass die Aktivitdt weiterge-
fithrt wird und die Mitarbeiter
iibernommen werden®, erklart
sie weiter. Und dabei helfe man.
Zudem ,verlangen wir keine Ex-
klusivitdt. Wir sind neutral. Wir
sind eine zusétzliche Hilfe fiir be-
troffene Unternehmer, so Cécile
Mérenne. ,,Und das auch noch
kostenfrei.“

,,Es ist wie beim Hauskauf“, er-
Kklart sie weiter. ,,Wer mehr Agen-
turen benutzt, der hat nachher
mehr Auswahl.“

Weitere Informationen finden
Sie unter: http://www.cc.lu/ces-
sion-transmission-dentreprise/
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