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Bis 2022 miissen fast eine halbe Million Unternehmer
einen Nachfolger finden. Wie kann das gehen?
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Fertig zur Ubergabe

Innerhalb der kommenden zehn Jahre miissen eine Million Unternehmer einen
Nachfolger fiir ihre Firma finden. Das Angebot ist grof3, die Nachfrage wird immer
geringer. Wie der Stabwechsel dennoch gelingt.

Werner Vogel hat es mehrfach versucht,
aber er kann und will einfach nicht ohne
— Arbeit. Dabei hédtte er das notige Alter
ldngst erreicht, um das Berufsleben ein fiir
alle mal hinter sich zu lassen. Auch wenn
er nicht genau verraten machte, wie alt er
wirklich ist. ,Knapp tber 70,
und lacht. Das passiert ihm hadufiger, wenn
er liber sich, sein Leben und seine liebge-
wonnene Arbeit spricht. lhm macht Spa8,
was er tut. Ans Aufhdren denkt er nicht.
Wihrend die meisten seiner Altersge-
nossen den Ruhestand geniefien, will es
Werner Vogel noch einmal wissen. Vor fiinf
Jahren hat er sich erneut selbststdndig ge-
macht — zum dritten Mal in seinem Leben.
Nach einer privaten Schule fiir betriebliche

sagt er nur
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Weiterbildung, die er Anfang der Achtziger
mit einer Partnerin gegriindet und 1997
verkauft hat, und einer Agentur, mit der er
sich um das gekiindigte Personal kriseln-
der Firmen gekiimmert hat, hat er sich nun
fiir eine ganz spezielle Art der Unterneh-
mensberatung entschieden. Vogel hilft als
Nachfolgeberater Unternehmern, ihre Fir-
ma zu verkaufen. Er hat viel zu tun.
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Jeder zehnte
Unternehmer wird
bei der Ubergabe
seiner Firma fast
80 Jahre alt sein

36 Prozent aller
Unternehmer
kdnnen sich

nicht von ihrer
Firma trennen

Den richtigen Weg fiir die Nachfolge zu
finden, ist aktuell ein drangendes Thema.
»In den kommenden zehn Jahren stellt sich
diese Frage fiir rund eine Million Firmen-
inhaber*, sagt Dr. Marc Evers, Referats-
leiter Mittelstand, Existenzgriindung und
Unternehmensnachfolge beim Deutschen
Industrie- und Handelskammertag (DIHK).
Die Kreditanstalt fiir Wiederaufbau prog-
nostiziert, fast ein Viertel dieser Uberga-
ben stiinde bereits bis Ende 2020 an. Viele
Unternehmer hatten die guten Vorausset-
zungen nach der Wende genutzt und sich
im Alter zwischen 30 und 35 Jahren selbst-
stdndig gemacht. Diese ,Babyboomer®-
Jahrgdnge haben jetzt das Alter erreicht,
in dem sie das Arbeitsleben ——»

~.  VOR FUNF JAHREN
HAT ER SICH SELBST-
STANDIG GEMACHT -
% h ZUM DRITTEN MAL.

Werner Vogel, Unternehmensberater
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p hinter sich lassen und ihre

Firmen Ubergeben wollen.

Schon jetzt sind 1,4 Millionen und damit

mehr als ein Drittel aller Selbststandigen

in Deutschland 55 Jahre oder élter. Jeder

Vierte wird zum Ubergabezeitpunkt min-

destens 70, jeder Zehnte fast 8o Jahre alt
sein.

Wihrend die Zahl der Unternehmen,
die iibergeben werden sollen, immer
weiter steigt, werden die potenziellen
Nachfolger immer weniger. Schuld dar-
an ist vor allem die seit Jahren boomen-
de Konjunktur in der deutschen Wirt-
schaft, wie Experte Evers erklart: ,Die
Griindungszahlen steigen oft als Folge
einer schlechten Konjunktur und hoher
Arbeitslosenzahlen.” Weil die deutsche
Wirtschaft aber seit fast zehn Jahren
boomt, entscheiden sich viele potenziel-
le Griinder gegen die Selbststindigkeit
und fir den vermeintlich sicheren Job
als Angestellter. Wahrend es kurz nach
der Jahrtausendwende noch 1,5 Milli-
onen Existenzgriindungen gab, waren
es 2017 rund zwei Drittel weniger. Die

Immer auf dem neuesten Stand der Technik: Wer an Investitionen spart, mindert den Wert seiner Firma.

v

NACHFOLGE - WAS SIE

MIT IHREM BERATER

BESPRECHEN SOLLTEN
1

Haben Sie Mafinahmen fiir
die eigene Altersversorgung
ergriffen — unabhdngig vom
Verkauf der Firma?
2

Gibt es eine betriebliche
Notfallvorsorge, um eine
ungeplante Firmenilibergabe
(im Falle von Krankheit oder
Tod) zu vermeiden?

3

Haben Sie Mitarbeiter, de-
ren Ausfall oder Verlust die
Firma schwer treffen wiirde?

Zahl der sogenannten Ubernahmegriin-
der, die sich also durch eine Nachfolge
selbststdndig gemacht haben, sank im
selben Zeitraum von rund 150.000 auf
57.500. Die Folgen sind gravierend: ,,Drei
von vier Unternehmen, die innerhalb der
ndchsten zehn Jahre einen Nachfolger
suchen, stehen vor sehr grof3en Heraus-
forderungen®, sagt Evers.

Ein Problem, vielleicht sogar das grof-
te, ist, dass viele Unternehmer gar nicht
wirklich suchen - weil sie es zum einen
nicht kénnen oder zum anderen gar
nicht wollen. ,,Unternehmensnachfolge ist
ein sehr emotionales Thema*, weifs Mat-
thias Wittenburg, Griinder und Geschafts-
flihrer der Firma Companylinks (siehe
auch Bericht auf Seite 13). ,Viele Unter-
nehmer tun sich schwer damit, schieben
das Thema beiseite und kimmern
sich schlussendlich einfach viel zu spat
darum.” Der 51-Jahrige erlebt ein solches
Szenario immer wieder. Sein bisher hér-
tester Fall: Ein Unternehmer, 92 Jahre
alt und schwer herzkrank, war der Mei-
nung, er misse sich immer —»

12

Ausgabe 02/2019



Fotos: companylinks, privat

|

Es gibt eine einfache Erkldrung, warum uns
die besten Ideen oft unter der Dusche einfal-
len: Entspannung. ,.Entspannung ist wichtig
fir kreatives Denken. Und die Dusche, wo der
Geist frei wandert, unterstiitzt dieses Den-
ken“, sagt Scott Barry Kaufman. 72 Prozent
der Menschen, so der US-Psychologe, sei es
schon einmal so ergangen. Einer von ihnen ist
Matthias Wittenburg.

Es war der 27. Dezember 2017, erinnert er
sich. Am Morgen hatte Wittenburg in der ers-
ten F.A.Z. nach Weihnachten ein Zitat von Eric
Schweitzer gelesen, dem Prasidenten des Deut-
schen Industrie und Handelskammertages,
der sagte, dass in dem ablaufenden Jahr wie-
der Tausende Unternehmer einen Nachfolger
fiir ihre Firma gesucht hatten. ,Da habe ich
mich gefragt: Wie kann es sein, dass es auf
der einen Seite so viele Verkdufer gibt, auf der
anderen Seite auch Interessenten existieren,
beide aber nicht zusammenfinden®, sagt er.
Im Mdrz 2018 griindete der 51-Jahrige deshalb
Companylinks, die Antwort auf seine Frage.

Diese Antwort lag ndher, als man denkt.
Parship fiir die Liebe, AutoScout2y fiir
Autos oder Holiday-Check fiir die ndchste
Urlaubsreise: ,,Wir nutzen fiir so vieles im
Leben Plattformen, warum nicht auch fiir die
Unternehmensnachfolge", fragte sich der
Griinder und hat genau das erschaffen: Eine
Plattform, auf der er Verkdufer und Kaufer von
Firmen zusammenbringt, oder ,matcht”, wie
Wittenburg es ausdriickt.

Der Kern seiner digitalen Geschaftsidee
besteht aus einer Datenbank, in die er und
seine 25 Mitarbeiter Kaufgesuche einstellen.
Mehr als 7.000 Anfragen hat Companylinks
seit Beginn der Geschaftstatigkeit vor einem
Jahr gesammelt. ,,Anders als bei Parship, wo
es in etwa so viele Manner wie Frauen gibt,
haben wir ganz bewusst einen deutlichen
Uberschuss auf der Seite der Kéufer®, sagt er.

Das Prinzip der Plattform funktioniert so:
Wittenburg und sein Team erfragen bei den
Kaufinteressenten Kriterien wie GroRe und
Alter der gesuchten Firma, die Branche, in der
sie sich bewegen soll oder auch die Art des
Investments, ob sich also Interessenten nur
beteiligen oder eine Firma komplett kaufen
wollen. Sobald ein Unternehmer seinen Be-
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HINTERGRUND

Das Match im
Netz: Algorithmus
bringt Verkaufer
und Kaufer
zusammen

»Wir nutzen so
viele Plattformen
— warum nicht
auch fiir Nachfolge*

Matthias Wittenburg, Griinder und
Geschéftsfiihrer von Companylinks.

trieb anbietet, gleicht Companylinks dessen
Daten per Algorithmus mit der Datenbank der
potenziellen Kdufer ab. Binnen Sekunden liegt
das Ergebnis vor und der passende Investor
ist gefunden. Um auf Nummer sicher zu
gehen, bietet Companylinks eine handische
Qualitatssicherung: Jedes Match wird von
einem Mitarbeiter noch mal genau tiberpriift.

Was unter der Dusche entstand, bezeich-
net Wittenburg als ,,Start-up fiir Erwachsene*
und meint die mehrals 600 Jahre Berufs-
erfahrung, die er und sein Team mitbringen.
Das besteht unter anderem aus Partnern
wie Helmut Oliver, der mehr als 30 Jahre bei
|P Morgan, der Schweizer Investmentbank
Credit Suisse First Boston sowie fiir Lehman
Brothers in New York, London und Frankfurt
gearbeitet hat, oder Hans-|Jorg Schmidt-Trenz,
der mehr als 20 Jahre Hauptgeschéftsfiihrer
der Handelskammer Hamburg war.

Wittenburg selbst wollte sich nach mehr
als 25 Jahren im Bankgeschaft — die letzten
vier davon als Vorstand der HSH Nordbank
- eigentlich eine Auszeit génnen. Dann kam
ihm die Idee zu Companylinks. ,,Wir haben
geschaut, ob es solche Plattformen schon gibt
und wenn ja, warum sie nicht funktionieren®,
erklart er. Diese Marktforschung habe gezeigt,
dass ein Matching-Tool wichtige Kriterien
erfiillen muss: Diskretion, Relevanz der
Daten, Qualitdtssicherung durch das eigene
Expertenteam. Diskretion bedeutet, dass es
auf der Plattform keine 6ffentlichen Profile
gibt; jeder Auftrag wird vertraulich behandelt
und kann nur von wenigen Companylinks-
Mitarbeitern eingesehen werden. Relevanz
der Daten ist wichtig, damit die Ergebnisse
auch wirklich iibereinstimmen. Je genauer
die Informationen (iber ein Kaufgesuch sind,
desto passendere Verkaufsangebote kann die
Datenbank matchen.

Etwa 50 Matchings seien zur Zeit in Arbeit.
wAuf Sicht wollen wir einen Verkauf pro
Tag schaffen®, sagt Wittenburg. Denn eine
Provision fiir seine Dienstleistung wird nur
im Erfolgsfall fallig. Und schlieBlich soll sein
Start-up auch eine verniinftige Rendite ab-
werfen. Denn das ist nicht nur aus Sicht eines
friiheren Bankers am Ende das Wichtigste
einer guten Idee. Egal, wo sie entstanden ist.
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noch selbst um die Nach-
folge kiimmern. Wittenburg:
w»Dann driickt natiirlich die Zeit.”

Mehr als ein Drittel aller Unternehmer
kann sich emotional nicht von der eige-
nen Firma trennen. Das hat eine Studie
des Deutschen Industrie- und Handels-
kammertages ergeben. Meike Siemen
weif, woran das liegt. Mit ihrer Agentur
.Hebewerk” hilft die Unternehmerin an-
deren Unternehmern dabei, den vielleicht
schwierigsten aller Schritte zu tun: loszu-
lassen. ,Die eigene Firma, das gesamte
Lebenswerk, abzugeben, fiihlt sich fiir vie-
le so an, als wiirde ihnen das eigene Kind
weggenommen®, sagt die Expertin. Dabei
hingen die Unternehmer nicht nur aus ego-
istischen Griinden an ihrem Lebenswerk,
sondern versplirten auch ein grofes Ver-
antwortungsgefiihl ihren Mitarbeitern
gegeniiber.

Vielen geht es also nicht nur darum zu
sehen, dass der eigene Firmenname wei-
tergetragen wird, sondern vielmehr darum,
die Zukunft der Angestellten weiterhin zu

—

A

-

sichern. ,,Die erfolgreiche Staffeliibergabe
ist in aller Regel ein einmaliges Ereignis®,
sagt Siemen. Ohne Hilfe von auflen ist das
selten zu schaffen.
Ein externer Bera-

unterschatzt werden. ,Wer 30 Jahre lang ein
Unternehmen gefiihrt hat, hat neben der
Arbeit wenig Zeit fiir Privatleben und Hob-
bys gehabt®, sagt
Beraterin Siemen.

ter kann die Losung
sein. Er hat keine
emotionale Ndhe
zum Unternehmer,
kann den Fall des-
halb rational be-
trachten und den
Prozess sachlich
lenken. Was dabei

»WENN PLOTZLICH
DER LEBENSINHALT
WEGBRICHT, FALLEN
VIELE IN EIN LOCH*

Meike Siemen, Nachfolge-Expertin

»~Meist sind private
Kontakte verkiim-
mert, fiir Hobbys
war bei all der Ar-
beit keine Zeit. Und
wenn dann plétzlich
der bisherige Le-
bensinhalt Job weg-
bricht, fallen viele

hilft: Das Unter-
nehmen nicht als
Ganzes zu betrachten. Wer seine Firma ge-
danklich in viele Einzelteile zerlegt - die
Entwicklung, die Geschichte, das Perso-
nal, die Produkte und Dienstleistungen,
die Geschdftskontakte — und jede dieser
Facetten einzeln bewertet, dem fallt die
Trennung leichter.

Auch personliche Aspekte sollten bei
der Ubergabe eines Unternehmens nicht

Aufder Suche nach der idealen Lésung: Nachfolgeexperte Nils Koerber (3.v.l.) bietet Nachfolgeberatung an

23 Standorten an.

in ein psychisches

Loch.” Darum sei es
gerade fiir Unternehmer wichtig, den Aus-
stieg vorzubereiten. Einige Inhaber wech-
seln in Aufsichts- oder Beirdte, andere en-
gagieren sich in Verbdnden. Wieder andere
intensivieren ihr Hobby. So kaufte sich der
Hamburger Unternehmer Wolfram Birkel,
nachdem er sein Unternehmen an Sohn
Christoph iibergeben hatte, ein grofies
Schiff und segelte einmal um die Welt: ,Mit
dem Kreuzfahrtschiff bin ich schon in New
York gewesen. Jetzt wollte ich auch mal mit
dem eigenen Schiff an der Freiheitsstatue
vorbeisegeln.”

Selbstverstdndlich ist auch Geld ein
Thema beim Verkauf einer Firma. ,Und ei-
ner der groften Stolpersteine im gesam-
ten Prozess”, sagt Nils Koerber. Er muss
es wissen, schlieflich war der 55-Jdhrige
selbst einmal Unternehmensnachfolger.
»lch habe 15 Jahre lang unsere eigene Fa-
milienunternehmung im Handel und Hand-
werk geleitet®, sagt er. Als Jlingster von
drei Geschwistern habe er eigentlich keine
Wahl gehabt. Doch nach mehr als 50 Jah-
ren brach Koerber mit der Familientradi-
tion, verkaufte die Unternehmensgruppe
und griindete KERN. ,Diese Firma ist mei-
ne Lebensgeschichte, sagt er, denn mit
KERN hilft der Griinder heute Kunden, ihre
Firmen zu verkaufen.

,Der Streit ums liebe Geld", sagt der
Experte, treibe viele Nachfolgen an den
Rand des Scheiterns. Und das liege in ers-
ter Linie an den Verkdufern. ,,Die meisten
Inhaber bewerten ihre Unternehmen viel
zu hoch*, sagt Koerber. Das ist nachvoll-
ziehbar, schliefilich haben sie jahrelang
viel Zeit, Geld und Arbeit in den Betrieb
investiert. Dem Kaufer aber ist das egal,
denn der interessiert sich nur fiir das Hier
und Jetzt — fiir den aktuellen Wert des
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as die Unternehmensnachfolge

innerhalb des Familienbetriebes

anging, hatten Daniel Friedrich
und sein Vater klare Pléne. ,Ich habe zu-
ndchst eine Lehre zum Schlosser ge-
macht und sollte dann, so war es verab-
redet, in unsere Spedition einsteigen
und mich um den Fuhrpark kiimmern*,
sagt Daniel Friedrich. Aber dann kam al-
les anders. Weil Friedrich Senior 1998
schwer erkrankte, musste sein Sohn
sich statt nur um den Fuhrpark plétzlich
um die komplette Firma kiimmern - und
das mit gerade einmal 25 Jahren.
Was langfristig geplant war, sollte auf
einmal ganz schnell gehen. Innerhalb
von vier Wochen hatte Daniel Friedrich
eine neue GmbH gegriindet und die An-
gestellten seines Vaters in diese neue
Firma mitgenommen. ,Mein Vater hat
mir natlirlich sehr dabei geholfen und
auch in den ersten Jahren nach der Uber-
gabe noch sehrviel mitgearbeitet®, sagt
er. ,Aber am Ende ging das dann leider
nicht mehr.“ Vor zwei Jahren sei der Se-
nior dann schlief}lich gestorben.

Wie Nachfolge auch in einer Notlage gelingen kann
Wegen der Krankheit seines Vaters musste Daniel Friedrich die Firma friiher iibernehmen als geplant.

Hilfe bekommt Daniel Friedrich stattdes-
sen von seiner Mutter, die ihm die Buch-
haltung abnimmt. Und auch sein Bruder
Tino ist voretwas mehr als zehn Jahren mit
in die Firma eingestiegen. Wahrend sich
Daniel um die Geschaftsfiihrung kiimmert,
zum Beispiel das Personal plant und die
Budgets im Auge behdlt, erledigt Tino die
Disposition, also die
Planung der Touren oder
die Besetzung der Last-
wagen: das Tagesge-
schéft der Spedition.

Trotz der traurigen Um- FRIEDRICH
4 i i & SoHN
stidnde, die zur verfriih- it

ten Ubergabe gefiihrt
haben, hat sich das Un-
ternehmen in den ver-
gangenen Jahren sehr
gut entwickelt. Statt wie
Ende der Neunziger nur
zwei fahrt die Spedition
heute mehr als 30 regel-
mdfige Touren, von
zwolf ist die Firma auf
insgesamt 250 Mitarbei-

|

Daniel Friedrich (2.v.l.) und seine Unternehmerfamilie — seit zehn
Jahren Gothaer Kunden.

tergewachsen. Nicht zu unrecht ist Dani-
el Friedrich, der sich iiber die Selbst-
standigkeit hinaus auch noch im Beirat
der Gothaer Mitgliedervertreter-Ver-
sammlung fiir die Interessen der Gotha-
er-Geschédftskunden einsetzt, stolz auf
diese Leistung. Und sein Vater, sagt er,
wdre das ganz sicher auch.

Unternehmens. Also stellt sich die Frage:
Wie schafft es der Inhaber, seine Firma
so gut aufzustellen, dass er sie moglichst
teuerverkaufen kann? Berater Nils Koerber
hilft bei der Beantwortung. ,,Wir schauen
als erstes, ob ein Unternehmen wirklich
verkaufsfdhig ist”, sagt er. Das heif’t: Wie
ist der aktuelle Stand? Wie hoch sind die
Margen der Produkte? Wie modern wird
produziert? Wie ist die Digitalisierung um-
gesetzt? Muss gegebenenfalls noch inves-
tiert werden? Denn wer im Vorfeld spart,
zahlt beim Verkauf die Rechnung. Veralte-
te Maschinen oder iiberholte Technik drii-
cken den Preis. Auch das Thema Wissens-
management kommt an dieser Stelle ins
Spiel. Gibt der Inhaber seine Firma ab und
nimmt alles Wissen mit, verschlechtert
sich die Verhandlungsposition. Hat er aber
vorgesorgt und sein Know-how iiber Mitar-
beiter oder durch einen Ubergabeprozess
weitergegeben, wirkt sich das positiv auf
den Verkaufspreis aus.

Grundsdtzlich gibt es fiir eine Unter-
nehmensnachfolge zwei Maglichkeiten:

Prozentualer Anteil der Unternehmer iiber 55:
Insgesamt jeder Dritte in ganz Deutschland.

eine interne oder eine externe Lésung.
Intern bedeutet, dass die Firma innerhalb
der Familie weitergegeben wird. Rund 40
Prozent der Inhaber wdhlen diesen Weg.
Wenn es aber keine Kinder gibt oder die-
se nicht ibernehmen wollen oder kiénnen,
muss eine externe Losung her. Das kann
der Verkauf an einen Investor, einen Mit-
bewerber, aber auch an einen oder mehre-
re Mitarbeiter sein. ,Das Procedere ist bei
diesen Wegen immer anders”, weif} Exper-
te Koerber.

Auf die Lésung solcher Probleme hat
sich Werner Vogel spezialisiert. Der er-
fahrene Unternehmer und Berater unter-
scheidet bei einem Nachfolgeprozess
drei Phasen: Vorphase, Verkaufsprozess
und Postmerger, die Zeit nach der Uber-
gabe. ,In der Vorphase reift die Kaufent-
scheidung®, erkldrt Vogel. Meist beginnt
schon an dieser Stelle seine oder die
Hilfe anderer externer Berater. ,Die Fir-
ma verkaufsfertig machen®, nennt Vogel
diesen Prozess, der meist nicht ganz un-
kompliziert ist. ,Warum soll —»

WWW.GOTHAER.DE
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ich noch investieren, wenn
ich die Firma sowieso ver-
kaufen will“, fragen ihn Kunden. Dann er-
klédrt Vogel, dass jedes einzelne von vielen
Problemen, die eine Firma haben kann,
den Verkauf bereits gefahrdet: verkrustete
Strukturen, veraltetes Personal oder eben
Investitionsstau.

Ist der erste Schritt getan, werden die
Erkenntnisse in einem Exposé zusammen-
getragen - die Kdufersuche beginnt. Ne-
ben seinem beruflichen und privaten Netz-
werk nutzt Vogel auch Online-Tools wie die
Deutsche Unternehmerbérse (DUB) oder
nexxt-Change, auf der jedes Jahr mehr als
1.000 Kontakte zwischen Anbieter und még-
lichem Kaufer gekniipft werden. Auch mit
der Vermittler-Plattform Companylinks hat
Vogel eine Kooperation. Die Postmerger ge-
nannte, dritte Phase beschliet den Nach-
folgeprozess. ,Hier werden das Wissen und
auch die Mitarbeiter iibergeben®, sagt Vo-
gel: ,Danach gibt es kein Zuriick mehr.“

Fiinf solcher Prozesse hat Werner Vo-
gel in seinen fast vier Jahren als Nach-
folgeberater abgeschlossen, zehn bear-
beitet er aktuell. Etwa drei bis vier Jahre
dauert es, bis alle drei Phasen eines Ver-
kaufes durchlaufen sind: etwa ein Jahr
fir Phase eins, ein Jahr flir Phase zwei
und ein Jahr fiir die dritte Phase. Eine
Zeit lang muss Senior Werner Vogel also
noch weitermachen. Aber so langsam,
sagt er, miisse er auch mal an die eigene
Nachfolge denken. Aber wirklich nur so
langsam.

s

Im ,,Chefsache“-Podcast sprechen wir mit
Unternehmern iiber Themen aus der Chef-
etage. Teil zwei: Christoph (Foto oben)
und Wolfram Birkel. Beide tragen einen
grofen Namen deutscher Unternehmens-
geschichte: Birkel — der Nudelhersteller.
Mittlerweile betreibt die Familie mit dem

16

it dem Thema Unternehmensnach-

folge kannte sich Manfred Wiss-

ner bereits aus. 1985 hatte er den
Malerbetrieb seines Vaters gemeinsam mit
seinem Bruder libernommen und mehr als
30 Jahre lang gefiihrt. Es sei eine Nachfolge
aus dem Lehrbuch gewesen, sagt er heute.
Wissner hatte zundchst eine kaufmanni-
sche Ausbildung absolviert und dann das
Malerhandwerk gelernt. ,,Damit ich sowohl
rechnen als auch arbeiten konnte*, sagt er
und lacht. Nach der Meisterschule habe er
dann in der Firma seines Vaters, die dieser
bereits 1947 gegriindet hatte, mehr und
mehr Verantwortung ibernommen - bis
zur letztendlichen Ubergabe.
Nun war es Manfred Wissner, der die Firma
libergeben musste. Doch die Umstdnde
waren schwieriger. Weil sein Bruder gestor-
ben war, fiihrte er den Betrieb sechs Jahre
allein. Die Nachfolger waren noch nicht be-
reit. ,Da hingen wir ganz schon in den Sei-
len*, sagt Wissner.
Seit 2017 aber leiten sein Sohn Frank und
seine Nichte Sandra Wissner den Betrieb
in dritter Generation. Wie ihr Vater und On-
kel haben auch die Nachfolger zunéchst
eine Ausbildung gemacht und dann die
Meisterschule absolviert. Rund zwei Jahre
lang habe dann die eigentliche Ubergabe
gedauert, bis sich schliefilich alles einge-
spielt hatte. Aber am Ende steht ein Erfolg:
»Diese Nachfolge ist das beste, was mir

Frischer Wind fiirs Traditionsunternehmen
Perspektivwechsel: Maler Wissner wechselt in die dritte Generation

passieren konnte“, sagt Manfred, der die
Firma damals schon, als er sie mit seinem
Bruder ibernahm, vom Einzelunternehmen
seines Vaters in eine GmbH umgewandelt
hat. Diese GmbH wiederum haben Frank
und Sandra Wissner gekauft, neu gegriin-
det und méachtig Schwung in den Betrieb
gebracht. ,Die Digitalisierung hat Einzug
erhalten, sagt Sohn Frank. So werden
Angebote und Rechnungen mittlerweile
digital erstellt und abgelegt, was die Bii-
roarbeit enorm beschleunige. Aufferdem
wurden neue Fahrzeuge gekauft und die
Belegschaft aufgestockt: Statt fiinf Mitar-
beitern arbeiten nun fiinf Gesellen und drei
Azubis fiir die Firma. Auch Manfred hat am
Anfang noch mitgeholfen, kann sich nun
aber beruhigt zuriicklehnen, wie er selber
sagt: ,,Die beiden machen das - und sie
machen das richtig gut.*

Manfred (1.) mit Frank und Sandra Wissner -
Gothaer Kunden seit ,,mindestens” 2009.

DER CHEFSACHE-PODCAST
Christoph Birkel: ,,Mein Vater ist modern und progressiv*
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hit-Technopark Hamburg einen der gréfiten
Technologieparks Deutschlands und inves-
tiert in Start-ups. ,Er ist modern und pro-
gressiv®, sagt Christoph Birkel iiber seinen
Vater, den er als Geschéftsfiihrer abgelést
hat. Der Senior erfiillte sich nach der Uber-
gabe einen Traum: Er segelte um die Welt.

bit.ly/chefsache-podcast-teil-2
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