Baupraxis Voraussetzung Leidenschaft

PARTNER WERDEN

Wer Partner in einem Unternehmen wie einem Architektur-

biiro werden will, sollte nicht nur die Ertragsseite eines sol- Entschlossenheit.
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chen Unterfangens im Kopf haben. Zunachst sind Inves-

«DerMenschinseinerewigen Neugierde hat
gelernt, seine Welt mitdem Skalpell des Wis-
senschaftlers zu sezieren und hat offenbar
in diesem Prozess das Geflihl fiir Gleichge-
wicht und Einheit verloren.» Diese Aussage
stammtvom Architekten Walter Gropius und
trifft ebenso zu, wenn es um die Frage nach
Partnerschaften und Nachfolgeregelungen
geht. Dabei zdhlen nicht allein die Details
und Einzelschritte. Bei einer neuen Part-
nerschaft sind Gleichgewicht und die Sicht
auf das Ganze fiir alle Beteiligten erfolgs-
entscheidend.

Eine Partnerschaft im Bereich der Bau- und
Planungsbranche einzugehen, ist derzeit
wohl eines der wenigen Vorhaben, das nicht
von der Konjunktur abhdngt. Im Gegenteil,
jetzt bieten sich wohl mehr Chancen denn
je, um klug und nachhaltig eine neue Part-
nerschaft einzugehen oder eine Nachfolge
anzutreten. Viele, gerade jlingere Baufach-
leute planen zunehmend den Schritt in die
Selbststdndigkeit. Auch wenn es kein Patent-
rezeptdafirgibt: Wer sich ernsthaft miteiner
eigenen Firmarespektive Partnerschaftaus-
einandersetzt, wird an den folgenden Punk-
ten gemessen werden.

Partnerschaft heisst

Unternehmertum

Wer als Partner in ein Unternehmen ein-
steigen will oder eine Nachfolge plant,
muss sich bewusst sein, dass die Entschei-
dungsprozesse oft andere sind als jene, die
man als Angestellter erlebt hat, m6ge man
noch so unternehmerisch denken. Unange-
nehme Entscheide wie Kiindigungen gehd-
ren ebenso dazu wie Budgeterstellungen,

das Bezahlen von Rechnungen und Kunden-
akquisition. Vor allem aber darf der Unter-
nehmer vor einer neuen, grosseren Verant-
wortung nicht zurtickschrecken.

Leidenschaft und Berufung
Rasche Auffassungsgabe und eine (ber-
durchschnittliche Kundenorientierung sind
nicht nur Floskeln. Gute Unternehmer wollen
meist Nachfolger mit der gleichen «Schuh-
grosse». In der Selbststandigkeit sollte
der Beruf also nicht allein Mittel zum Geld-
verdienen sein. Interessenten missen die
Aufgabe als Herausforderung ansehen, an
der sie wachsen wollen. Sehr wichtig ist
hierbei auch die Bereitschaft des Nach-
folgers, das Fachwissen und die Kunden-
kontakte des «Ubergebers» in den Pro-
zess aktiv mit einzubeziehen und langfris-
tig davon zu profitieren.

titionen gefragt. Und zwar in Leidenschaft, Leistung und

Mut und Offenheit

WieinvielenFdllenim Leben kommt es meis-
tens anders, als man denkt. Es ist also wich-
tig, vor einer eingegangenen Partnerschaft
eigene Vorstellungen nicht zu stark zu for-
cieren und Dynamik zuzulassen. Es ist wich-
tig, sich Optionen und Anpassungen offen
zu halten. Die meisten Dinge ergebensichim
Prozess selbst. Die Prozessabldufe miissen
deshalb klug aufgebaut werden, um auch
den eigenen Ideen wdhrend des Prozesses
wieder Raum geben zu kénnen.

Geduld und innovativ denken
Oft handelt es sich bei Partnerschaften
auch um Abldseprozesse. Diese Konstel-
lation verlangt Geduld von beiden Seiten.
Bisheriges muss nicht sofort lber Bord
geworfen werden, Neues aber auch nicht
unversucht bleiben. Unternehmerische

Entscheide dirfen nicht die Kreativitdt und
Freude am Beruf nehmen. In einer Partner-
schaft miissen die Kompetenzen - viel mehr
noch als in einem Angestelltenverhdltnis -
zu hundert Prozent richtig eingesetzt sein.
Sonstriskiert das Unternehmen Vertrauens-
und Qualitdtsverluste.

Professionelle Begleitung

nutzen

So wie beim Kauf einer Immobilie Fachbe-
rater nicht nur Geld sparen helfen, sondern
auch einiges an Arger und Zeit vermeiden,
ist es bei einer Partnerschaft oder Nachfol-
geregelung ebenso sinnvoll, Profis hinzu-
zuziehen. Ohne Zweifel sind dabei jene, die
Know-how im Bereich Nachfolgeplanungund
gleichzeitig in der entsprechenden Bran-
che selbst vorweisen kdnnen, von nicht zu

Checkliste
Unternehmensnachfolge

= Der Prozess sollte beim Nachfolger spa-
testens fiinf Jahre vor der geplanten Uber-
gabe beginnen.

Der eigentliche Nachfolgeprozess dauert
normalerweise ein bis drei Jahre, abhdn-
gig von der Komplexitdt der beidseitigen
Vorstellungen und der Dauer der Suche
nach dem Nachfolger.

Der «Ubergeber» sollte sich sehr genaue
Vorstellungen von seinen zukiinftigen
Aufgaben machen: Welche Aufgaben
libergebe ich wann? Welche Aufgaben
mochte ich auch nach der Ubergabe (z. B.
in einem Teilzeitpensum) noch wahr-
nehmen?

Es sollte erst mit der aktiven Suche
nach einem Nachfolger begonnen wer-
den, wenn der Ubergeber einen konkre-
ten, zu Papier gebrachten Vorschlag zu
seiner Nachfolge auf den Tisch legen kann.

unterschdtzendem Wert. Objektivitdt einer-
seits und Verstdndnis andererseits sind die
Eckpfeiler, von denen kiinftige Unternehmer
profitieren werden.

Inhalte statt Finanzen

im Blick

Potenzielle Partner haben je nachdem, in
welchem Lebens- und Berufsalter sie in
ein Unternehmen einsteigen wollen, unter-
schiedliche Anspriiche. Gemein sollte aber
allen sein, dass es in der Branche in erster
Linie um Verwirklichung geht und erst in
zweiter Linie umden Lohn des Erfolgs, sprich
die Ertragsseite eines solchen Unterfangens.
Denn klarist von Beginn an, ein potenzieller
Partner muss immer zuerst investieren:
Leidenschaft, Leistung und Entschlossen-
heit.m

= Wichtige Eckpunkte fiir einen Vorschlag

zur Ubergabe:

= Wie wird der Einstieg des Nachfolgers
aussehen?

= Ab wann werden Aktien iibernommen,
wie wird die Ubergabe finanziert, wel-
ches Stufenmodell ist geplant?

= Abwann gehtdie Hauptverantwortung
fiir das Unternehmen vom Ubergeber
zum Nachfolger tiber?

= Wie werden in der Ubergangszeit die
Kompetenzen geregelt, wer ibernimmt
wann, welche Aufgaben?

= Einer der wichtigsten Punkte, die gerne

vergessen gehen, ist die Planung der

internen und externen Kommunikation.

Ab wann und in welcher Form werden

die Mitarbeiter in den Nachfolgeprozess

einbezogen bzw. dariiber informiert? Wie

wird der Einstieg eines neuen, externen
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Partners kommuniziert? Wie konnten Kun-
den auf Unsicherheiten rund um die Nach-
folge reagieren?

m Oft verfligt vor allem ein jlingerer Nach-

folger nicht sofort tiber die ndtigen finan-
ziellen Mittel. Eine Bankenfinanzierung
rentiert fiir den Nachfolger in der Regel
nicht! Es ist wichtig, sich finanzielle Sze-
narien und Alternativen zurechtzulegen.
Besteht die Mdoglichkeit fiir ein inter-
nes Darlehen? Besteht die Mdglichkeit,
stufenweise Aktienpakete zu liberneh-
men, beispielsweise indem man Aktien
mit dem Jahresbonus erwirbt?
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