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Diese Entwicklung zeigt, dass es 
für Familien oftmals einfacher 

erscheint, ein Unternehmen zu verkau-
fen, als eine sinnvolle Übergabe in der 
Familie zu vollziehen. Zudem ist es eine 
elegante Lösung, das im Betrieb gebun-
dene Kapital wieder in die Familie zu-
rückzuführen und den Familienmitglie-
dern über eine spätere Erbschaft ihren 
Anteil am Betrieb langfristig zukommen 
zu lassen.

Die Thematik des Verkaufs oder der 
Übergabe in der Familie stellt sich im 
Großteil der zur Übergabe anstehenden 
Betriebe. Sollte sich kein/e geeignete/r 
ÜbernehmerIn innerhalb der Familie 
finden, ist die erste Frage immer, wer an 
der Firma in der Region und in dieser 
Branche interessiert ist. Für wen würde 
dies von Vorteil sein? Gibt es Mitbewerb 
oder andere Betriebe in der Wertschöp-
fungskette, die dadurch ihr Angebot er-
weitern, oder SchlüsselmitarbeiterInnen, 
die den Betrieb in der ersten Zeit wei-
tertragen?

Wenn die Kinder nicht wollen
Doch wie kommt es nun zu dieser merk-
würdigen Situation, dass die Nachkom-
men das Unternehmen nicht überneh-
men möchten? Die entscheidenden 
Faktoren sind unter anderem:

a)	 Kommunikation. Wenn Unterneh-
mersprösslinge zu Hause die Eltern 
über Probleme in der eigenen Firma 
sprechen und manchmal auch streiten 
hören, ist es wohl verständlich, „sich 
das nicht antun“ zu wollen. Wählen 

Übergabe von Familienbetrieben – Hilfe die Familie 
spielt nicht mit!

die Kinder dann auch noch Nicht-
unternehmerInnen als PartnerInnen, 
wird es doppelt so schwierig. 

b)	Kompetenz. „Du kannst das nicht“, 
„Ich mache das allein“ usw. – ein 
typisches Szenario eigenbestimmter 
UnternehmerInnen führt leicht dazu, 
dass UnternehmerInnenkinder lieber 
etwas anderes machen, bei dem es 
nicht die Konkurrenz des Familien- 
und Firmenoberhaupts gibt. 

c)	 Das Dragee Keksi-Syndrom: „Wenn 
ich nur aufhören könnt“. Die Angst 
der UnternehmerInnen vor Macht-
verlust und Bedeutungslosigkeit, 
wenn sie die Firma hinter sich gelas-
sen haben, führt oft dazu, nicht los-
zulassen und potenzielle Nachfolger-
Innen zu verscheuchen. Ein häufiges 
Phänomen ist hier die Enkelnachfol-
ge (Prince of Wales-Szenario).

d)	Verflechtungen von Privat- und Fir-
menvermögen machen es zusätzlich 
schwierig, einen Modus zu finden, 
der alle gleichermaßen befriedigt. Da 
ist es schon stressfreier für die Altun-
ternehmerInnen, dies bis zur Verlas-
senschaft aufzuschieben.

Wertverlust durch neue Eigen-
tümer?
Auch wenn die Idee des Verkaufs an 
Dritte mitunter recht einfach klingen 
mag, gehen bei den Preisvorstellungen 
die Meinungen von KäuferInnen und 
VerkäuferInnen oft weit auseinander, 
denn die Bewertung eines Unterneh-
mens liegt immer im Auge der Betrach-
terInnen. Gilt es z. B. für eine steuer-
rechtliche Frage, ein neutrales Gutachten 

über den Firmenwert zu erstellen, so 
wird diese anders ausfallen als etwa im 
Falle eines Schiedsverfahrens oder eben 
bei einer Betriebsübergabe. Obwohl sich 
die quantitative Erfassung des Unter-
nehmenswerts über quasi-standardisier-
te Verfahren der Bilanzanalyse einiger-
maßen objektivieren lässt, beeinflussen 
insbesondere bei der Betriebsübergabe 
strukturelle und subjektive Faktoren des 
Unternehmens und der Verhandlungs-
partnerInnen den tatsächlichen Trans-
ferpreis sehr stark – meist zum Nachteil 
der VerkäuferInnen. 

Die enge Bindung der Unterneh-
men an die EigentümerInnen/Verkäuf-
erInnen stellt für diese einen sehr großen 
Wert dar. Geht die EigentümerInnen-
schaft über und dadurch auch die Person 
des ehemaligen Eigentümers bzw. der 
Eigentümerin für die KundInnen und 
MitarbeiterInnen „verloren“, kann der 
Wert dramatisch sinken. Stellt man sich 
vor allem vor, das Unternehmen liegt in 
einer geografisch exponierten Lage, die 
Kinder des Unternehmens sind an einer 
Übergabe nicht interessiert und das Un-
ternehmen ist Lokalmatador in seiner 
Branche in dieser Region – hier wird 
es schwierig sein, KäuferInnen zu fin-
den, die diese Erwartungshaltung von 
KundInnen und MitarbeiterInnen über-
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Nach den neuesten Studien der KMU Forschung Austria besteht der Trend, 

dass mittlerweile rund die Hälfte aller übergebenen Betriebe an neue 

EigentümerInnen verkauft wird, anstatt in der Familie übergeben zu werden.
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nehmen, regional gebunden sind und 
die Person des ehemaligen Eigentümers 
bzw. der Eigentümerin nicht mehr in 
der Firma wissen. Was passiert, wenn 
neue EigentümerInnen nicht akzeptiert 
werden? Wie viel ist das Unternehmen 
dann noch wert?

Geschwisterkrieg?
Aber auch innerhalb der Familie kann es 
zu sehr großen Konflikten im Fall einer 
Übergabe kommen. Stellt man sich hier 
vor, dass nur eines von mehreren Kin-
dern bereit ist, die Verantwortung für 
das Unternehmen zu übernehmen. Nach 
dem Gesichtspunkt der Gleichberech-
tigung der Kinder müssten jedoch alle 
zum Zug kommen. Wie werden also die 
anderen Kinder rechtlich und finanziell 
befriedigt? 

1.	Wenn der/die neue EigentümerIn sei-
ne/ihre Geschwister auszahlen muss, 
kann das sehr schnell das Aus für ein 
noch so fluktuierendes Unternehmen 
darstellen. 

2.	Bleiben die anderen Geschwister Mit-
eigentümerInnen, dann stellt sich 
immer die Frage von Mitsprache-
rechten. Derjenige/Diejenige, der/
die das ganze Unternehmen führt, 
hat weder Zeit noch Lust, permanent 
die Befindlichkeiten der Geschwister 
zu berücksichtigen und diesen nach-
zugeben – und hier reden wir noch 
nicht von Gewinnausschüttung und 
Thesaurierung, sondern vom Treffen 
einfacher unternehmerischer Ent-
scheidungen.

3.	Werden die anderen Geschwister 
nicht ausbezahlt, sind aber seit Ge-
burt der Annahme, Anteilseigne-
rInnen an einem Unternehmen zu 
sein, so kann dies zu sehr unschönen 
familiären Auseinandersetzungen 
führen.

Es liegt an den ÜbergeberInnen/Ver-
käuferInnen, für ihre Kinder eine ge-
rechte Lösung zu finden. In gewisser 
Weise liegt das auch im familiären Ver-
antwortungsbereich, den Eltern gegen-
über ihren Kindern haben. Dennoch 
zählen unterm Strich für die Übergebe-
rInnen folgende Fragen:

•	 Möchte jemand aus der Familie das 
Unternehmen weitertragen?

•	 Gibt es MitarbeiterInnen, die das Un-
ternehmen gerne übernehmen wür-
den?

•	 Ist für das Unternehmen ein Ver-
kaufsmarkt vorhanden? Kann man es 
überhaupt verkaufen?

Ein professionelles Team von Berate-
rInnen kann hier von großem Vorteil 
sein: UnternehmensberaterInnen, die 
sich auf Übergaben spezialisiert haben, 
können der potenziellen ÜbergeberIn-
nenfamilie die für ihren Fall relevanten 
Varianten aufzeigen, den Unternehmens-
wert berechnen, den Prozess der Überga-
be begleiten und einen möglichen Ver-
kauf durchführen. SteuerberaterInnen 
sollten immer mit an Bord sein, damit 
die Berechnung des Unternehmens-
werts, die auf Werten der Vergangenheit 
und der Zukunft basiert, auch stimmt 
und keine versteckten Verbindlichkeiten 
später auftauchen. Anwälte und Anwäl-
tinnen führen schlussendlich für alle 
zur Absicherung die Vertragsgestaltung 
durch und zu guter Letzt bekommt man 
auch noch Hilfe von der Wirtschafts-
kammer, die im Rahmen der geförderten 
Unternehmensberatung mit dem Wissen 
von ExpertInnen im Bereich der Über-
gabe unterstützt und weiterhilft.
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Experts Group Übergabe Consultants: 

www.uebergabe.at

Geförderte Beratungen: 

www.unternehmerservice.at

Infos zum “Nachfolgecheck”: 

www.gruenderservice.at/nachfolge 
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