IM GESPRACH

«Gefragt sind personliche
und soziale Kompetenzen»

KONRAD ALTHAUS Fir Familienunternehmen ist die Nachfolge haufig ein un-
angenehmes Thema. Mit Konrad Althaus sprachen wir tiber die Rolle und die Auf-
gaben des Verwaltungsrats in diesem Prozess.

INTERVIEW ROMAN BRAUCHLI

Herr Althaus, seit Mai 2018 sind Sie Ver-
waltungsratsprasident der A. Boss & Co

AG. Warum haben Sie sich fiir das Mandat
entschieden?

Es handelt sich um eine herausfordernde
Aufgabe in einer dusserst interessanten
Branche. Das hat mich angesprochen. Die A.
Boss & Co AG, die man besser als ABC Kunst-
und Glickwunschkartenverlag kennt, ist
ein traditionsreiches Unternehmen in Fami-
lienbesitz. Die Unternehmerfamilie wollte
nach einer Ubergangsphase den VR neu
besetzen und suchte gleichzeitig nach einer
Fiihrungspersonlichkeit fiir das Prasidium.
Meine breite Berufserfahrung und meine
Affinitat fiir Familienunternehmen haben
dem gesuchten Profil entsprochen.

Der Verwaltungsrat wurde neu gebildet.
Worauf wurde bei der Zusammensetzung
achtgegeben?

Das Gremium setzt sich aus drei ausgewie-
senen Experten zusammen. Christian Huldi
bringt Branchenexpertise mit und verfiigt

ZUR PERSON

Konrad Althaus ist Geschaftsfuhrer und
Inhaber der Konrad Althaus Verwal-
tungsrat und Treuhand GmbH sowie
Verwaltungsrat der Estrella AG und der
Spar- und Leihkasse Bucheggberg AG. Seit
Mai 2018 ist er zudem Prdsident des neu-
gebildeten Verwaltungsrat der A. Boss &
Co AG, die in ihren drei Unternehmen tber
200 Mitarbeitende beschaftigt. Der diplo-
mierte Wirtschaftspriifer Ubte in seiner
Karriere verschiedene Verwaltungsrats-
mandate aus und begleitete zahlreiche
Verkaufs- und Nachfolgeprozesse.
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tiber umfassendes Know-how in den Berei-
chen Strategie und Marketing, einschliess-
lich digitale Transformation. Beat Kiener ist
Experte fiir Treuhand, Wirtschaftspriifung
und Unternehmensberatung. Ich widme
mich als VR-Prdsident hauptsachlich Fiih-
rungs- und Organisationsfragen sowie spe-
zifischen Themen, dazu gehort mittelfristig
auch die Nachfolgeregelung.

Inwiefern widerspiegelt die neue Zusam-
mensetzung die aktuelle Strategie?

Ich bin iiberzeugt, dass der neue VR die not-
wendigen Fahigkeiten und Kompetenzen
besitzt, um die Unternehmung erfolgreich
in die Zukunft zu fithren. Dies geschieht in
enger Zusammenarbeit mit der Geschéfts-
leitung und motivierten Mitarbeitenden.

Die A. Boss & Co AG stellt Kunst- und Gliick-
wunschkarten her. Welche strategischen
Entscheidungen stehen an oder kénnten in
Zukunft auf Sie zukommen?

Die Kundenbetreuung hat fiir uns hochste
Prioritét. Gleichzeitig wollen wir das Kern-
geschift ausbauen sowie die interne und
externe Digitalisierung und Innovationen
vorantreiben. Die ABC-Gruppe beschaftigt
gut 200 Mitarbeitende, die in drei Unter-
nehmungen arbeiten. Deshalb wird zukiinf-
tig die Nutzung von Synergien ein Thema
sein. Unsere Grusskarten produzieren wir
in der hauseigenen, modernen Druckerei,
wo auch Printprodukte von anderen Firmen
hergestellt werden. Um diese Infrastruktur
optimal auszulasten, denken wir ldngerfris-
tig tiber die Zusammenarbeit mit Partnern
nach.

Die Nachfolgeregelung gehort ebenfalls zu
den Aufgaben des Verwaltungsrats. Wie

leitet man einen Nachfolgeprozess korrekt
und professionell ein?

Damit keine Chancen verpasst werden, sollte
die Verkéuflichkeit — und damit indirekt die
Nachfolgefdhigkeit — regelmaéssig tiberpriift
und optimiert werden. Allerdings leben wir
in einer bewegten Zeit, sodass Unternehme-
rinnen und Unternehmer nicht immer plan-
madssig handeln kénnen. In dieser Situation
kann es sich lohnen, einen externen Exper-
ten, also einen Verwaltungsrat, der sich mit
solchen Themen auskennt, als Coach bei-
zuziehen. Die Verantwortlichen sollten die
notigen Werkzeuge fiir die Nachfolgerege-
lung friihzeitig erarbeiten und bereitstellen.

Haufig wird der Nachfolgeprozess zu spat
eingeleitet. Woran liegt es?

Ich mache die Erfahrung, dass viele Unter-
nehmerinnen und Unternehmer ungern
iiber dieses Thema sprechen. Begriffe wie
Strategie und Nachfolge sind Reizworte.
Umso mehr ist der Verwaltungsrat gefor-
dert. Gefragt sind personliche und soziale
Kompetenzen, um die Unternehmerschaft
frithzeitig auf dieses herausfordernde
Thema anzusprechen.

Bei inhabergefiihrten Unternehmen kann
sich die Nachfolgesuche schwierig gestal-
ten. Haben Sie eine solche Situation schon
einmal erlebt?

In der Tat ist die Nachfolgeregelung fiir ein
inhabergefiihrtes Mittelstandsunterneh-
men eine grosse Herausforderung. Die Hin-
dernisse lassen sich nur mit Erfahrung und
Fachkenntnis bewiéltigen. Deshalb emp-
fiehlt es sich, moglichst frith externe Unter-
stiitzung beizuziehen. Ich habe in meiner
langjahrigen Tatigkeit ganz unterschiedli-
che Situationen angetroffen. Generell kann
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Verwaltungsrat und Nachfolgeexperte Konrad Althaus: «Begriffe wie Strategie und Nachfolge sind Reizworte.» Foto: 2vg

ich sagen, dass sich die langfristige Beglei-
tung durch einen Coach, zu dem man ein
Vertrauensverhéltnis aufbauen kann, lohnt.

Die Inhaber haben das letzte Wort. Ist des-
halb die Nachfolgesuche in Familienunter-
nehmen eine besondere Herausforderung?
Nicht unbedingt. Ein Unternehmer, der
ohne spiirbaren Druck tiber die Verkauf-
lichkeit seiner Firma nachdenkt, beweist
Flexibilitdt und positioniert sich als ein-
sichtige Personlichkeit. Wenn er die Werk-
zeuge, die fiir die Nachfolgeregelung wich-
tig sind, regelmassig aktualisiert, gewinnt er
Zeit, um Schwichen auszumerzen und den
Nachfolgeprozess zielstrebig anzupacken.

Sie haben in lhrer Karriere bereits einige
Firmenverkéaufe begleitet. Wann kann eine
Ubergabe als gelungen gelten?

Man spricht von einer gelungenen Uber-
nahme, wenn ein geeigneter Nachfolger
gefunden ist, der fiir das nachhaltige Wei-
terbestehen der Firma einsteht. Gleichzei-
tig kann der Verkdufer einen angemessenen

Preis realisieren, der dem Firmenpotenzial
entspricht.

Wie bereiten Sie ein Unternehmen auf den
Verkauf vor?

Die Grundlage jeder Beurteilung durch
einen Nachfolger ist die Unternehmens-
Dokumentation. Fiir das Unternehmen stellt
es eine Chance dar, diese zu erarbeiten, da
sich die Verantwortlichen zwingend mit
wichtigen Verkaufsparametern wie Markt-
position, Geschéftsmodell und Attraktivitat
des Businessplans auseinandersetzen miis-
sen. Dabei lassen sich Schwachstellen und
ungenutzte Potenziale identifizieren und
der Handlungsbedarf wird sichtbar. Ele-
mentar ist eine kritische Auseinanderset-
zung mit den Finanzzahlen und den Wert-
iiberlegungen. Aspekte einer spiteren
Transaktionsstrukturierung — zum Beispiel
nicht-betriebliche Vermdégenswerte und
unrentable Sparten — lassen sich antizipie-
ren, sodass eine realistische Preisspanne
festgelegt werden kann. Die Erfolgschancen
sind leichter einschétzbar, wenn eine Liste

mit vielversprechenden Ké&ufergruppen
erstellt wird.

Worin bestehen beim Verkauf die Heraus-
forderungen?

Ein Interessent ist grundsétzlich an einer
intakten, also vom Inhaber unabhéngigen,
Geschiftsfithrung interessiert. Es kann somit
sein, dass wihrend des Transaktionsprozes-
ses Vorkehrungen getroffen werden miissen,
um die Fiihrung zu optimieren. Bei Famili-
enbetrieben ist es wichtig, Schliisselperso-
nen des Unternehmens in die Beurteilung
einzubeziehen. So lassen sich emotionale
Reaktionen des Kaders, wie sie bei einem
Verkauf haufig vorkommen, vermeiden.

Letzte Frage: Was wiinschen Sie sich fiir die
KMU-Landschaft Schweiz?

Ich wiinsche mir, dass die vielen KMU-
Unternehmer und -Unternehmerinnen den
Mut aufbringen, das Tabuthema der Nach-
folgeregelung sowie die digitale Transfor-
mation friithzeitig und offensiv anzupa-
cken.
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