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GESAGT & GETAN
Nachfolgeprozess gelungen

Bei Hydro-Zink berichteten Jiirgen Zink und
Walter Reinheimer wie sie sich einig wurden.
Knapp zwei Jahre dauerte der Nachfolge-

prozess. Seite 1 und 2

MENSCH & MEINUNG
Nachfolgersuche per Internet

Bei der Suche nach einem Unternehmens-
nachfolger ist Diskretion oberstes Gebot. Das
Internet bietet eine gute Moglichkeit den Markt
anonym zu erkunden. Seite 3
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RECHT & GELD
Mit kiihlem Kopf gut investiert

Auch Unternehmer miissen sich stérker als
bisher fragen: Was kann ich tun, um mich
personlich abzusichern?

Seite 3

MEDIEN & TERMINE
Buch-Tipp

Wolf Kempert: Praxishandbuch fiir die Nachfol-

ge im Familienunternehmen. Die wirtschaftliche

Kraft mittelstandischer Familienunternehmen.
Seite 4
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Bei Hydro-Zink in Fernwald-Steinbach berich-
teten Jiirgen Zink und Walter Reinheimer wie
sie sich handelseinig wurden. Knapp zwei
Jahre dauerte der Nachfolgeprozess bis
die Ubergabe des Unternehmens in die
Hande des neuen Eigentiimers abge-
schlossen war.

Seinem Vater wollte er es nicht
gleichtun — mit Achtzig die Fin-
ger noch im Betrieb und war-
ten bis nichts mehr geht. Als
dltester Sohn der Familie
héatte Jlrgen Zink urspriing-
lich die elterliche Gértnerei
ibernehmen sollen. Doch es
kam anders. Zusammen mit
seiner Frau Ursula grin-
dete er das Unternehmen
Hydro-Zink. Als Spezia-
listen flr Innenraumbe-

.8 N, griinung fiihrten die beiden den Betrieb mit Herz

und Verstand - fast ein Vierteljahrhundert. Doch
irgendwann sollte Schluss sein. Spatestens mit
65 wollte Jirgen Zink in den Ruhestand gehen.
Aus eigener Erfahrung wusste er: Eine Ubergabe
geht nicht von alleine und braucht Zeit. Schon bei
der Griindung von Hydro-Zink hatte er sich Hilfe
beim RKW Hessen geholt. Auch die Experten, die
ihm Anfang der Neunziger halfen, eine EDV ein-
zufiihren, waren ihm durch die hessische Bera-
tungs- und Weiterbildungsorganisation vermittelt
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worden. Daran erin-
nerte er sich gut.
,Ohne Begleitung

Kay Uwe Bolduan

U Batatung IVoh Projektleiter Beratung
Sl RKW Hessen GmbH seit 1994
auBen wére es nicht Beratungsschwerpunkte:

gegangen®, kommen-
tierte Jirgen Zink
und erzéhlte weiter:
Jm Januar 2006
fihrte ich das erste
Gespréch. Dann hat alles seine eigene Dynamik
bekommen." Durch den so genannten Uber-
gabe-Kurzcheck wurde der Nachfolgeprozess
eingeleitet. Noch losgelost von einem konkreten
Beratungsunternehmen, durchgefihrt in vertrau-
licher Atmosphére zeigte diese systematische
Bestandsaufnahme, was beim Nachfolgeprozess
alles bedacht werden musste. Offen war bei-
spielsweise, ob der Sohn in die FuBstapfen der
Eltern treten will. ,Im Kurzcheck gingen wir alle
Méglichkeiten der innerfamiliaren und innerbe-
trieblichen Nachfolge gemeinsam durch. Als klar
wurde, dass mein Sohn den Betrieb nicht lber-
nimmt, war das befreiend fiir ihn“, erklarte Jirgen
Zink. Doch flir das Ehepaar Zink stellte sich nun
die Frage nach einem externen Nachfolger.

Unternehmens-Analysen,
Steuerung von Beratungsprojekten

www.rkw-hessen.de

Zeitdruck tut nicht gut

+Kay-Uwe Bolduan brachte uns dann in Kontakt
mit Dirk Olbrich®, berichtete er weiter. Im Som-
mer 2006 erteilte das Unternehmerpaar der exact
Beratung dann den Auftrag, das Unternehmen
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zu bewerten und einen geeigneten Nachfol-
ger zu finden. ,Eine unserer ersten Fragen war
natirlich, was das Unternehmen wert ist. Fir
Verhandlungen mit potenziellen Nachfolgern
fehlte uns die Grundlage®, erkldrte Jirgen Zink
dazu. Dirk Olbrich, Geschaftsfiihrer bei exact, ist
Mitglied des KompetenzTeams Nachfolge beim
RKW Hessen und betreibt neben seiner Tatig-
keit als Berater gemeinsam mit seinem Bruder
Jens noch die Unternehmensbérse Mittelhessen.
Nachfolgeprozesse in Hessen zu l6sen, haben
die Olbrich-Briider zum Konzept ihres Internet-
portals gemacht. ,Dabei wollen wir moglichst
auch den Standort sichern und die Arbeitsplatze
in der Region halten. Im Falle Hydro-Zink ist das
hervorragend gelungen®, bemerkte Dirk Olbrich.
Er kennt sich aus: ,Das Schiimmste ist, ein Un-
ternehmen unter Druck zu verkaufen. Das driickt
auf den Preis. AuBerdem ist das Gebot des
Meistbietenden noch lange keine Gewabhr, dass
das Geld am Ende wirklich flieBt. Der Interessent
muss die Finanzierung auch stemmen kénnen.
Und neben der Preisfrage, stellt sich immer auch
die Vertrauensfrage.“ Deshalb war es wichtig,
behutsam und vertraulich vorzugehen. Um keine
unndtige Unruhe aufkommen zu lassen, wurden
Mitarbeiter und Kunden erst informiert als fest-

stand, wer das Unternehmen kauft. Und das
Inserat in der Unternehmensbérse mit dem Ver-
kaufsangebot von Hydro-Zink erschien anonym.
Das gab Gelegenheit den Markt zu sondieren.
Nur gegentiber ernstzunehmenden Interessenten
wurde die Anonymitédt aufgehoben. Sie erhielten
ein ausflihrliches Exposé und konnten sich so
vergewissern, dass Hydro-Zink gut aufgestellt
ist. Unter zehn seriosen Angeboten stellten sich
bald zwei etwa gleichwertige als Favoriten her-
aus. Ein auslandischer Investor war zunéchst mit
im Rennen. Den Zuschlag erhielt schlieBlich Wal-
ter Reinheimer und Heinrich Braun Garten- und
Landschaftsbau aus Solms-Oberbiel, auch weil
sie das Unternehmen am Stammsitz weiterfihren
und so die Arbeitsplatze in der Region sichern.

Gefiihle spielen mit

Die ,Chemie® zwischen Zink und Reinheimer
stimmte, ihre Ziele lieBen sich am besten mitein-
ander vereinbaren. Angefangen vom Auftrag an
das Beratungsunternehmen bis zum notariell be-
glaubigten Verkauf im Sommer 2008 dauerte die
Ubergabe dennoch zwei Jahre.

Wahrend Frau Ursula beim Notar die Tréanen nicht
unterdriicken konnte, merkte man Ehemann Zink
seine Gefiihle nicht an. In der Zeit der Verhand-

Walter Reinheimer

Dirk Olbrich

lungen gab es verstandlicherweise auch Emoti-
onen. SchlieBlich waren Verkaufer und Kaufer iiber
sechs Monate im Gesprach bis beide sich einig
wurden. Bis zu seinem Entschluss Hydro-Zink zu
kaufen, brauchte auch Walter Reinheimer seine
Zeit. Kam bei der einen oder anderen Seite Un-
geduld auf, glattete Dirk Olbrich die Wogen. Nach
seinen Gefiihlen gefragt, restimierte Jirgen Zink
lachend: ,Das geht schrittweise vor sich. Fir mich
war der Verkauf streckenweise wie ein Objekt zu
managen. Nattirlich spielen die Gefiihle eine Rolle.
Es ist dann aber auch wichtig, alles rund zu be-
kommen. Zur Zufriedenheit aller ~ unserer, der der
Mitarbeiter, der der Kaufer und der der Kunden.
Das war unser Ziel. Das Unternehmen zu verkau-
fen war die schwierigste Entscheidung in meinem
Unternehmerleben. Die Firma zu Ubergeben fiel
schwerer, als das Unternehmen zu griinden®. Und
Kaufer Reinheimer war sich bewusst, dass Jiirgen
Zink eine Liicke reiBt, die geschlossen werden
musste. Fiir eine Ubergangszeit stand Jiirgen Zink
dem Unternehmen deshalb noch unterstiitzend
zur Seite. Ab Mérz 2009 ist der neue Vertriebsleiter,
bei dessen Einstellung Jirgen Zink mitgewirkt hat,
dann auf sich allein gestellt.

> www.hydro-zink.de
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Jirgen Zink ?
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