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L,Unternehmensnachfolge fiir Frauen — Chancen und Pers-
pektiven” wurde vom Ministerium flir Generationen, Familie,
Frauen und Integration des Landes Nordrhein-Westfalen
sowie der Europaischen Union/Europaischer Fonds fiir Regio-
nale Entwicklung gefordert.
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Vorwort der Autorinnen

Die vorliegende Broschiire mochte
zum einen mehr Frauen Mut machen,
den Weg in die Selbststandigkeit mit
einer Unternehmensnachfolge anzu-
treten und zum anderen versuchen,
den Teufelskreis zu durchbrechen,

in dem sich Multiplikatorinnen und
Multiplikatoren sowie Nachfolgerin-
nen befinden.

Die Problematik besteht in der
nichtvorhandenen Transparenz der
Marktsituation. So melden institutio-
nelle Beraterinnen und Berater kaum
Nachfrage hinsichtlich Informationen
zu Unternehmensiibernahmen als
Alternative zur Existenzgriindung. Auf
der anderen Seite haben potenzielle
Nachfolgerinnen die Ubernahme, als
Schritt in die Selbststandigkeit, noch
nicht als Option wahrgenommen.

Diese Broschiire ist Dr. Volker Volkholz
gewidmet, dem Griinder und ge-
schaftsfihrenden Gesellschafter der
Gesellschaft fiir Arbeitsschutz- und
Humanisierungsforschung mbH. Er
verstarb am 16.11.2008.

Vorliegende Broschiire soll somit
alle Beteiligten sensibilisieren und
aktivieren, das Potenzial, welches die
Unternehmensiibergaben bieten, zu
erkennen und zu nutzen.

So bringt ein am Markt etabliertes
Unternehmen nicht nur Umsatz vom
ersten Tag, sondern Uberzeugt auch
die Banken bei den Finanzierungs-
gesprachen, da auf eine gesunde
Zahlenbasis zurtickgegriffen werden
kann. Des Weiteren weisen Uibertra-
gene Unternehmen auch eine héhere
Erfolgsquote auf als Neugriindungen.

Insbesondere in den nachsten Jahren
bietet die Unternehmensnachfolge
ein grof3es Potenzial, da in vielen
kleinen und mittelstandischen Un-
ternehmen ein Generationswechsel
bevorsteht.

Rund 78.000 Unternehmen in Nor-
drhein-Westfalen suchen innerhalb
eines Zeitraumes von funf Jahren eine
Nachfolge (IfM, Bonn 2006).

Leider ist die Ubernahme eines Unter-
nehmens durch eine Frau immer noch
eher eine Ausnahme. Lt. dem Institut
fur Mittelstandsforschung Bonn (IfM

Dr. Volkholz war engagierter Diskus-
sionspartner bei der Planung dieser
Broschire. Wichtig war ihm, in dieser
Broschiire praxisrelevante Beispiele
der Unternehmensnachfolge durch
Frauen darzustellen, um auf die

2008) wird lediglich jedes flinfte Un-
ternehmen an eine Frau Ubergeben.
Dagegen erfolgt eine Neugriindung
bereits in jedem dritten Unternehmen
durch eine Frau.

Die Herausforderung,Unternehmens-
nachfolge durch Frauen” besteht
insbesondere darin, dass Frauen

als Nachfolgekandidatinnen noch
gezielter ins Zentrum des Interesses
zu rlicken sind. Dies gilt insbesondere
auch im Hinblick auf die demografi-
sche Entwicklung und die grof3e Zahl
der anstehenden Unternehmensiiber-
gaben in den nachsten Jahren.

In der vorliegenden Broschiire wur-
den erfolgreiche Nachfolgerinnen
und (potenzielle) Ubergeberinnen in-
terviewt und schildern ihren eigenen
Nachfolgeprozess.

Aufgrund der leider nur geringen In-
formationen zu branchenrelevanten
Ubergabe-/Ubernahmeperspektiven
wurden Verbandsvertreterinnen und
Verbandsvertreter um ihre Einschat-
zungen zum Thema Unternehmens-
nachfolge und Selbststandigkeit
gebeten.

vielfaltigen Moglichkeiten der Selbst-
standigkeit hinzuweisen, so dass die
Unternehmensnachfolge fiir Frauen
bald genauso selbstverstandlich ist
wie die Existenzgriindung.
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Geschaftsstelle Gelsenkirchen
Rainer Nothoff, Geschaftsfiihrer

Lt. Institut fur Mittelstandsforschung
stehen in NRW jahrlich ca. 15.700 Un-
ternehmen zur Ubernahme an. Leider
gibt es bisher keine branchenspezifi-
schen Untersuchungen. Wie stellt sich
diese Situation im Hotel- und Gast-
stattengewerbe dar?

R.N.: Untersuchungen fiir das Hotel-
und Gaststdttengewerbe liegen hierzu
nicht vor. Geschdtzt wird, dass ca. 500
Unternehmen einen Nachfolger bzw.
eine Nachfolgerin suchen. In dieser
Zahl sind mehrere Objekte enthalten,
die schon seit Jahren suchen und kei-
ne Nachfolge finden. Dies liegt dann

i. d. R. an den iiberzogenen Kaufpreis-
vorstellungen.

Kennen Sie Zahlen oder gibt es
Schatzungen wie viele Unternehmen
tatsachlich in den letzten Jahren
Uibergeben oder stillgelegt wurden?
Was meinen Sie, bei wie viel Prozent
der potenziellen,,Ubergabeunter-
nehmen” sich auch eine Ubernahme
wirtschaftlich lohnen wiirde?

R.N.: Stilllegungen sind deutlich h6her
als die der Nachfolgen.

Je grof3er das Objekt, desto besser ste-
hen die Chancen fiir eine Nachfolge.

Wie schatzen Sie die GréBenordnung
der Ubernahmen durch Mitarbeiterin-
nen und Mitarbeiter ein?

R.N.: Diese Konstellation ist im Gast-
gewerbe sehr hdufig anzutreffen. Das
gilt nicht nur fiir tdtige Mitarbeiterin-
nen und Mitarbeiter, sondern auch
ehemalige Angestellte sind hdufig

an einer Ubernahme interessiert.

Ubernahmen aus dem Unternehmen
heraus, also durch Mitarbeiterinnen

und Mitarbeitern, finden zu ca. 50 %

statt.

Spuren Sie in den letzten Jahren eine
starkere Tendenz zur Unternehmens-
nachfolge?

R.N: In unserer Branche sind die
anstehenden Unternehmensnach-
folgen stark steigend. Problematisch
dabei ist zum einen, dass die Inhabe-
rinnen/Inhaber nicht rechtzeitig den
»Absprung” finden und zum anderen,
dass ein sehr hoher Investitionsstau
besteht. Letzteres fiihrt dann i. d. R. zu
einem nicht gerechtfertigten hohen
Kapitalbedarf, so dass das zu iiberge-
bende Unternehmen kaum Chancen
auf eine Ubernahme hat.

Wie hoch waren in den Jahren 2006
und 2007 die Anzahl der Neugriin-
dungen, insbesondere durch Frauen?
R.N.: Zahlen liegen hierzu nicht vor.
Allerdings libernehmen 1/3 Frauen
ein externes Unternehmen.

Musste das Thema,Nachfolge als Al-
ternative zur Existenzgriindung” lhrer
Meinung nach verstarkt in den Fokus
gerlickt werden?

R.N.: Im Gastronomiebereich sollte
die Unternehmensnachfolge mehr in
den Fokus geriickt werden. Bei den
anfallenden Kosten fiir einen Neubau
erzielen Investoren derzeit keine nen-
nenswerten Renditen mehr.

Im Hotelbereich sieht die Situation
anders aus. Z.B. kénnen iiber den

Standort spezifische Vorteile entste-
hen.

Welche Schritte und welchen Zeit-
rahmen empfehlen Sie Ihren Ver-
bandsmitgliedern zur Einleitung einer
optimalen Nachfolge?

R.N.: Mindestens fiinf Jahre vorher.
Innerhalb von drei Jahren sollte dann
eine geregelte Ubernahme realisiert
werden. Ausschlaggebend fiir eine
gelungene Ubernahme ist u.a., dass
eine sog. ,schleichende” Ubernahme
stattfindet. Damit ist gemeint, dass
fiir eine gewisse Zeit abgebende und
tibernehmende Personen zusammen
im Unternehmen tdtig sind.

Wie beurteilen Sie die Option einer
Teamnachfolge in Ihrer Branche?
R.N.: Erfolgreiche Teamnachfolgen
bzw. Teamgriindungen finden in un-
serer Branche fast nur unter Ehepart-
nern statt. I.d.R. brechen neun von
zehn Teams auseinander.

Wie ist Ihrer Einschdtzung nach die
zukinftige Entwicklung in lhrer
Branche, insbesondere im Hinblick
auf Neugriindungen, Nachfolge und
Expansionen.

R.N.: Die Branche ist zukiinftig weiter
zu empfehlen. Sehr gute Chancen
bestehen im Gastgewerbe. Allerdings
sollten gute Branchenkenntnisse und
-erfahrungen vorhanden sein.

Bei Neugriindungen miissen Markt-
nischen herausgearbeitet werden.
Erfolgreich in unserer Branche ist, wer
ein gutes Produkt und einen guten
Standort nachweisen kann.
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Ubernehmerin Sonja Steinke, 35
Jahre, ledig, keine Kinder. Ausbil-
dung: Grof3- und AuBBenhandels-
kauffrau. Frau Steinke Glbernahm

im Januar 2007 die Gaststatte
+Mechtenberg’s Hoh" in Gelsenkir-
chen.

,Die kleine Kneipe in unserer Straf3e”
wurde einst von Peter Alexander
besungen. Er kdnnte damit auch die
Gaststatte ,Mechtenberg’s H6h" im
Stadtteil Rotthausen gemeint haben.
Das Mobiliar ist aus rustikaler Eiche.
Es gibt eine Kegelbahn, eine Ecke fir
die,Alt-Gelsenkirchener” und Brat-
rollmopse zum Bierchen in geselliger
Runde. ,Nein, ich habe hier nach der
Ubernahme nicht viel verdindert”, sagt
Sonja Steinke, wahrend sie den Spiel-
automaten neben der Eingangstur
entsiegelt. Diese Zuriickhaltung hat
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Sonja Steinke

JAls Arbeitslose bekommt man keinen
Kredit - vor allem nicht fir eine Gaststatte.”

mit den Stammgasten zu tun:,Hier
verkehrt noch jene Generation, die
lieber kegelt und knobelt statt sich
nach dem Golfen in der Szenekneipe
zu treffen”, sagt Sonja Steinke. Zur
«Kegel- und Knobelgeneration» zahlt
Sonja Steinke jene 40- bis 70-Jahri-
gen, die sich als Mitglied in einem
der 18 Kegelklubs regelmaBig in der
+Mechtenberg’s Hoh" einfinden.

Auch wenn die Pachterin gerne weite-
ren Kegelclubs Quartier bieten wiirde
- im Groen und Ganzen ist Sonja
Steinke zufrieden - trotz der finanziell
unerquicklichen Sommermonate:
»Aber das wusste ich ja, nachdem ich
die Geschdiftsbiicher gelesen hatte.
Da waren die Vorgdnger sehr ehrlich”,
restimiert die gelernte Grof3- und
AuBenhandelskauffrau. Damals, im
Jahr 2005, erfuhr sie durch einen
Freund, dass die damaligen Wirtsleu-
te eine Nachfolgerin suchten. Sonja
Steinke: ,Ich war gerade arbeitslos
und hatte schon einige Jahre in der
Kneipe meiner Freundin als Kellnerin
ausgeholfen. Ich wusste also, wie man
eine Gaststditte fiihrt.”

Sonja Steinke war die rechte Frau
zum rechten Zeitpunkt. Das war dem
damaligen Pachterehepaar Gobel als

auch der Nachfolgerin Steinke schnell
klar. Als Nachfolgerin sprach sie bei
ihrer Bank wegen eines Kredits vor -
vergeblich: ,Als Arbeitslose bekommt
man keinen Kredit - vor allem nicht
fiir eine Gaststdtte.”

Sonja Steinke lieh sich daher das Geld
von ihrem Lebensgefdhrten und lie
sich von den damaligen Pachtern,
dem Ehepaar Gobel, alles Organisa-
torische rund um die ,Mechtenberg’s
Hoh” erklaren. ,Ich hatte zum Beispiel
keine Erfahrung in der Unterhaltung
von Kegelbahnen”, sagt Sonja Steinke,
die mittlerweile ein freundschaftli-
ches Verhaltnis mit dem ehemaligen
Pachterehepaar pflegt: ,Wenn mal et-
was mit der Kegelbahn nicht stimmt,
kommt Herr Gobel sofort vorbei, um
zu helfen.”

Beim Anwerben einer neuen Klientel
ist Sonja Steinke jedoch auf sich ge-
stellt: ,Dadurch, dass ich jiinger bin,
kommen mittlerweile auch jiingere
Gdste. Aber ich muss noch mehr Feste
starten - zum Beispiel mal wieder
einen Karaoke-Abend.”



Edith und Herbert Gobel

.Wir haben lange nach einem geeigneten
Nachfolger gesucht - schlie3lich haben wir
jahrzehntelang dafiir gearbeitet”

Ubergeberin/Ubergeber: Edith
Gobel (72 Jahre) und Herbert Go-
bel (69 Jahre), verheiratet, 3 Kinder.
Ausbildung: Verkauferin (Edith
Gobel), Busfahrer (Herbert Gobel).
Von Juli 1976 bis Dezember 2006
arbeitete das Ehepaar als Pachter in
der,Mechtenberg’s H6h" in Gelsen-
kirchen.

.Wir betreten immer noch gerne unse-
re ehemalige Gaststdtte. Und unsere
Gdste freuen sich, wenn sie uns dann
sehen”, sagt Herbert Gobel. Seine
Frau Edith erganzt: ,Als wir mit der
Mechtenberg s Hoh aufgehért haben,
war ich bereits siebzig Jahre und mein
Mann 67. Wir haben uns unsere Rente
wirklich verdient.”

Dann berichtet Edith Gobel von
sechzehnstiindigen Arbeitstagen

in der Gaststatte - neben den anfal-
lenden Arbeiten fur die Familie. , Ich
habe gekocht, den Haushalt gemacht,
nach den Hausaufgaben der Kinder
gesehen und die Wdsche gewaschen.
Das war stressig, hat aber geklappt.
Dass alles funktionierte, lag unter
anderem daran, dass mein Mann

die Kinder mitbetreute, und dass die

Wohnung der Familie direkt neben der
Wirtschaft lag.” Trotz der kurzen Wege

- 30 Jahre lang hielten Kinder und
Stammgaste das Ehepaar auf Trab. In
der Regel verlie3en die letzten Gaste
das Lokal erst nach Mitternacht.

Trotzdem dachten Herbert und Edith
Gobel erst iber eine Nachfolge nach,
als beide schon im besten Rentenalter
waren - namlich im Jahr 2000. Dazu
Herbert Gobel: ,Wir haben lange
nach einem geeigneten Nachfol-

ger gesucht - schlieBlich haben wir
jahrzehntelang dafiir gearbeitet, dass
die ,Mechtenberg ‘s Hoh” heute als
Gaststditte gilt, in der sich die Gdste
nicht betrinken, um dann einen Streit
vom Zaun zu brechen.”

Auf der Suche nach einer geeigneten
Nachfolge fiir ihr Lebenswerk sprach
Herr Gobel den Brauerei-Vertreter an.
+Aber der sagte uns, dass sie heutzu-
tage keine Pachter mehr vermitteln
oder eine Gaststatte anmieten. Wir
haben daraufhin den Automaten-
aufsteller informiert. Aber der hatte
fremdes Personal hier in den Laden
gestellt, und das gefiel uns nicht.”

Fir Edith Gobel ist das jedoch kein
Grund zur Klage: ,Wdre der Leidens-
druck zu groBB geworden, hdtten wir
per Zeitungsinserat nach einem geeig-
neten Pdchter gesucht.”

Dass sie bei der Ubergabe ihres
Unternehmens Gluck hatten, weif3
Herbert Gobel zu schatzen: ,,Zum
einen sind wir nicht plétzlich krank
geworden. Zum anderen haben wir
schlieBlich durch ,,Mund-zu-Mund-
Propaganda” Frau Steinke gefunden,
liber die unsere Stammgdste nur Gu-
tes berichten. Frau Steinke ist korrekt,
sauber und freundlich. Und sie geht
auf die Wiinsche der Gdste ein und
fiihrt die Gaststdtte in unserem Sinne
weiter.”
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Waltraud Loose

Geschaftsfuhrerin, Schwerpunkt:
Betriebs- und Volkswirtschaft

Lt. Institut fur Mittelstandsforschung
stehen in NRW jahrlich ca. 15.700 Un-
ternehmen zur Ubernahme an. Leider
gibt es bisher keine branchenspezifi-
schen Untersuchungen. Wie stellt sich
diese Situation im Einzelhandel dar?
W.L.: Branchenspezifische Zahlen
liegen unserem Verband nicht vor.

Kennen Sie Zahlen oder gibt es Schat-
zungen wie viele Unternehmen in
den vergangenen ein bis zwei Jahren
tatsachlich Gbergeben bzw. aufgege-
ben wurden?

W.L.: Nein, Zahlen liegen nicht vor. Ins-
besondere fiir klein- und mittelstdn-
dische Unternehmen sind ,1a-Lagen”
nicht mehr finanzierbar, deswegen
haben wir in diesen Lagen eine hohe
Konzentration von GroBBunterneh-
men.

Kennen Sie eine ungefdhre Gro3en-
ordnung fiir eine Ubernahme durch
Mitarbeiterinnen/Mitarbeiter?

W.L.: Ubernahmen durch Mitarbei-
terinnen und Mitarbeiter sind in den
letzten Jahren angestiegen.

Spuren Sie in den letzten Jahren eine
starkere Tendenz zur Unternehmens-
nachfolge?

W.L.: Nein. Es kann aber gesagt wer-
den, dass auf ca. zehn Existenzgriin-
dungen zwei Nachfolgen kommen
(davon eine Nachfolge innerhalb der
Familie).
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Wie hoch waren in den Jahren 2006
und 2007 die Anzahl der Neugriin-
dungen, insbesondere durch Frauen?
W.L.: Zahlen liegen nicht vor, aller-
dings betrdgt der Anteil der Neugriin-
dungen durch Frauen ca. 1/3.

Welche Schritte und welchen Zeit-
rahmen empfehlen Sie lhren Ver-
bandsmitgliedern zur Einleitung einer
optimalen Nachfolge?

W.L.: Informationen zu dem Thema er-
folgen (iber unsere Fachzeitschriften
und in Rundschreiben. Hier kbnnen
auch Inserate geschaltet werden.

Eine Nachfolge sollte fiinf Jahre

im Voraus geplant werden, das ist
allerdings der Idealfall. Wir empfeh-
len eine begleitende Ubernahme,
heiBt: Ubergeberin/Ubergeber und
Ubernehmerin/Ubernehmer sind fiir
einen begrenzten Zeitraum parallel
im Unternehmen tdtig. Je gr6Ber das
Geschidift, desto Idnger ist die beglei-
tende Ubernahmezeit.

Wie beurteilen Sie die Option einer
Teamnachfolge in Ihrer Branche?
W.L.: Teamnachfolgen oder auch
Teamgriindungen sind in unserer
Branche eher selten anzutreffen.

Meistens sind es dann Ehepartner
oder aber eine Person ist die Fachfrau/
Fachmann und die andere Person
stellt das Geld zur Verfiigung.

Wie ist Ihrer Einschdtzung nach die
zukinftige Entwicklung in lhrer
Branche, insbesondere im Hinblick
auf Neugriindungen, Nachfolge und
Expansionen zu sehen?

W.L.: Die Branche hat einen sehr
hohen Anteil von Frauen, insbeson-
dere Wiedereinsteigerinnen finden
hier eine interessante Perspektive (z.B.
sind vielseitige Arbeitszeitmodelle
vorhanden). In unserer Branche sind
die Einstiegshiirden gering; fiir Neu-
griindungen allerdings eine schwieri-
ge Branche. Wichtig ist deshalb gutes
(Branchen-)Wissen.

Das unternehmergefiihrte, mit-
telstdndische Fachgeschdift geht
weiter zuriick. Zukiinftig wird es mehr
»~Zentren” geben. Bereits jetzt ist zu
beobachten: je groBer die Stadt desto
weniger Kleinunternehmen sind vor
Ort. In kleineren Stddten sind ins-
besondere die Mietkosten geringer,
so dass kleinere Geschdifte eher eine
Chance haben.

Erfolgreich im Einzelhandel ist, wer
eine Marktnische entdeckt und sich
am richtigen Standort befindet. An-
sonsten kann gesagt werden, dass im
Einzelhandel eher eine Konzentration
stattfindet.



.Jemand, der aus dem Nichts grundet,
braucht viel langer, um von seinem Betrieb

leben zu konnen.”

Toni Petschulat

Ubernehmerin Toni Petschulat, 52
Jahre, ledig, 1 Kind, Berufserfahrung:
Bekleidungstechnikerin. Im Januar
2008 Ubernahm Frau Petschulat eine
Anderungsschneiderei. Zahl der
Beschiftigten: 2 Schneiderinnen auf
400-Euro-Basis.

»Als ich im vergangenen Sommer die
Anzeige des Hattinger Ndhstudios bei
der Nachfolgebdérse ,nexxt-change”
sah, hat es Klick gemacht”, erinnert
sich Toni Petschulat. Sie griff zum
Horer und verabredete sich mit der In-
haberin der Anderungsschneiderei zu
einem ersten Gesprach, das Uber drei
Stunden dauerte. Dabei erfuhr die da-
mals arbeitslose Bekleidungstechni-
kerin Petschulat die wichtigsten Fak-
ten: Frau Akazlan, die Ubergeberin,
wollte mit ihrem Mann wieder in der
Turkei leben. Ihr Hattinger Nahstudio
florierte, hatte einen festen Kunden-
stamm, zu dem unter anderem die

Feuerwehr und das Ordnungsamt der
Stadt zahlten. Auch die Chemie zwi-
schen Ubergeberin und Nachfolgerin
stimmte: ,Wir fanden uns auf Anhieb
sympathisch und merkten schnell,
dass wir bei unseren Schneiderarbei-
ten den gleichen Qualitdtsanspruch
hatten. Hier gibt s keinen Pfusch.”

Wenige Tage nach dem Kennenlern-
Gesprach begann der reibungslose
Ubernahmeprozess, bei dem Toni
Petschulat drei Monate im Hattinger
Nahstudio hospitierte. ,Das ging nur
deshalb so schnell, weil ich mich schon
Monate zuvor beim Emscher-Lippe
Griindungsnetzwerk intensiv mit der
eigenen Selbststdndigkeit beschdiftigt
hatte”. Dabei war Toni Petschulat
schnell klar geworden, dass fir sie
aus Griinden der Rentabilitdt nur eine
Betriebstiibernahme in Frage kam.
»~Jemand, der aus dem Nichts griindet,
braucht viel Idnger, um von seinem
Betrieb leben zu kénnen.”

Wahrend ihrer Hospitation arbeitete
Toni Petschulat in der Anderungs-
schneiderei mit. So lernten sowohl
die Kunden als auch die im Hattinger
Nahstudio beschéftigten Schneide-
rinnen Heike Trautmann und Luba
Zernikel die kiinftige Inhaberin ken-
nen. ,Es ist gut, dass Frau Trautmann

und Frau Zernikel im Team geblieben
sind, nachdem ich das Geschdift iiber-
nommen habe. Auch daran erkennen
meine Kunden die Kontinuitdt bei der
Qualitdt und beim Kundenservice”.

Als Bekleidungstechnikerin in der
Industrie erwarb sich Toni Petschul-
at vor Jahren jenes kaufmannische
Grundwissen, dass sie heute bendtigt,
um das Hattinger Nahstudio erfolg-
reich zu fithren. Und auch die Leitung
von Mitarbeiterinnen ist fir Toni
Petschulat nichts Neues: ,Ich habe
bereits als Bekleidungstechnikerin
administrativ gearbeitet. Deshalb fillt
es mir nicht schwer, an der Spitze des
kleinen Teams zu stehen.”

Einen kleinen Haken hatte die
problemlose Ubernahme fiir Toni Pet-
schulat dennoch: ,Da es keine grund-
sdtzliche Neuausrichtung gab, habe
ich iiber ein halbes Jahr gebraucht,
um das Hattinger Ndhstudio wirklich
als,,meins” anzunehmen.”
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Heidi Bartel

Ubergeberin Heidi Bartel, 61 Jahre,
ledig, keine Kinder. Berufsausbil-
dung: gelernte Einzelhandelskauffrau,
seit 28 Jahren Geschéftsfiihrerin der
Gerhard Bartel Damenmoden
GmbH, Dortmund. Zahl derBeschaf-
tigten: 3 Teilzeitkrafte und 2 Aushil-
fen.

Freitags gegen 17.00 Uhrim 180 gm
groBen Verkaufsraum des Damenmo-
dengeschaftes von Heidi Bartel: Die
Geschaéftsfuhrerin und ihre Angestell-
te haben viel zu tun, nachdem vier
Damen im mittleren und fortgeschrit-
tenen Alter das Ladenlokal betreten
haben. Diese Kundinnen wissen: Hier
erhalten Sie nicht nur Markenmode
fir reifere Frauen, sie werden auch
ausfihrlich und kompetent bera-

ten. Dazu Heidi Bartel: ,Das ist das
Potenzial meines Geschdiftes, denn die
groBBen Kaufhduser konzentrieren sich
meist auf Mode fiir jiingere Frauen.
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Bei mir wird auch die Seniorin fiindig,
die sich konservativ kleidet.”

Heidi Bartel selbst bevorzugt einen
sportlichen Stil. Der Kurzhaarschnitt
harmoniert mit dem dezenten Make-
Up, dem braunen Seidenblouson
und der braunen Jeanshose. Trotz
der flotten Erscheinung: Die Sechzig-
jahrige strebt aus Altersgriinden den
Ruhestand an:

»Uber vierzig Jahre habe ich in diesem
Betrieb gearbeitet, der bis 1980 von
meinem Vater geleitet wurde -
zundchst als Verkduferin, spdter als
Geschdiftsfiihrerin. So langsam ist es
genug.”

Darum sucht Heidi Bartel seit gut
einem Jahr Uber die bundesweite
Nachfolgeborse ,nexxt-change” Uber
die Industrie- und Handelskammer
sowie Uber Lieferanten nach einer
Nachfolgerin: , Die bisherigen Inte-
ressentinnen waren alle fachfremd.
Diese Damen hatten nicht annédhernd
eine Vorstellung davon, was auf sie
zukommen wiirde.”

Nach Ansicht von Heidi Bartel bend-
tigt die potenzielle Nachfolgerin ne-
ben fundiertem Branchenwissen auch
kaufmannisches Know-how; sie muss
eine ausgefeilte Warenwirtschaft
beherrschen, modernes Marketing
betreiben und sich mit Bilanzen und
der Buchhaltung auskennen. Dartiber
hinaus braucht eine Geschaftsfiihrerin
in diesem Marktsegment auch die
Fahigkeit, sich zurlickzunehmen, der
Kundin zuzuhoren und sich einfiihlen
zu konnen.

Beratungsstarke und Kundennahe
bringen die Mitarbeiterinnen von
Heidi Bartel mit. Trotzdem wird wohl
keine ihrer Beschaftigten Chefin der
Gerhard Bartel Damenmoden GmbH
werden: ,Leider fehlt meinen Mitar-
beiterinnen der kaufmdnnische Hin-
tergrund. Ich denke, eine Einkduferin,
die aus einem grof3en Haus kommt,
hdtte die besten Voraussetzungen, um
innerhalb kurzer Zeit mein Geschdift
zu iibernehmen.”

Aus eigener Erfahrung als Nachfolge-
Unternehmerin weif} Heidi Bartel zu
gut, dass eine langwierige Ubergabe
nicht immer zum Vorteil ist. ,Meinem
Vater ist es sehr schwer gefallen,

die Verantwortung abzugeben und
sich zuriickzuziehen. Das méchte

ich anders machen. Ich méchte der
Nachfolgerin sehr schnell das Ruder
tiberlassen, damit sie selbststdndig
agieren kann.”

.Ich denke, eine Einkauferin, die aus einem
groflen Haus kommt, hatte die besten
Voraussetzungen, um innerhalb kurzer Zeit
mein Geschaft zu Ubernehmen.”



Ubernehmerin: Jutta Steinke, 54
Jahre, ledig, einen erwachsenen Sohn.
Berufsausbildung: Arzthelferin, Dipl.-
Sozialwissenschaftlerin. Seit Septem-
ber 2008 Inhaberin des flexyoffice
business centers in Dortmund. Zahl
der Beschaéftigten: Einen Auszubil-
denden, eine Aushilfe auf 400-Euro-
Basis.

Die Leitung des Business-Centers

ist mir im Friihjahr dieses Jahres
angetragen worden, das hatte ich
anfangs liberhaupt nicht vor’, sagt
Jutta Steinke und wundert sich selbst
ein bisschen dartiber, dass alles so
schnell ging. Innerhalb von zehn
Monaten avancierte Jutta Steinke von
der freien Mitarbeiterin zur Chefin des
flexyoffice. ,Zundichst hatte ich hier
begonnen, weil meine Vorgdingerin,
Frau Schnéring, aus Alters- und Ge-
sundheitsgriinden jemand suchte, der
sie entlastete - und sie brauchte wohl
auch jemanden, der sie hinsichtlich
des Marketings und der Mitarbeiter-
fiihrung beraten konnte.”

.Vom Schreibauftrag, Uber den Telefon-
dienst und die Vermietung von Burorau-
men bis hin zur Terminierung kann ich nun
Selbststandigen und Firmen ein 360-Grad-

Angebot machen.”

Jutta Steinke

Diese Aufgabenstellung war fiir Jutta
Steinke wie geschaffen, arbeitete sie
doch bei ihrem ersten Mitwirken im
flexyoffice bereits seit drei Jahren
erfolgreich als Unternehmensbe-
raterin. ,Als ich hier im November
2007 anfing, habe ich ganz normal
mitgearbeitet und auch Telefondienst
gemacht”, erinnert sich Jutta Steinke.

Im Juni 2008 entschied sich die heuti-
ge Inhaberin Steinke schlief3lich, das
flexyoffice business center zu Uiber-
nehmen - ein wohliberlegter Schritt:
+Als Supervisorin coache ich kleine
und mittlere Firmen sowie Freibe-
rufler. Und genau diese Zielgruppen
bedient auch das flexyoffice mit
seinen Service-Dienstleistungen. Vom
Schreibauftrag, iiber den Telefon-
dienst und die Vermietung von Biiro-
rdumen bis hin zur Terminierung kann
ich nun Selbststdndigen und Firmen
ein 360-Grad-Angebot machen.”

Eine runde Sache will das kleine Team
des flexyoffice business centers den
rund 40 Kunden bieten - und dafir
drehen sich die Teammitglieder schon
mal um die eigene Achse. Eine zu-
satzliche Kraft kommt zurzeit jedoch
nicht in Frage.,Bei Firmenibernahme
konnte ich die damalige Centerma-

nagerin aus betriebswirtschaftlichen
Griinden nicht weiter beschéftigen.
Dieser Umstand der Betriebsuiber-
nahme setzte mir schon zu.” Auch die
Gesprache mit den Banken empfand
Jutta Steinke als schwierig: ,Ich
brauchte nur eine kleinere Summe.
Die zwei Banken, die ich angespro-
chen hatte, stellten sich jedoch quer,
verlangten einen Grundbucheintrag.
Letztendlich habe ich mir das Geld
dann privat geliehen.”

Die Zusammenarbeit mit der Uber-
geberin klappte dagegen hervorra-
gend.,Frau Schnéring hat mir zum
Beispiel dabei geholfen, das recht
komplizierte Abrechnungssystem
hier im Biiro zu durchschauen”. Heute
hat Jutta Steinke den notwendigen
Durchblick und fiir das flexyoffice
business center bereits weitere Ziele
vor Augen: ,Neben den bislang an-
gebotenen Dienstleistungen wollen
wir kiinftig auch die Organisation
privater Services fiir vielbeschdftigte
Unternehmer/Unternehmerinnen
anbieten - etwa wenn es darum

geht, eine geeignete Reinigungskraft
zu finden oder einen Yoga-Kurs zu
buchen.”
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.Ich habe wahrend dieser Zeit sehr viel dar-
Uber gelernt, was mir bei meiner Geschafts-
fUhrung wichtig ist. So muss zum Beispiel
die Infrastruktur stimmen und es muss ein
entsprechendes Klientel vorhanden sein.”

Elisabeth Pfleiderer

Existenzgriinderin Elisabeth Pflei-
derer, 53 Jahre, drei erwachsene
Kinder, Berufserfahrung: Giber 15
Jahre freiberufliche Bauzeichnerin fur
verschiedene Architekten, Er6ffnung
des Feinkost Cafés ,Feines” am 1.
Marz 2008. Zahl der Beschiftigten: 1
Aushilfe.

Elisabeth Pfleiderer braut hinter der
Theke ihres Feinkost- Cafés ,Feines” in
Dortmund-Hombruch frischen Kaffee
flr einen ihrer Gaste. Leise Musik und
brennende Kerzen auf den Tischen
verbreiten Wohlfiihl-Atmosphare.
Ringsrum in den Naturholzregalen
reiht sich ein Stiick Italien ordent-
lich in Reih und Glied: Weinflaschen,
250-Grammpakete Espresso, Pasta,
zellophanverschweil3te Amarettini.
Gedacht fiir jene, die sich nach dem
Kaffee oder der Suppe in der Mit-

im‘"“’“"‘é q ) s
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tagspause eine hochwertige italieni-
sche Spezialitdt am Abend gonnen
mochten.

Nachdem sie einen weiteren Kun-
den bedient hat, bleiben Elisabeth
Pfleiderer ein paar Minuten, um Gber
ihren Weg in die Selbststandigkeit zu
berichten: ,,Vor zwei Jahren erfuhr ich
durch einen Vortrag der Gesellschaft
fiir Arbeitsschutz und Humanisie-
rungsforschung beim Unternehmerin-
nenstammtisch von dem Projekt ,,Che-
fin auf Probe®”. Ich liebe Italien und
die italienische Kiiche. Zudem hatte
ich schon seit etlichen Jahren davon
getrdumt, ein kleines und feines Café
zu eréffnen. Aus diesem Grund sprach
ich die Gastrednerin an und wurde
von ihr kurze Zeit spditer an einen
Bochumer Feinkostladen vermittelt,
der zur Ubernahme anstand. Dort
hospitierte ich drei Wochen lang.”

Um es vorwegzunehmen: Frau Pflei-
derer Gbernahm das Feinkostgeschaft
nicht. Trotzdem sammelte sie als,Che-
fin auf Probe®” wertvolle Erfahrungen:
»Ich habe wéhrend dieser Zeit sehr viel
dariiber gelernt, was mir bei meiner
Geschdiftsfiihrung wichtig ist. So muss
zum Beispiel die Infrastruktur stim-
men und es muss ein entsprechendes
Klientel vorhanden sein.”

Diese Erkenntnis und einige Anregun-
gen nahm die heutige Feinkostla-
den-Inhaberin mit, als sie sich vor gut

einem Jahr daran machte, die Neu-

griindung ihres Geschéftes griind-
lich zu planen. Welche Waren und
Dienstleistungen muss ich anbieten,
damit sich mein Geschéft rentiert? Wo
bekomme ich die passenden Mdbel?
Welche Sicherheits- und Hygiene-
bestimmungen gelten fiir Lokal und
Kiiche in einem Café? Da Elisabeth
Pfleiderer kein Geschaft Glbernahm,
musste sie sich dieses Wissen erst
aneignen.

Die Miihe hat sich jedoch gelohnt. Die
Gaste und Elisabeth Pfleiderer fiihlen
sich im ,Feines” sehr wohl:, Das ist
auch mein Tipp. Wer ein Ladenlokal
tibernehmen will, sollte sich nicht
nur fragen, ob er das Nervenkostiim
und die Ausdauer fiir eine Betriebs-
tibernahme mitbringt. Er sollte auch
priifen, ob er sich jeden Tag an das zu
libernehmende Ladenlokal binden
will. In meinem Fall muss ich an fiinf
Tagen pro Woche rund neun Stunden
in meinem Feinkost-Café prdsent
sein.”



Wilfried Hofmann
Vorsitzender

Lt. Institut fur Mittelstandsforschung
stehen in NRW jahrlich ca. 15.700 Un-
ternehmen zur Ubernahme an. Leider
gibt es bisher keine branchenspezifi-
schen Untersuchungen. Wie stellt sich
diese Situation in der Physiotherapie
dar?

W.H.: Unsere derzeit ca. 450 Mitglieder
sind nicht altersmdbBig erfasst, so dass
eine Schiitzung zukiinftiger Uberga-
ben nicht méglich ist.

Kennen Sie Zahlen oder gibt es
Schatzungen wie viele Praxen (Jahr
2006/2007) tatsachlich tGbergeben
bzw. aufgegeben wurden?

W.H.: Nein, wir kbnnen anhand der
uns vorliegenden Abmeldungen nicht
erkennen aus welchen Griinden diese
erfolgte.

Kennen Sie eine ungefahre Gro3en-
ordnung fiir eine Ubernahme durch
Mitarbeiterinnen/Mitarbeiter?

W.H.: Ca. 30 % der Praxen werden von
Beschdiftigen iibernommen, davon
sind 50 % Frauen.

Sptiren Sie in den letzten Jahren eine
starkere Tendenz zur Praxisnachfolge?
W.H.: Im Rahmen unserer Verbands-
tdtigkeiten konnen wir von einer
leicht steigenden Anzahl von Betriebs-
tibernahmen in den letzten beiden
Jahren sprechen. Wir informieren und
beraten zu diesem Thema sowohl
Ubergeberinnen/Ubergeber als auch
Nachfolgerinnen/Nachfolger durch
Rundschreiben und persénliche Ge-
spréiche.

Wie hoch waren in den Jahren 2007
und 2008 die Anzahl der Neugriin-
dungen, insbesondere durch Frauen?
W.H.: Im Jahr 2007 konnten wir 22
Neugriindungen verzeichnen, davon
sieben Frauen. Bis zum 29.09.2008 ha-
ben wir 20 Neugriindungen verzeich-
net, wovon neun Griindungen durch
Frauen erfolgten.

Musste das Thema,Nachfolge als Al-
ternative zur Existenzgriindung” lhrer
Meinung nach verstarkt in den Fokus
gerlickt werden?

W.H.: Das Thema Nachfolge muss die
gleiche Gewichtung haben wie die
Neugriindung. Aus diesem Grund in-
formiert unser Verband seine Mitglie-
derinnen/Mitglieder auch regelmdfBig
zu diesem Thema.

Welche Schritte und welchen Zeit-
rahmen empfehlen Sie Ihren Ver-
bandsmitgliedern zur Einleitung einer
optimalen Nachfolge?

W.H.: Empfehlungen sprechen wir
nicht aus. Bei der Ubernahme durch
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
geht eine Ubernahme schneller, da
diese die Praxis bereits gut kennen.
Unbedingt noch mit einzuplanen ist
der zeitliche Einbezug der Finanzie-
rungskldrung.

Wie beurteilen Sie die Option einer
Teamnachfolge in Ihrer Branche?

W.H.: Praxisgemeinschaften aus
reinen Frauenteams gibt es eher
selten. Wenn Frauen Familie und Beruf
vereinbaren miissen, wdéhlen siei. d.

R. den Status der Freiberufierin, d. h.

sie arbeiten als freie Mitarbeiterin fiir
eine oder mehrere Praxen. Hier finden
wir zu 70 % Frauen. Eine Teamnach-
folge macht nur Sinn, wenn die Praxis
zusdtzlich iiber weitere Mitarbeite-
rinnen bzw. Mitarbeiter verfiigt, da
eine Wirtschaftlichkeit sonst kaum
moglich ist.

Wie ist Ihrer Einschatzung nach die
zukinftige Entwicklung in lhrer
Branche, insbesondere im Hinblick
auf Neugriindungen, Nachfolge und
Expansionen zu sehen?

W.H.: Voraussichtlich werden die
Krankenkassen zukiinftig noch stdrker
ihre Kosten im Blick haben, da sie von
ihren Mitgliedern vorerst keine Zu-
satzbeitrdge erheben wollen. Solange
Arzte Gutschriften erhalten, wenn sie
weniger Verordnungen ausstellen,
werden sicherlich keine Zuwdichse
hinsichtlich physiotherapeutischen
Verordnungen zu verzeichnen sein.
Expansionen wird es sicherlich durch
die ,,Medizinischen Versorgungszen-
tren” geben. Neugriindungen kon-
nen dann erfolgreich sein, wenn sie
Nischen abdecken wie z. B. Praxisnie-
derlassungen durch Inhaberinnen/In-
haber mit Migrationshintergrund und
der dadurch méglichen Mehrspra-
chigkeit. Angesichts der demografi-
schen Entwicklung wird die Nachfolge
sicherlich in den ndichsten Jahren
weiter ansteigen.
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,Es standen bereits die ersten Patienten
mit Blumen vor der Tur. Das hat mich riesig

gefreut.

Eva Uhl

Ubernehmerin Eva Uhl, 44 Jahre,
verheiratet, keine Kinder, Berufser-
fahrung: gelernte Physiotherapeutin
und Osteopathin. Frau Uhl Gibernahm
am 1. Oktober 2004 eine physiothe-
rapeutische Praxis in der Dortmunder
Innenstadt. Zahl der Beschaftigten:
1 Vollzeitkraft + 1 Teilzeitkraft.
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Gut Ding will Weile haben. Das ist die
Erfahrung Eva Uhls, die vor vier Jahren
die Praxis von Gerd Lausmann Uber-
nahm: ,Von der Idee bis zur Abwick-
lung dauerte es zwei Jahre, was aber
auch daran lag, dass mein Vorgdinger
sich nicht entscheiden konnte, wann
er nun tatscchlich aufhéren wollte”.

Eva Uhl blieb folglich genug Zeit,

um sich auf ihre Selbststandigkeit
vorzubereiten, auch finanziell:,,Ich bin
seitens der Dortmunder Wirtschafts-
férderung und meiner Unternehmens-
beraterin auf sémtliche Férdermittel
aufmerksam gemacht worden, die mir
zustanden. SchlieBlich habe ich eine
Griindungsprdmie bekommen, weil
ich mich verpflichtet hatte, fiir zwei
Jahre eine Vollzeitkraft einzustellen.”

Ende September 2004 war es dann
soweit. Eine Woche vor der Praxis-
aufgabe stellte der Physiotherapeut
Lausmann seinen Patienten Eva Uhl
als kiinftige Praxisnachfolgerin vor. Im
Nachhinein betrachtet war das ein zu
jaher Wechsel: ,Wir hatten zundichst
tiberlegt, ob ich vor der Praxisiiberga-
be eine ldnger Zeit bei Herrn Laus-
mann hospitiere, haben aber diesen
Gedanken verworfen, weil wir sicher
waren, dass die Patienten dann nur
von Herrn Lausmann hdtten behan-
delt werden wollen.”

Ganz unbegriindet war diese Be-
farchtung nicht. Konfrontiert mit der
Tatsache, dass Herr Lausmann nicht
mehr in der Praxis der Ubernehmerin
Eva Uhl arbeitete, verzichtete ein Teil
der Patienten auf eine Behandlung.
Dabei musste die Praxis-Nachfolgerin
doch fur Kreditraten, Gehalter und die
Praxis-Miete aufkommen!

Eva Uhl bewahrte Nervenstarke und
Ausdauer: Sie lernte weiterhin fiir die
bereits begonnene Ausbildung zur
Osteopathin. Sie renovierte die Praxis:
Seitdem sorgen farbig gestrichene
Wande, ein heller LaminatfulRboden
und himmelblaue Gardinen fir eine
wohnliche Atmosphare. Dariiber
hinaus lud die Ubernehmerin Eva Uhl
im April 2005 alle Patienten zu einem
Tag der offenen Tiir ein. ,Um zehn Uhr
standen bereits die ersten Patienten
mit Blumen vor der Tiir. Das hat mich
riesig gefreut.”

Danach fiillte sich der Terminplan
der Physiotherapie-Praxis Wien
zunehmend. Heute lauft die Praxis
gut, wohl auch wegen des breiten
Therapiespektrums, das Eva Uhl und
ihre beiden Mitarbeiterinnen/Mit-
arbeiter anbieten: ,Herr Lausmann
hat ausschlieBlich physikalische
Therapieverfahren angewandt. Wir
bieten auBerdem die Osteopathie,
die Kraniosakraltherapie oder das
Kinesio-Taping an.”

Aus heutiger Sicht wiirde Eva Uhl die
Betriebslibernahme anders angehen:
Ich wiirde darauf drédngen, dass es
eine offizielle Ubergabe gibt und dass
im Vorfeld alle in der Kartei verzeich-
neten Patienten schriftlich iiber die
Unternehmensnachfolge informiert

werden.”




.Mein Motto bei der Ubergabe:
Frage mich, ich helfe dir.”

Kerstin Ramrath

Ubergeberin: Kerstin Ramrath, 44
Jahre, verheiratet, eine 18-jahrige
Tochter. Berufsausbildung: Physio-
therapeutin. Seit 1996 Inhaberin der
Physiotherapie-Praxis Miiggenburg
in Wuppertal. Zahl der Beschiftig-
ten: fiinf Mitarbeiterinnen plus drei
Mitarbeiter im AuBBendienst.

Ich fahre werktags 140 Kilometer
von Bergisch Gladbach nach Wupper-
tal, bin morgens um 6.30 Uhr in der
Praxis und abend:s erst gegen 20.00
Uhr wieder zu Hause”, beschreibt
Praxisinhaberin Kerstin Ramrath ihren
Arbeitsalltag. Da die Physiotherapeu-
tin ihren Beruf liebt, hat sie in den
vergangenen zwolf Jahren diesen
Arbeits- und Lebensrhythmus in Kauf
genommen. Im nachsten Jahr soll da-
mit Schluss sein: ,Wéhrend des letzten
Sommerurlaubs habe ich festgestellt,
dass mein Privatleben zu sehr unter
der beruflichen Situation leidet.”

Kerstin Ramrath musste nicht lange
nach einer geeigneten Nachfolgerin
suchen: ,Wir pflegen hier im Team

ein persénliches Verhdltnis. Und Frau
Déring, eine meiner Mitarbeiterinnen,
hatte mehrmals gesagt, sie kénne sich
gut vorstellen als Selbststdndige eine
Praxis zu leiten.” Daher hielt es Kerstin
Ramrath fir die beste L6sung, ihrer
Mitarbeiterin die Praxisnachfolge
anzubieten: ,Frau Déring kennt den
Betrieb, sie ist bei den Patientinnen

und Patienten und beim Team sehr
beliebt und vertritt mich bereits, wenn
ich verreise oder krank bin.”

Dem Entschluss zur Praxistiibergabe
lieB die Ubergeberin Ramrath Taten
folgen: ,Ich habe zundchst beim
Verband angerufen und mich infor-
miert, was bei einer Praxisiibergabe
alles zu beachten ist”. Zu beachten ist
einiges, denn die Sozialgesetzgebung
wartet mit so manchem Stolperstein
auf: So kann es passieren, dass die
Krankenkassen der Praxisnachfolgerin
die Zulassung fiir die zu Giberneh-
menden Raume nicht gewadhren, weil
sich in der Zwischenzeit die gesetz-
lichen Bestimmungen gedndert
haben. Auch betriebswirtschaftliche
und steuerrechtliche Fragen musste
Kerstin Ramrath klaren: Wie hoch ist
der Verkehrswert der Praxis? Wel-
cher Ansprechpartner kann bei der
geplanten Betriebslibergabe kompe-
tent beraten? Bei welcher Stelle kann
meine Nachfolgerin Fordergelder
beantragen?

Kerstin Ramrath las etliche Broschi-
ren und klickte sich durch entspre-
chende Internetangebote. Trotzdem
empfand Kerstin Ramrath die Suche
nach Ansprechpartnern als miihselig:
~Meiner Ansicht nach gibt es hier vor
Ort noch zu wenig Informationen dar-
liber, wo die Anlaufstellen sind und
welche Chancen und Fallstricke eine
Praxisiibergabe mit sich bringt.”

Derzeit warten Kerstin Ramrath und
ihre Nachfolgerin auf die Bewilligung
des Kredits durch die Bank. Wenn
diese vorliegt, will die jetzige Praxis-
inhaberin ihre Nachfolgerin Stiick fir
Stlick auf die neue Rolle als Chefin
vorbereiten: ,Ich werde sicherlich
noch ein halbes Jahr hier sein - wenn
auch nicht mehr in vollem Stunden-
umfang. Mein Motto bei der Uberga-
be: Frage mich, ich helfe dir.”
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Lucas Rosenthal
Geschaftsfiihrung

Lt. Institut fur Mittelstandsforschung
stehen in NRW jahrlich ca. 15.700 Un-
ternehmen zur Ubernahme an. Leider
gibt es bisher keine branchenspezifi-
schen Untersuchungen. Wie stellt sich
diese Situation in der Sprachtherapie
bzw. explizit in der Logopadie dar?
L.R.: Die Logopddie ist, verglichen mit
der Physiotherapie, eine noch sehr
junge Therapierichtung, so dass in
den kommenden Jahren mit einer
Steigerung der Praxisiibernahmen,
insbesondere aus Altersgriinden,
gerechnet werden muss. Konkrete
Untersuchungen gibt es keine. Im Er-
hebungsfragebogen zum Austritt wird
kiinftig der Grund fiir die Praxisaufga-
be abgefragt.

Kennen Sie Zahlen oder gibt es
Schatzungen wie viele Praxen in den
letzten Jahren tatsachlich Gibergeben
bzw. aufgegeben wurden?

L.R.: Schdtzungen kénnen hier keine
vorgenommen werden.

Generell kann gesagt werden, dass die
Ubernahme von Praxen nicht primdr
aus Altersgriinden erfolgt. Gednderte
Lebensplanungen (Schwangerschatft,
berufliche Verdinderungen) sind eben-
falls héufig der Grund fiir die Ubertra-
gung von Praxen.

Kennen Sie eine ungefahre Grof3en-
ordnung fiir eine Ubernahme durch
Mitarbeiterinnen/Mitarbeiter?

L.R.: Eine Vielzahl von Praxisiiberga-
ben erfolgt durch die Mitarbeiterin-
nen und Mitarbeiter. Dies geschieht
hdufig nicht in einer einmaligen
Ubertragungsaktion, sondern den
Mitarbeiterinnen/Mitarbeitern wird
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eine Teilhaberschaft angeboten, die
nicht selten in einer Praxisiibernahme
miindet.

Spuren Sie in den letzten Jahren eine
starkere Tendenz zur Praxisnachfolge?
L.R.: Die Tendenz zur Nachfolge ist auf
jeden Fall da. Unser Verband kann
dies an der Anzahl der Nachfragen der
Mitglieder hinsichtlich der Fragestel-
lungen zur Praxisiibernahme nach-
vollziehen. Mindesten eine Anfrage
waéchentlich erhdilt unsere Rechtsab-
teilung zu diesem Thema.

Wie hoch waren in den letzten Jahren
die Anzahl der Neugriindungen, ins-
besondere durch Frauen?

L.R.: In den Jahren 2006 und 2007
konnten ca. 800 Neuzulassungen
verzeichnet werden. Die Anzahl der
mdnnlichen Logopdden liegt hier
unter 1%.

Musste das Thema,Nachfolge als Al-
ternative zur Existenzgriindung” Ihrer
Meinung nach verstarkt in den Fokus
gertickt werden?

L.R.: Ja, unbedingt. Der Markt kann
generell als gesdittigt bezeichnet
werden. Aus den ca. 100 Schulen fiir
Logopddie werden jdhrlich in etwas
2.000 Schiilerinnen und Schiiler
entlassen, so dass es auch hier leicht
erkennbar ist, wann das Ende der Fah-
nenstange erreicht sein wird, da ein
GroBteil in die Freiberuflichkeit geht.
Es kann gesagt werden, dass auf eine
Logopddin bzw. einen Logopdden
10.000 Einwohner kommen sollten,
damit wirtschaftlich gearbeitet wer-
den kann. Derzeit kommt im Westen
auf 5.000 Einwohner ein Logopdde/
eine Logopddin und im Osten auf

8.000 Einwohner. Die Stiicke des Ku-
chens werden also immer kleiner. Aus
diesem Grund muss die Nachfolge ver-
stdrkt in den Fokus genommen wer-
den. Wir werden zukiinftig im Internet
liber die Verbandsangebote zu diesem
Thema informieren sowie in unserer
Verbandszeitschrift ,,Forum Logopd-
die” regelmdBig Schwerpunktthemen
zur Praxisnachfolge aufgreifen

Wie ist nach lhrer Einschatzung die
zukuinftige Entwicklung in lhrer
Branche, insbesondere im Hinblick
auf Neugriindungen, Nachfolge und
Expansionen zu sehen?

L.R.: Die Situation unserer Branche
wiirde ich derzeit als wirtschaftlich
angespannt bezeichnen. Dies ist
sicherlich zum einen auf die ungewis-
se Situation im Gesundheitswesen
zuriickzufiihren, aber zum anderen
auch auf die Tatsache, dass das An-
gebot die Nachfrage libersteigt. Des
Weiteren gilt, dass die Vergiitung der
Leistungen der Heilmittelerbringer
mit der Preisentwicklung der iibrigen
Wirtschaft nicht mithalten kann.
Dies fiihrt zu einer Vernachldssigung
der Altersvorsorge. Wir ,ziichten”
Frauenarmut, da eine grof3e Zahl der
selbststdndigen Logopddinnen keine
Riicklagen bilden kénnen. Zukiinftig
werden die Neugriindungen stag-
nieren und die Praxisnachfolgen an
Bedeutung gewinnen. Bereits jetzt
Idisst sich bei vielen selbststdndigen
Logopddinnen eine wirtschaftli-

che Fremdfinanzierung z.B. durch
den Partner oder Lebensgefdhrten
beobachten. Gut eingefiihrte Praxen
werden auch in Zukunft existieren
konnen. Insbesondere Kooperationen
und Netzwerke sind fiir weitere Expan-
sionen unerldsslich.
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Weitere Informationen unter:

gefordert vom:
‘ @ - EUROPAISCHE UNION @ Ministerium fiir Generationen, N Rw
Familie, Frauen und Integration
3 Eurg Fonds ¢
GfAH EQE EI]EI!EEEIVI‘II.EI-I\\'sl](linsrfllsls-nglilﬁlli;r[‘i!ﬂulg far nm?; Entwicklung des Landes Nordrhein-Westfalen .

Das Projekt,,Unternehmensnachfolge fiir Frauen — Chancen und Perspektiven” wurde vom Ministerium fiir Generationen, Familie, Frauen und

Integration des Landes Nordrhein-Westfalen sowie der Europdischen Union/Europaischer Fonds fiir Regionale Entwicklung geférdert.




