B Management Die Leere nach dem Berufsleben (Teil 3)

So geht das: Ex-
Motorradhéndler
Axel Roewer erfiillt
sein friiheres Hobby
Motorradfahren
wieder mit Leben.

Ubrigens: So
stellt sich die KI
(ChatGPT) den
bike & business-
Chefredakteur als
Rentner vor.

Die neue Rolle annehmen

Dr. Hubert Koch

ach Rickkehr von der
realen oder fiktiven Ru-
hestandstour kommt

auf ehemalige Handler die viel-

leicht grofdte Herausforderung |

zu, namlich, sich in die neue

Rolle zu fligen. Auch wenn der
Betrieb noch genauso aus sieht
wie vorher und alles scheinbar

unverandert ist, ist doch, bezo-
gen auf die Person des ehemali-

gen Inhabers, alles anders. Er ist |

eben nicht mehr der Chef, ihm
gehort der Betrieb nicht mehr
und das Sagen haben jetzt an-
dere. Zunéachst gilt es, sich in die
neue Rolle einzudenken, und
dies dann praktisch umzusetzen.

Hilfreich hierbei ist es, wenn

mit den Nachfolgern schon bei der

Ubergabe oder dem Verkauf des
Unternehmens klare Regelungen
getroffen worden sind, ob der alte
Inhaber noch eine Rolle spielen
soll, und wenn ja, welche. Erfah-
rungen aus vielen Nachfolgepro-
zessen zeigen, dass es dem Betrieb
meist besser bekommt und die
neuen Inhaber sich leichter tun,
die Zukunft zu gestalten, wenn der
Ex-Unternehmer keine Funktion
mehr hat. Natiirlich hat der bishe-
rige Eigentiimer grofde Verdienste
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um das Unternehmen, viel Erfah-
rung, gute, in der Regel langjah-
rige Kontakte zu Lieferanten und
nattirlich den Kunden; aber genau
hierin liegt das Problem. Mit jedem
Schritt, mit jedem Gesprich und
mit jeder Aktion blockiert der ehe-
malige Inhaber seine Nachfolger.
Als positive Orientierung fiir Mo-
torradhéndler bietet sich ein Ver-
gleich mit Managementpositionen
in der Industrie an. Dort gilt, hat
man sein Biiro verlassen und an
den Nachfolger libergeben, ist jede
spatere Einmischung tabu.

Das Geschiéft den Nachfolgern

liberlassen

So, wie der abgebende Unterneh-
mer zu der Zeit, als er den Betrieb
gegrindet oder iibernommen hat,
eine Vielzahl von Ideen hatte und
diese erfolgreich umsetzen konn-
te, haben auch die Nachfolger Vi-
sionen und Plédne. Da sie daflr
die Verantwortung haben und
das unternehmerische Risiko
tragen, ist es nur fair, Ihnen das
Feld komplett zu liberlassen. Es
lahmt, blockiert und mindert Kre-
ativitdt, wenn die Neuen bei jeder
Entscheidung dartber nachden-
ken (miissen), was wohl der Alte
davon halt oder dazu sagt. Dies
gilt fiir alle Formen der Ubergabe/

In der letzten Ausgabe berichteten wir,
wie man die Ubergabe des Betriebes
an die Nachfolger erfolgreich gestaltet
und gleichzeitig die Kundenbeziehun-
gen stabilisiert. Wir empfahlen, die
Ubergabe als Event zu gestalten und
sich dann zu einer ,Ruhestandstour”
zu verabschieden. Im dritten und vor-
letzten Teil unserer Serie geht es um
die neue Rolle des Ex Betriebsinhabers.

Ubernahme, besonders aber bei
einer familieninternen Regelung.
Hier mischen sich naturgemafs
geschéftliche und familidre Bin-
dungen und Interessen, was bei
Konflikten die emotionalen Belas-
tungen erhoht. Es ist nicht leicht,
aber wichtig, loszulassen und den
Nachfolgern zu vertrauen. Sehr
pragnant hat das jlingst Joachim
Knuth formuliert, dessen Amts-
zeit als Intendant des NDR am 29.
August 2025 endete: ,Wenn man
raus ist, ist man raus“.

Dieses Vertrauen kann irgend-
wann auf eine harte Probe gestellt
werden, dann nidmlich, wenn die
neuen Inhaber strategische Ent-
scheidungen treffen, die eine kom-
plette Neuorientierung der Unter-
nehmensphilosophie bedeuten
und insofern mit den Traditionen
und den Entscheidungen des bis-
herigen Unternehmers brechen.
Leicht fihrt dies dazu, dass der
Altunternehmer sein Lebenswerk
gefdhrdet sieht und sich person-
lich angegriffen fiihlt, was meist
starke emotionale Reaktionen
auslost. Hierzu zwei Beispiele: die
neuen Inhaber eines Motorradbe-
triebes, der stark motorsportlich
gepragt ist, entsprechende Produk-
te vertreibt und moglicherweise
selbst mit einem Team im Motor-



radrennsport aktiv ist, entscheiden
sich aufgrund einer Marktanalyse,
Elektroroller und E -Bikes ins Pro-
gramm aufzunehmen. Oder, die
neuen Inhaber eines Betriebs, der
klassische Biker als Kunden hat,
weil er amerikanische Big-Twins
vertreibt und ein breites Portfolio
an Bikerzubehor und Bekleidung,
entscheiden sich aufgrund ihrer
Markteinschatzung dafiir, zukinf-
tig auch Lastenfahrrader zu ver-
treiben, um kiinftig auch urbane
Kunden anzusprechen.

Sicher fallt es engagierten
Ex-Unternehmern schwer, mit
diesen Veranderungen umzu-
gehen. Es braucht souverdne
Gelassenheit, auch solche Ent-
scheidungen der Nachfolger zu
akzeptieren, die den eigenen
Einschétzungen widersprechen.

Versuchungen widerstehen

Eine weitere voraussehbare Her-
ausforderung fir den ehemaligen
Handler wird im Umgang mit in
Wiinschen und Bitten von Kun-
den, aber auch von Lieferanten,
bestehen, die mit Entscheidun-
gen der Nachfolger nicht ein-
verstanden sind und den ehe-
maligen Chef um Unterstitzung
ersuchen. Fur den abgebenden
Motorradhéandler ist es gut, sich
gedanklich darauf vorzuberei-
ten, was er tun wird, wenn etwa
Kunden beim Neukauf eines Mo-
torrades in Verhandlungen mit
den Nachfolgern nicht den Preis-
nachlass bekommen, den sie sich
vorgestellt hatten; oder nicht den
Werkstatttermin, den sie gerne
hatten. Von Lieferanten konnte
eine Intervention erfolgen, wenn
die Nachfolger ihr Produktportfo-
lio umstellen und Produkte aus
dem Sortiment nehmen wollen.
Das Muster wird immer gleich
sein: der Ex-Unternehmer wird
kontaktiert mit der Bitte um
Unterstitzung, immer mit Ver-
weis auf die langjahrig guten Be-
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ziehungen und den besonderen
Status als Kunde/Lieferant.

In all diesen Fallen gilt: die Bit-
te sollte, diplomatisch, aber klar,
abgelehnt werden, und zwar mit
Verweis auf die neue Rollenvertei-
lung. Die mogliche Befriedigung
des Wunsches eines Kunden oder
Lieferanten steht in keinem Ver-
héltnis zum Konfliktpotenzial mit
den Unternehmensnachfolgern
und den moglichen Schéden, die
daraus resultieren konnen.

Das Dilemma mit Beiriten
Eine oft gewdhlte Losung, sich die
Erfahrungen des Ex Unterneh-
mers fiir die Zukunft zu nutzen
zu machen, ist es, diese in einen
Beirat zu berufen oder mit einem
Beratervertrag auszustatten. Dies
kann im Einzelfall sinnvoll sein,
erfordert aber bei der Mandats-
erteilung bzw. beim Vertragsab-
schluss eine hohe Sensibilitat
und eine eindeutige Aufgaben-
beschreibung. Diese wird in der
Regel deutlich enger zu fassen
sein als vom Ex Unternehmer
gewlnscht. Sie wird aber trotz-
dem kommende Konflikte nicht
vollstandig vermeiden konnen.
Das Dilemma liegt, wie alle Er-
fahrungen zeigen, in den unter-
schiedlichen Erwartungshaltun-
gen der beiden Parteien. Wahrend
die neuen Betriebsinhaber zwar
die Erfahrungen und das Know-
how des ehemaligen Inhabers
nutzen wollen, sich aber alle
unternehmerischen Entschei-
dungen vorbehalten, verstehen
ehemalige Inhaber ihre Rolle in
der Regel anders, namlich als Se-
nior-Unternehmer mit Entschei-
dungskompetenz. Entsprechend
grof3 ist die Frustration, wenn von
der Unternehmensleitung Ent-
scheidungen entgegen der eige-
nen Beratung getroffen werden.
Insofern empfehle ich dringend,
diese moglichen Konflikte nicht
nur vorher offensiv zu diskutieren

und eindeutige Vereinbarungen zu
treffen, sondern sich auch auf Ver-
fahren zu verstandigen, wie in sol-
chen Fillen gehandelt werden soll.

Motorradhobby reloaded
Eine positive Erfahrung, die vie-
le ehemalige Unternehmer nach
Verkauf ihres Betriebes machen,
ist die Wiederentdeckung des
Motorrades und des Motorrad-
fahrens als Hobby. Auch wenn
viele Betroffene in der aktiven
Phase sagen (und selbst mei-
nen), sie hitten ihr Hobby zum
Beruf gemacht, trifft dies in der
Realitét nicht zu. Zwar kann die
Freude am Motorradfahren auch
wahrend der aktiven Handler-
zeit erhalten bleiben, nicht zu-
letzt bei gemeinsamen Ausfahr-
ten mit Kunden, ein Hobby im
eigentlichen Sinne ist es in der
Situation trotzdem nicht (mehr).
Zum Hobby gehort namlich de-
finitionsgemafs die Zweckfrei-
heit, das vollstdndige Aufgehen
in der Téatigkeit im Sinne eines
Flowerlebens und das Fahren
nur um des Fahrens willen. Das
trifft auf eine Ausfahrt mit Kun-
den nicht zu, denn hier gibt es
einen definierten Zweck, nam-
lich die Erh6hung der Kunden-
bindung. Und auch bei Solofahr-
ten wird sich reines Flowerleben
nur schwerlich einstellen, wenn
man beim Befahren eines Alpen-
passes gleichzeitig mit der Frage
beschiftigt ist, wie man das Pro-
duktportfolio bei der Jahrespla-
nung fiir die kommende Saison
zusammenstellt oder was man
mit dem zu grofien Bestand an
Gebrauchtmotorradern macht.
Nach dem Abschied aus der
Unternehmerrolle und dem Abge-
ben der Verantwortung kann man
sie aber zuriickgewinnen, die rei-
ne ,Freude am Fahren®, was nicht
ausschliefdt, dass man vom Grof2-
glocknergipfel eine Ansichtskarte
an die Nachfolger schickt.

Die Serie:

Die Leere nach dem
Ruhestand

(b&b 4/2025)

Die Ubergabe
erfolgreich gestalten
(b&b 5/2025)

Die neue Rolle
annehmen und leben
(b&b 6/2025)

Den Freiheitsraum
Ruhestand gestalten
(b&b 1/2026)
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