Nachfolgehilfe fiir Familienbetriebe

Interview. Das Bankhaus Spéangler berit Familienbetriebe bei der Nachfolgesuche. Heinrich
Spangler und Werner Zenz, Aufsichtsrats- und Vorstandschef, sprechen tiber diese heikle Aufgabe.

VON GERHARD HOFER

Die Presse: Okonomen und Fi-
nanzexperten sehen unsichere
Zeiten auf uns zukommen. Die
Konjunktur flaut ab, die Aktien-
mirkte lassen Federn. Was sagen
die Experten der Spingler Bank?
Werner Zenz: Sie sagen: Unsere
Bank gibt es seit 190 Jahren, die
von Unsicherheit geprdgt waren.
Zwei Weltkriege, sieben Wéahrungs-
reformen. Das ist Teil unseres Ge-
schifts. Ubrigens: Im Geschift spii-
ren wir noch keine Unsicherheit.
Die Kapitalmdrkte sind verunsi-
chert, das hat natiirlich Auswirkun-
gen auf das Anlegerverhalten.
Heinrich Spingler: Unsicherheit
ist immer eine Chance fiir jenen,
der Vertrauen geniefst. Und wir
sind gesund. Wir haben all den
Blodsinn vor 2008 nicht mitge-
macht, wir miissen ihn aber mit
ausbaden. Vor zehn Jahren waren
bei uns sieben Mitarbeiter fiir
Compliance zustédndig, heute sind
es 17. Das ist verriickt.

Ist es nicht die hohe Kunst, zu
den verlockendsten Dingen Nein
zu sagen?

Zenz: Neben mir sitzt Heinrich
Spédngler, der immer sagt: ,Der
Bank geht es deshalb so gut, weil
sie Ofter Nein als Ja gesagt hat.“ Als
junger Mitarbeiter war ich einst er-
staunt, wie die Kreditexperten hier
damit geprahlt haben, dass sie so
viele Kredite abgelehnt haben.
Heute weilS ich, dass das im Kre-
ditgeschift richtig ist.

Was hat sich seit der Finanzkrise
fiir die Spéngler Bank geidindert?

Zenz: Es hat eine Riickbesinnung
auf regionale Qualitét stattgefun-
den. Nach dem Motto: Dieser Ban-
kier ist greifbar, der sitzt nicht ir-
gendwo. Wenn wir nebenan ins
Kaffeehaus gehen, klopfen uns hin
und wieder Kunden auf die Schul-

ZUR PERSON

Heinrich Spangler
wurde 1945 geboren
und ist Aufsichtsrats-
vorsitzender des Bank-
haus Carl Spangler.
Von 1998 bis 2009 war er Vorstands-
vorsitzender der Salzburger Privatbank.
Spangler ist auch Prasident des Vereins
der Freunde und Foérderer der Salzburger
Festspiele.

[ Spangler ]

ter und sagen: ,Passt du mir eh auf
mein Geld auf? Diese Ndhe zum
Kunden hat eine ganz neue Be-
deutung gewonnen.

Spéngler: Und bei aller Digitali-
sierung: Geht es um etwas wirklich
Entscheidendes, dann zdhlt die
personliche Komponente.

Auch, weil wir Digitalisierung mit
Entmenschlichung gleichsetzen.
Zenz: Digitalisierung ist kein
Schreckgespenst. Sie gibt uns die
Chance, unsere Kunden noch bes-
ser zu bedienen. Der Kunde kann
entscheiden, ob er mit uns online
oder personlich in Kontakt treten
mochte.

Ist die Online-Vermdogensverwal-
tung auch ein Tiir6ffner fiir Kun-
den, die mdoglicherweise sonst
nicht zur Spéngler Bank gefun-
den hiitten?

Zenz: Es ist natiirlich auch ein
Tiir6ffner, wir kommen so zu neu-
en Kunden dort, wo wir keine Nie-
derlassung haben. Und es ist na-
tiirlich auch eine starke Ansage,
dass auch ein kleines Bankhaus
wie wir als erstes Institut in Oster-
reich eine Vermogensverwaltung
online anbietet.

Spédngler: Das tut {ibrigens auch
unseren Mitarbeitern gut. Sie se-
hen, dass wir zwar traditionsreich
sind, aber es geht auch ein digita-
ler Ruck durch die Bank.

Gleichzeitig ist das Familienun-
ternehmen Spiéngler auch ein
Bankhaus fiir Familienunterneh-
men.

Spéngler: Ja, wir kdnnen authen-
tisch helfen, weil wir ja auch selbst
Erfahrung damit haben, ein Fami-
lienunternehmen zu sein. Das ist
auch das Schone an der Familien-
beratung, etwa in Fragen der Ge-
nerationsfolge sowohl im Eigen-
tum wie auch in der Geschéftsfiih-
rung. Frither kam es vor, dass einer
wihrend einer Kreditverhandlung
zu mir sagte: ,Eigentlich miisste
ich mit Ihnen dariiber reden, ob
das Unternehmen mein Sohn oder
meine Tochter weiterfiihren soll.“
Wir haben daraus ein Geschéfts-
feld gemacht, und das bewdhrt
sich mittlerweile sehr.

Aber betritt man in diesem Ge-
schiftsfeld mitunter nicht auch
ein Minenfeld?

Zenz: In Summe nein. Es ist eine
Herausforderung, ein Familienun-

ternehmen in der Nachfolge zu be-
gleiten. Aber wir dréngen uns
nicht auf. In der Regel werden die
Mandate ja von der Familie an uns
herangetragen. Da gehen wir also
nicht grof$artig auf Akquisition.
Spidngler: Zumal wir in diesem
Bereich ohnehin sehr gut ausge-
lastet sind.

Zenz: Ja, da gibt es sogar eine War-
teliste.

Wie lduft das dann ab?

Zenz: Wenn die Familie an
einem Tisch sitzt, in welcher
Konstellation auch immer, dann
wird gelacht, mitunter auch ge-
weint. So ein Prozess ist schlief-
lich nicht in zwei Stunden erle-
digt. Eine Nachfolgeberatung fiir
ein Familienunternehmen be-
steht aus mehreren Workshops.
Und am Ende steht eine Ent-
scheidung: Nehme ich die Toch-
ter oder den Sohn.

Sind das immer rationale Ent-
scheidungen?

Zenz: Gerade weil es nicht nur ra-
tionale Entscheidungen sind, ma-
chen wir das gut, weil bei uns in
der Bank auch nicht immer nur ra-
tional entschieden wird. Und un-
sere Mandaten wissen halt, dass
wir all diese Dinge auch selbst
durchgemacht haben.

Sie sagen, es gibt eine Warteliste.
Weil es fiir Unternehmen immer
schwieriger wird, die Nachfolge
zuregeln?

Zenz: Das hingt damit zusam-
men, dass es keine andere Bank
gibt, die diese Leistung in dieser
Form anbietet.

Spidngler: Aber natiirlich ist auch
der Bedarf gestiegen. SchliefSlich
sehen die Unternehmer auch, was
alles bei einer Nachfolge schiefge-
hen kann. Dass ein Streit in der Fa-
milie ein Unternehmen zerstoren
kann, wird heute besser verstan-
den als friiher.

Zenz: Es hat auch ein Umdenken
bei jenen stattgefunden, die iiber-
geben. Man will dem Kind auch
eine Wahl lassen. Wenn es lieber
Musikwissenschaft studiert, soll es
eben studieren.

Der alte Bismarck-Spruch, wo-

nach die dritte Generation
Kunstgeschichte studiert, ist also
Realitiit geworden.

Zenz: Am besten geht es jenen, die
rechtzeitig mit diesem Prozess be-

ginnen, nicht erst mit 65 oder
70 Jahren. Gut ist es, sich mit
55 Jahren Gedanken tber die Zu-
kunft des Unternehmens zu ma-
chen. Die Kinder sind dann meist
20 bis 25 Jahre alt. Denn eine
Nachfolge braucht Zeit. Es geniigt
nicht, dass ein Nachfolger feststeht,
er braucht auch die Féhigkeiten.

Das ist jetzt die Theorie, aber wie
schaut es in der Praxis aus?
Zenz: In der Praxis gibt es natiir-
lich solche Fdlle, aber auch jene,
bei denen der 75-Jahrige sagt: ,Ei-
gentlich sollte ich schén langsam
iibergeben.” Das wird dann
schwierig. Prinz-Charles-Syndro-
me gibt es auch in der Wirtschatft.

Aber wo driickt Familienunter-
nehmen am héufigsten der
Schuh?

Spéngler: Es ist ein schones Ziel,
ein Familienunternehmen auf-
rechtzuerhalten. Aber das geht
nicht mit Zwang. Und es miissen
nicht alle im Unternehmen mitar-
beiten. Wir sind etwa 260 Fami-
lienmitglieder, davon arbeiten fiinf
in der Bank, einer im Vorstand,
das ist der Riskmanager.

Zenz: Es geht immer um die Fra-
ge: Wo ist meine Rolle? Das gilt
fiir jenen, der iibergibt, fiir jenen,
der ibernimmt, und auch fiir
jene, die nicht {ibernehmen. Des-
halb haben wir ja auch das In-
strument der Familienverfassung
geschaffen. Da werden dann die-
se Rollen festgelegt.

Sind Familienverfassungen in
Unternehmen iiblich?
Zenz: Mittlerweile ist das Standard.

Aber es kommt auch vor, dass ein
Unternehmen verkauft wird.
Zenz: Natiirlich kommt das vor.
Ein Management-Buyout ist auch
eine Variante einer Nachfolgerege-
lung.
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