
res befinden“, weiß Lutz Storck
von Taronova. Dazu kommt, dass
das Einrichtungshaus, vor allem
bei der älteren Generation, oft-
mals als „Lebenswerk“ betrachtet
wird. Und dann besteht die
Angst, nach der Schließung in
ein Loch zu fallen und keine
Aufgabe mehr zu haben. Ein Va-
kuum scheint sich aufzutun. 

Fakt ist hier, dass die Verant-
wortung gegenüber der Familie
häufig sehr einseitig ist  und sich
ausschließlich auf das Führen des
Möbelhauses zum Zwecke des
Lebenserhaltes der Familie be-
zog. „Auf Nachfragen wie: ,Wie
viel Zeit haben Sie tatsächlich
mit Ihrer Familie verbracht?’ und
,Wann waren Sie zuletzt mit Ihrer
Frau im Urlaub?’ folgt in der Re-
gel ein langes Schweigen“, so
Storck „Doch das Leben hat ne-
ben den Möbeln auch noch einen
anderen Sinn. Leider kommt die-
se Erkenntnis meist zu spät.“ 

Aber wie kann es überhaupt so
weit kommen? Was sind die Me-
chanismen?  „Das hat bei den
Unternehmern viel mit Hoffnung
zu tun. Dem Hoffen auf gute Jah-
re, die immer nach den umsatz-
schwachen Jahren kamen.“ Aber:
Die guten Jahren sind nicht wirk-
lich in Sicht. Der wirtschaftliche
Aufwärtstrend, den die Branche
braucht, bleibt aus; gesetzmäßige
konjunkturelle Zyklen gibt es
nicht mehr. 

Wer empfiehlt jetzt dem Un-
ternehmer, die dringend notwen-
dige rechtzeitige Geschäftsaufga-
be durchzuführen? Die Verbände
beschränken sich häufig darauf,
neue Vermarktungsschienen an-
zubieten, um so gegenzusteuern
zu können. Doch eine adäquate
Umsetzung kostet natürlich Geld,
das häufig nicht mehr vorhanden
ist. Darüber hinaus weiß Storck,
dass, wenn der Umsatzum-
schwung dann ausbleibt, die Si-
tuation meist noch brisanter wird.
Dazu kommt, dass die meisten
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Taronova: Spezialist im Bereich Geschäftsaufgabe

„Rechtzeitig schließen 
bedeutet Sicherung des 
Privatvermögens“ 

Eine Geschäftsaufgabe ist kei-
ne leichte Entscheidung. Sie
darf auf keinen Fall zur fi-

nanziellen Belastung im privaten
Bereich des Unternehmers
führen. Die Taronova GmbH
steht Betroffenen bei der Durch-
führung mit ihrer Erfahrung des-
halb von Anfang bis Ende zur
Seite.

Doch wer gibt sein Möbelhaus
schon leicht auf? Denn an einem
Unternehmen hängt viel: Mal ab-
gesehen von der eigenen Exis-
tenz und der betroffenen Familie,
spielt die soziale Verantwortung
gegenüber den Mitarbeitern eine
entscheidende Rolle. Moralische
Verpflichtungen gegenüber Lie-
feranten und anderen Geschäft-
spartnern, aber auch Kunden,
kommen hinzu. Die Angst zu
versagen oder der Irrglaube, dass
ausschließlich der Unternehmer
selbst sein Geschäft weiterführen
kann, sind häufig.

Die Frage eines externen
Nachfolgers regelt sich aufgrund
der schlechten betriebswirtschaft-
lichen Situation des Unterneh-
mens meist von selbst. Außer-
dem wollen rund zwei Drittel al-
ler der inhabergeführten Unter-
nehmen möglichst innerhalb der
Familie einen Nachfolger finden.
Doch diese sind häufig entweder
gar nicht vorhanden, nicht ent-
sprechend qualifiziert oder wol-
len ganz einfach den Betrieb
nicht weiterführen, da sie andere
Interessen haben. „Dies ist ver-
ständlich, wenn man betrachtet,
dass jedes zweite Unternehmen
das wir schließen, von aktiv ge-
schäftsführenden Unternehmern
geleitet wird, die sich jenseits des
65. oder sogar des 75. Lebensjah-
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Unternehmer den eigenen Ver-
band nicht ansprechen wollen. Zu
groß ist die Angst, plötzlich
durchs Raster zu fallen und
schon am nächsten Tag aus der
Zentralregulierung ausgeschlos-
sen zu werden. 

Das heißt, Ware würde dann –
in der sowieso meist angespann-
ten Liquiditätssituation – nur
noch gegen Vorkasse geliefert.
Der eigene Steuerberater führt
die rein steuerlich-buchhalteri-
sche Arbeit aus und hält sich auf-
grund fehlender Branchenkom-
petenz aus weiterer Beratung
zurück. Den betriebswirtschaftli-
che Warnsignalen des Steuerbe-
raters schenkt der Unternehmer
außerdem meist kein Gehör. Da-
rüber hinaus mangelt es noch im-
mer an monatlichen betriebswirt-
schaftlichen Auswertungen. 

Solange Sicherheiten vorhan-
den sind, halten die Hausbanken
sich bedeckt. Der Unternehmer
schießt aus seinem privaten Ver-
mögen nach, belastet Grund-
stücke. Ist das Privatvermögen
fast aufgebraucht, kommt es
meist zum entsetzten Schock:
Die Hausbank teilt dem verzwei-
felten Händler mit, das Kreditvo-
lumen nicht mehr begleiten zu
können – trotz jahrzehntelanger
guter Geschäftsverbindung. Ein
Überziehen der KK-Grenze wird
dann von heute auf morgen nicht
mehr akzeptiert.

„Jetzt, also meist fünf nach
zwölf, folgt der Anruf bei der Ta-
ronova GmbH“, schildert Lutz
Storck seine Erfahrungen. Denn
die Unternehmnsberatung ist da-
rauf spezialisiert, Möbelhäuser,
die in Zahlungsschwierigkeiten
geraten, in relativ kurzer Vorbe-
reitungszeit erfolgreich zu
schließen und so den Erhalt des
unternehmerischen Privatvermö-
gens zu sichern. 

Nach dem ersten Gespräch be-
reitet Taronova nicht nur sämtli-
che Daten für ein Bankgespräch

Mehr Infos:
www.taronova.de@

auf, sondern führt auch das Ge-
spräch  mit den Bankern und ver-
schafft dem Unternehmer den Li-
quiditätsspielraum, um den Räu-
mungsverkauf in Ruhe vorberei-
ten zu können. 

Die Hausbank bekommt die
Sicherheit, dass jetzt ein Profi
am Werk ist, der sich speziell mit
diesem Metier auskennt. Denn
Taronova berät nicht nur, sondern
führt den Räumungsverkauf we-
gen Geschäftsaufgabe komplett
durch. Dazu zählt die Werbepla-
nung und -durchführung, die Per-
sonalstellung und Warenbeschaf-
fung sowie Kassenführung und
Auslieferung. Also alles, was
notwendig ist, um in dem gut or-
ganisierten Räumungsverkauf ei-
nen maximalen Umsatz zu erzie-
len. Der Unternehmer verdient
ein letztes Mal richtig Geld.

„Im Durchschnitt erzielt Taro-
nova einen Umsatz, der 7,5-mal
so hoch liegt wie der des Vormo-
nats. Bei einer Geldsumme (Li-
quidität) unmittelbar nach der
Aktion, die sich die meisten Mö-
belhändler nicht vorstellen kön-
nen“, erläutert Lutz Storck.

Dabei beschränkt sich das An-
gebot von Taronova nicht auf den
Räumungsverkauf. Zusätzlich im
Angebot sind: die klassische Un-
ternehmensberatung, die Bera-
tung bei Nachfolgeregelungen,
Ausgliederung von Junioren,
Verkaufsveranstaltungen wie Ju-
biläums-, Insolvenzwarenverkäu-
fe und Abverkäufe, sowie die Im-
mobilienvermarktung.

„Jedes Unternehmen hat sei-
nen Ruf. Wir sind dafür bekannt,
in Extremsituationen überdurch-
schnittliche Branchenleistungen
zu erzielen, um den Unternehmer
aus einer ausweglos erscheinen-
den Situation herauszuholen. Un-
sere Referenzliste ist lang.“

Der Betriebswirt Lutz Storck
von der Taronova GmbH in
Werl erzielt bei Geschäftsaufga-
ben in kurzer Zeit Umsätze, die
um ein Vielfaches höher liegen
als zuvor.


