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Unternehmer-Notdienst

Schnelle, nachhaltige Hilfe bei Ausfall des Unternehmers durch Unfall,

Krankheit oder aus anderen Griinden.

In Deutschiand stehen jdhrlich ca. 70.000 kleine und
mittelsténdische Familienunternehmen vor der Notwen-
digkeit die Nachfolge zu regeln. Dem Durchschnitt aller
Untersuchungen zu Folge tritt diese Situation bei 33%
der Unternehmen ungeplant in Folge von Krankheit,
Unfall oder Tod, wie auch aus anderen familidren Griin-
den auf.

In dieser Situation muss in der Regel eine 2-stufige Mal3-
nahme eingeleitet werden:

Stufe 1: Die schnelle Ubergangslosung, die das Unter-
nehmen in Betrieb hilt.

Stufe 2: Die Ubergabe des Unternehmens in die Hinde
eines personlich und fachlich sorgfiltiz ausgewihlten
Unternehmernachfolgers innerhalb weniger Monate,
damit der langfristige Fortbestand und die Weiterent-
wicklung des Unternehmens, wie auch die Sicherung der
Arbeitsplatze gewihrleistet ist.

Stufe 1:

Fiir den Erfolg einer schnellen Ubergangslésung werden
viele Kontakte zu Interimmanagern benétigt, die iiber die
erforderlichen Fachkenntnisse und Fithrungserfahrungen
verfligen. Je hoher die Anzahl der Kontakte, je groBer die
Wahrscheinlichkeit, nicht nur einen, sondern eine Aus-
wahl gerade freier Manager mit den nétigen Vorausset-
zungen zu identifizieren.

Bei einem Zugriff auf ca. 1000 Interimmanager kénnen
wir im Regelfall schon innerhalb weniger Tage mehrere
Kandidaten fiir diese Ubergangsaufgabe priisentieren.

Dic Aufgabe des eingesetzten Interimmanagers besteht
darin, sicherzustellen dass das Unternehmen die Uber-
gangszeit bis zur Ubernahme durch einen Nachfolger
ohne ,.Einbriiche” iibersteht und der Unternehmenswert
dadurch nicht sinkt.

Stufe 2:

Die Stufe 2 soll eine erfolgreiche Weitergabe des Unter-
nehmens zu einem fairen Preis, den Fortbestand und die
Weiterentwicklung des Unternehmens sicherstellen.
Deshalb setzt hier unsere prozessorientierte Direktan-
sprache ein.

Die Suche der Nachfolgekandidaten iiber die Direktan-
sprache bietet gerade im Falle ungeplanten Nachfolgebe-
darfes eine hochgradig erfolgreiche, schnelle und wirt-
schaftliche Losung.

Die Systematik dieser Arbeitsweise beinhaltet 8 Prozess-
schritte, deren Erfolg nach jedem Schritt kontrolliert
wird. Die laufende Kontrolle macht die Notwendigkeit
von Korrekturmafinahmen in kurzen Zeitabstinden deut-
lich.

Der erfolgreiche Abschluss aller erforderlichen Schritte
innerhalb eines Zeitraumes von 5-6 Monaten wird da-
durch sichergestellt.

Die 8 Schritte der Stufe 2 haben die folgenden Inhalte.

Schritt 1: Bestandsaufnahme und Zieldefinition

Ein ausfiihrliches Gesprdch mit der Unternehmensfith-
rung oder einer Vertretung, einschlieBlich der Sichtung
der Abschliisse der letzten Jahre und einer Besichtigung
durch einen sanierungserfahrenen Berater stellt die aktu-
elle Situation des Unternchmens den Eindriicken und
Erfahrungen des Beraters gegenfiber. Sehr hiufig resul-
tiert aus der Analyse dann eine gezielte ,,Kurskorrektur®
fir das Unternehmen nach dem Fithrungswechsel im
Sinne einer positiveren Unternehmensentwicklung. Da-
raus ergibt sich dann das Profil der zu suchenden Nach-
folge.

Schritt 2: Identifikation

Ausgangsbasis der Identifikation ist die Definition der
Zielnischen. Diese resultiert aus der Beantwortung der
Frage: In welcher Branche, in welcher Unternehmens-
groBe, in welcher Aufgabenstellung verdient die zukiinf-
tige Nachfolge aktuell ihr Geld, damit sie voraussichtlich
iiber die notigen persdnlichen, fachlichen und finanziel-
len Voraussetzungen fiir die Nachfolge verfiigt.

Basierend auf einer eigenen Datenbank mit fiber 60.000
Kontakten in den Mittelstand werden auf der Basis von
Empfehlungen bestehender Kontakte innerhalb der jewei-
ligen Zielgruppe in einem ersten Schritt ca. 300 poten-
ziell geeignete Kandidaten identifiziert.

Schritt 3: Telefonischer Erstkontakt

Die in Schritt 2 identifizierten Kandidaten werden nun
erstmalig iiber Thr Interesse an der Nachfolge in dem
anonym beschriebenen Unternehmen befragt. Natiirlich
haben nur wenige Menschen das Ziel die Verantwortung
der Selbstindigkeit auf sich zu nehmen. Deshalb lautet
die haufigste Antwort ,,nein“. Einige wenige sind aber
auch interessiert und nach eigener Aussage ,,selbst schon
auf der Suche®. Wesentlich interessanter fiir den weiteren
Prozessverlauf sind aber die Kandidaten mit der Antwort
,,Habe ich mir bisher noch keine Gedanken driiber ge-
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macht, aber wenn Sie mich jetzt darauf ansprechen,
konnte das eine Alternative fiir die Zukunft sein.” Diese
Gruppe der potenziellen zukiinftigen Unternehmer ist der
eigentliche Vorteil der Dircktansprache, weil sie diese
Menschen zu dem Zeitpunkt iiber kein anderes Medium
erreichen.

Am Ende dieses Schrittes muss die Anzahl interessierter
Kandidaten eine aus der Erfahrung bekannte Menge
erreichen. Wird der Sollwert nicht erreicht, werden weite-
re Kandidaten gemif Schritt 2 nachidentifiziert.

Schritt 4: Telefonisches Interview

Alle interessierten Kandidaten werden von Searcherinnen
telefonisch interviewt. Das Interviewprotokoll gibt dem
Berater Auskunft tiber die persdnlichen Daten, den Aus-
bildungswerdegang, die beruflichen Stationen, die Erfiil-
lung spezieller Kriterien, das Motiv, die Mobilitit, das
Jahresgehalt und die voraussichtliche Hohe des realisier-
baren Eigenkapitals.

Die fiir den weiteren Prozess interessanten Kandidaten
werden herausgefiltert. Sollte deren Anzahl nicht ausrei-
chend sein, wird erneut gemiB Schritt 2 nachidentifiziert.

Schritt 5: Telefonisches Beraterinterview

Die auf der Basis der Interviewprotokolle ausgewihlten
Kandidaten werden nochmals vom Berater angerufen, um
einige Details zu hinterfragen. Insbesondere auch bezig-
lich des Motives fiir das Interesse, die Mobilitit und die
genannte Eigenkapitalgroffenordnung.

Im Anschluss an dieses Interview werden die 12-15
Kandidaten fiir personliche Beraterinterviews ausge-
wihlt. Bei einer nicht ausreichenden Anzahl verbleiben-
der Kandidaten wird auch an dieser Stelle nochmals
gemél Schritt 2 nachidentifiziert.

Schritt 6: Personliches Beraterinterview

Die personlichen Interviews werden im Interesse einer
zeitnahen Abwicklung in der Nihe der Kandidatenwohn-
sitze gefiihrt.

In den mehrstiindigen Gespriachen geht es dem Berater
zunichst darum, den Kandidaten mit allen seinen Fahig-
keiten, Defiziten, Schwerpunktinteressen und Potenzialen
so gut wie moglich kennenzulernen.

Nur die Kandidaten der engsten Wahl erhalten nach
Unterzeichnung einer Diskretionsvereinbarung Detailin-
formationen zum entsprechenden Unternchmen. Jetzt
werden die besonderen Fihigkeiten und Potenziale des
jeweiligen Kandidaten ganz individuell mit den M&glich-
keiten des zur Ubemnahme anstehenden Unternehmens
verkniipft, um sein personliches Interesse zu intensivie-
ren,

Schritt 7: Kandidatenprisentation

Der Auftraggeber erhilt im Vorfeld der Prasentation
aussagefiihige Profile der Kandidaten zur Vorbereitung
auf den Termin. Die 3 Kandidaten der engsten Wahl
werden dann an einem Tag nacheinander prisentiert. Der
Auftraggeber hat so den zeitnahen unmittelbaren Ver

gleich. Er ist dadurch in der Lage aus 3 persnlich und
fachlich geeigneten Kandidaten mit den erforderlichen
finanziellen Mitteln denjenigen herauszuwihlen zu dem
auch die ,,personliche Chemie™ optimal passt.

Schritt 8: Zweitgespriich mit ausgewihlten Kandida-
ten

Das Zweitgesprich mit dem ausgewihlten Kandidaten
dient der gegenseitigen Beantwortung zwischenzeitlich
aufgetretener Fragen und einer ersten Offenlegung der
Unternehmensdaten dem Kandidaten gegeniiber. Bei
beidseitig weiter bestehendem Interesse findet dann eine
ausfiihrliche Unternehmensbegehung statt. Der Kandidat
sicht das Unternchmen dann bereits unter dem Aspekt
seiner personlichen Moglichkeiten Potenziale des Unter-
nehmens zu aktivieren, weil er in Schritt 6 bereits ent-
sprechend sensibilisiert wurde. Findet er die Potenziale
bestitigt steigt sein Interesse an dem Unternchmen.

Letztlich definiert sich der Verkaufspreis eines Unter-
nehmens aus dem Betrag, den der interessierteste
Kiufer dafiir zu zahlen bereit ist.

Den interessiertesten Kaufer im Sinne des mdglichst
sicheren Fortbestandes des Unternehmens und der Erzie-
lung eines guten Verkaufspreises zu finden ist die Aufga-
be dieser Form der Nachfolgesuche. Das Honorar flir die
Dienstleistung wird durch den Mehrerlos im Regelfall
mehrfach kompensiert.

Natiirlich folgen jetzt noch weitere Gesprachsrunden
unter Einbeziechung steuerlicher und juristischer Beratung
der Verhandlungspartner bis zum Vertragsabschluss.
Diese entsprechen aber der normalen Vorgehensweise bei
Unternchmensverkéufen. Eine Besonderheit der angebo-
tenen Dienstleistung besteht jedoch in einem honorar-
freien weiteren Suchprozess wenn die Verhandlungen in
dieser Phase noch scheitern.

Diese Form der Nachfolgesuche bindet den Verkiufer
nicht an Exklusivitéitsfristen, und ist in héchstem MaBe
diskret. Sie sensibilisiert und interessiert auf keinem
anderen Weg erreichbare Kandidaten, und der Suchpro-
zess ist im Normalfall in 5-6 Monaten abgeschlossen.

Die sorgfiltige Vorauswahl der Kandidaten maximiert
die Wahrscheinlichkeit einer erfolgreichen Nachfolgels-
sung. Der definierte und kurze Zeitbedarf ist inshesonde-
re bel ungeplantem Nachfolgebedarf von erheblichem
Vorteil.

PS Im Text wird aus Lesbarkeitsgrinden immer nur der
Begriff Kandidat verwendet. Er ist natiirtich geschlechts-
neutral (m/w) zu sehen.

VARICON®-Stuttgart / Miinchen
Jurgen Penner

Telefon: 07452 / 790718

Mail: juergen.penner@varicon.de

Internet: www.varicon.de

VARICON®-Stuttgart / Miinchen
Tel. 07452 / 790718

Fax. 07452/ 790719

D-72229 Rohrdorf
E-Mail: varicon-stuttgart@varicon.de



