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An einem
Strang ziehen

Firmenverkauf Bei langjahrigen Mitarbeitern und Kunden herrscht
| nach einem Eigentiimerwechsel haufig groBe Verunsicherung. Was
Firmenchefs tun konnen, um die Wogen zu glatten. Teil 3 der Serie.

Von SysiLLA MACHENS

n Zeiten, in denen die Konkurrenz

auf jede noch so kleine BloRe eines

Unternehmens lauert und viele
Angestellte um ihren Arbeitsplatz ban-
gen, kann die Nachricht des Unterneh-
mensverkaufs sowohl bei Mitarbeitern
als auch bei Kunden und Geschiéfts-
partnern groffe Unruhe auslosen.

,Ein Unternehmensverkaufl muss
aber nicht grundsatzlich negativ sein®,
betont Uwe Oemmelen, Geschiftsfiih-
rer der Interspe-Hamann Group (IHG)
in Hilden, die im Mai 2006 an den Lo-
gistikriesen Rhenus in Dortmund ver-
kauft worden ist. ,Wenn in der Regel
die erste Schockphase liberwunden ist,
die hidufig emotional bedingt ist, ver-
stehen die Mitarbeiter die Griinde fiir
einen Unternehmensverkauf und ak-
zeptieren diese auch", glaubt er. Vom
IHG-Verkauf waren weltweit iiber 3500
Mitarbeiter betroffen, davon allein 350
in der Deutschlandzentrale in Hilden.

Regel Nummer 1: Informieren, um
keine Verunsicherung auszulosen
Um keine Verunsicherung bei
den Angestellten auszultsen, empfiehlt
Oemmelen, die Mitarbeiter je nach
Fortschritt einer solchen Verhandlung
zu involvieren und iiber jeden geplan-
ten Schritt zu informieren. Die beste
Voraussetzung fiir den Erhalt der Moti-
vation sei aber der ehrliche Umgang
mit dem Thema, um so frithzeitig Ver-
trauen und Verstindnis bei den Mitar-
beitern zu schaffen. Allerdings weil er:
,Natiirlich gibt es wihrend einer be-
stimmten Zeitspanne auch kritische
Phasen”, gibt Oemelen zu, ,umso
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wichtiger ist es dann, flir Vertrauen zu
werben und den Mitarbeitern ehrliche
Informationen zu liefern.”

Das bestitigt auch Herbert Stadl-
bauer, der bis Dezember 2004 Prokurist
und Leiter der operativen Logistik bei
der Spedition Héring war. Seinerzeit
wurde das 1500 Mitarbeiter zdhlende
Unternehmen mit einem Jahresumsatz
von 170 Millionen Euro an den Global
Player Kiihne + Nagel verkauft. Heute
ist Stadlbauer Leiter Kontraktlogistik in
der Region Bayern bei dem Schweizer
Logistikkonzern. ,Da wir sehr erfolg-
reich und rasant gewachsen waren”, er-
innert sich Stadlbauer, ,hatten wir ei-
nen Namen am Markt." Deshalb wurde
die Spedition Haring fiir den KN-Kon-
zern interessant, der seine Marktpositi-
on in Bayern stdrken wollte.

In den Unternehmensverkauf von
Héring wurden nicht nur die Mitarbei-
ter eingebunden, die zum Teil vom
Bayrischen Wald in die Verwaltung
nach Miinchen ziehen mussten oder
nach Bremen und Hamburg, sondern
auch die Kunden. ,Entweder luden wir
die Kunden ein oder wir besuchten sie,
um ihnen die neuen Kollegen von Kiih-
ne + Nagel vorzustellen®, erzdhlt Her-
bert Stadlbauer. Besonders freut ihn,
dass Kiihne + Nagel es dem Unterneh-
men auch nach dem Verkauf ermdg-
licht habe, weiterhin als Mittelstdndler
zu agieren.

Dies sei, so der Leiter Kontraktlogis-
tik, ein wesentlicher Grund dafiir gewe-

sen, warum der Unternehmensverkauf

bei den Beteiligten auf positive Reso-
nanz gestofen sei. ,Das erlaubt uns,

Gemeinsam sind wir wer: Auch
nach dem Verkauf braucht die Firma
die ganze Kraft der Mitarbeiter

wenn die Kunden es verlangen, schnell
und eigenstédndig zu handeln”, sagt er.

Prisenz zeigen - offensichtlich ein
Schliissel um die Wogen zu glétten:
.lch war sofort in Stuttgart", erzéhlt
Thomas Kroyer, Geschiftsfithrer bei
DFDS Transport GmbH in Osnabriick,
iiber die spannenden Tage, als im De-
zember vergangenen Jahres die 800
Mitarbeiter zéhlende Spedition Steinle
mit 140 Millionen Euro Jahresumsatz
von der international aktiven DFDS mit
Sitz in Kopenhagen gekauft wurde.

_ Heute bestreitet Steinle rund ein Viertel

des Umsatzes bei DFDS Transport
GmbH in Deutschland. Auch bei die-
sem Firmenkauf hatten strategische
und geographische Aspekte eine grofie
Rolle gespielt. ,Stuttgart ist ein sehr
wichtiger Standort®, erldutert Kroyer,
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wund Steinle der regionale Platzhirsch
in diesem Raum."

Die Fragen der Mitarbeiter dhneln
sich bei Firmenverkiufen landauf, land-
ab: ,Was soll verdndert werden?" oder

Wenn die Geruchtekiiche
brodelt, muss die Devise
lauten: ,Stellung beziehen"

etwa ,Welche Moglichkeiten haben wir
Angestellten in dem neuen, groferen
Unternehmen? Thomas Kroyer infor-
mierte die Steinle-Abteilungsleiter des-
halb aus erster Hand iiber die Verdnde-
rungen. ,Die Abteilungsleiter konnten
danndie gleichen Informationen sofort
an die Mitarbeiter weitergeben", er-
zdhlt er, ,diese Offenheit, mit der wir
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iiber Zahlen, Daten und Fakten spre-
chen, gehort zu unserer Firmenphilo-
sophie." Und noch einen Vorteil haben
die Steinle-Mitarbeiter durch den
Wechsel zu DFDS: Sie haben nun die
Mdoglichkeit, innerhalb des Konzerns
auch einmal eine Stelle im europii-
schen oder auRereuropiischen Aus-
land anzunehmen, was zuvor bei dem
Stuttgarter Mittelstindler nicht mog-
lich gewesen war.

Doch nicht immer laufen Firmen-
verkiufe so problemlos ab, wie die Bei-
spiele Héring und Steinle nach aufien
hin zeigen. Gerade im Vorfeld eines
Verkaufs ist die Gertlichtekiiche meist
am Brodeln. Haufigster Grund dafiir ist
eine tiefe Verunsicherung seitens der
Mitarbeiter. Sie wissen nicht, wie es mit
ihrem Unternehmen und damit mit
ihrem Arbeitsplatz weitergeht. Mit der
Folge, dass Schritt fiir Schritt die besten
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M Interview

.Die Firma vor Splonage schiitzen”

Bl VerkehrsRundschau:
Wie ldsst sich verhindern,
dass wdihrend der Zeil
des Unternehmensverkaufs
die Konkurrenz — eventuell
mit Hilfe von Lokalpoliti-
kern und der regionalen
Presse — Gewinn aus der
Situation zieht?

Toni Plonner: Ich unter-
scheide stets nach den
Griinden, warum ein Un-
ternehmen verkauft wird.
Ist der Verkauf die Lisung
beim Generationenwech-
sel, dann sage ich immer,
man sollte am besten schon zehn
Jahre zuvor mit den Uberlegungen be-
ginnen. Denn wenn Kunden, Mitarbei-
ter und Geschiftspartner langfristig auf
den Verkauf vorbereitet sind, kann kei-
ner dem Unternehmen an den Karren
fahren.

B Was ist zu tun, wenn das Unterneh-
men aus wirtschaftlichen Griinden ver-
kauft werden muiss?

Toni Plonner, Geschéfts-
fithrer der Consulting-
Firma Untemehmer-Plan
GmbH in Miinchen

Plonner: Kein Unterneh-
mer sollte seine Firma oh-
ne einen professionellen
Berater verkaufen. Der ex-
terne Berater kann das
Unternehmen besser vor
Gerilichten und Spionage
der Konkurrenz schiitzen.
Er sollte die ersten Son-
dierungsgesprache fithren,
die Motive der Interessen-
ten analysieren und dem
Unternehmer zwei bis drei
potenzielle Kdufer prisen-
tieren.
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B Was sollte beachtet werden, falls
das Unternehmen relativ kurzfristig
verkauft werden muss?

Plonner: [ch kenne einen Unternehmer,
der sich fiir die Phase des Unterneh-
mensverkaufs ein extra Biiro in seinem
Privatkeller eingerichtet hat. Das hat
sich sehr bewdhrt, da so keine Unsi-
cherheiten bei seinen Mitarbeitern,
Kunden und Geschiftspartmern ent-
standen sind. (sm)

Mitarbeiter die Firma verlassen. Umso
wichtiger ist es, so der Miinchner Un-
ternehmensberater Toni Plonner, dass
der Unternehmer maglichst schnell
Stellung bezieht. Als Formulierung
schldgt er vor: ,Ich mdchte jetzt noch
nichts Konkretes sagen, aber ich arbei-
te an einer Losung, um das Unterneh-
men zu erhalten." Auerdem sollte der
Unternehmer an seine Mitarbeiter ap-
pellieren: ,Bitte vertraut mir, richtet
eure ganze Kraft auf die Firma.“ Wich-
tig sei auch, den Mitarbeitern einen
konkreten Termin zu nennen, an den
sich der Unternehmer aber unbedingt
halten muss.

Doch was passiert nach dem Ver-
kauf des mittelstindischen Unterneh-
mens, vor allem nach dem plétzlichen
Ausscheiden des Firmeninhabers? Ge-
rade einmal 20 Prozent aller Mittel-
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stdandler sind darauf vorbereitet. Das
zeigt die gerade erschienene Studie
der Consulting-Firma Unternehmer-
Plan aus Miinchen. Berater Toni Plon-
ner empfiehlt daher allen Firmenchefs:
wUntersuchen Sie die moglichen Fol-
gen fiir [hren Betrieb fiir den Fall, dass
Sie unerwartet ausscheiden, und tref-
fen Sie fiir dieses Risiko Vorkehrun-
gen.” Dies sichere auch das Vermogen
und sei zudem eine wichtige Vorsorge
fiir die Familie.

Doch nicht nur intern kann ein
Unternehmensverkauf mehr Wirbel
auslosen als gewiinscht. Auch die
Kunden miissen in dieser Phase einge-
bunden werden. , In unserer Unterneh-
mensgruppe wurden etliche Zukiufe
getitigt", erzahlt IHG-Geschifisfiithrer
Oemmelen, ,und alle Zukdufe in unse-
rer Unternehmensgruppe haben eine

sehr positive Entwicklung genommen
und daritber hinaus Mehrwert fiir
unsere Kunden geschaffen." Zukdufe
und damit ja auch Verkdufe kénnen
also sehr viel Nutzen bringen, sagt er,
vor allem dann, wenn der Fokus nicht
auf der Schaffung von Synergien liege,
sondern auf der Erweiterung der Leis-
tungspalette.

+Im Idealfall merkt der Kunde im
Grunde gar nicht, dass ein Unterneh-
men verkauft wird", bestitigt dies Tho-
mas Kroyer, Geschiftsfiithrer der DFDS
Transport. Nur die positiven Verdnde-
rungen sollte er natiirlich mitkriegen,
wie zum Beispiel den Vorteil, als klei-

»Im Idealfall merkt der
Kunde gar nicht, dass ein
Unternehmen verkauft wird"

ner, mittlerer oder groferer Kunde
plotzlich auch See- und Luftfracht-
Sendungen abwickeln zu kénnen.
Einige der Maximen bei DFDS sind
deshalb: Habe Vertrauen in das Perso-
nal vor Ort. Und: Die regionale Nihe
der Spedition mit ithrem regionalen
Know-how muss unbedingt weiterge-
lebt werden. ,Wir sind ein unbiirokrati-
scher Konzern, der den regionalen
Partnern — trotz der Verantwortlichkeit
innerhalb des Konzerns — die Freiheit
lidsst, die sie vorher hatten", erklért
Kroyer. Vielleicht ist dies letzten Endes
auch ein Grund dafiir, warum nach
dem Verkauf Steinles an DFDS bislang
nur ein einziger Mitarbeiter aus der
Osnabriicker Zentrale nach Stuttgart
versetzt wurde. L]
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