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Existenzgriinder durch Firmen-
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Wie Ralf Donell und Alois Spieles die Lebensaufgabe eines
anderen zur eigenen machen. Ein Beispiel aus dem Raum Trier
fir eine systematisch geplante Existenzgriindung durch eine
gut vorbereitete Firmeniibernahme.

Durch Firmenkauf
-um Unternehmer

20.000 Unternehmer in Rheinland-Pfalz be-
reiten sich auf den Generationswechsel vor, oh-
ne dass ihre Nachfolge gesichert ist. Hohe In-
vestitionskosten schrecken dagegen Fachkrafte
davor zurtick, einen Betrieb zu grunden. Finden
sich beide Gruppen, kdnnen zwei Fliegen mit ei-
ner Klappe geschlagen werden — das Unterneh-
men und seine Arbeitsplatze bleiben erhalten,
Jungunternehmer erhalten im Gegenzug eine

Chance.
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HelfRecht

Eine gute ldee, Tatendrang und ein gefullter
Geldbeutel — das Rustzeug far den Existenz-
grinder lasst sich schnell formulieren. Doch
hakt es bei vielen am fehlenden Eigenkapital.
Vor allem im produzierenden Gewerbe mussen
Existenzgriinder oft in teure Maschinen und
Anlagen investieren. Dabei belasten sich junge
Unternehmer haufig tber Gebiihr. Warum also
nicht einen Betrieb kaufen?




Warum also nicht
einen Betrieb kaufen?

Der Gedanke, dass sie selbst ihr eigener Herr
und Meister sein kénnten, hat Ralf Donell und
Alois Spieles nicht mehr losgelassen. ,Wir wa-
ren beide in fithrender Tatigkeit beim gleichen
Arbeitgeber titig und haben dort weit iber die
normalen acht Stunden am Tag gearbeitet”,
sagt Ralf Donell. Da sei der Unterschied zum
Unternehmer nicht mehr weit. ,Es ist schwieri-
ger als Eigentiimer, aber auch attraktiver”, hat
der 35-Jihrige erkannt.

Mit ihrer Qualifikation — Alois Spieles gelern-
ter Maschinenbautechniker und Betriebswirt,
Ralf Donell Maschinenbauingenieur und tech-
nischer Betriebswirt — hatten beide zwar die
fachliche Voraussetzung. Allerdings war ihnen
schnell klar: Einen eigenen Betrieb aufzubauen,
wiirde zu teuer. Gut, wenn man in einen Betrieb
mit vorhandener Infrastruktur einsteigen kénn-
te. Den zu finden ist allerdings nicht leicht. Spie-
les und Donell entschieden sich fiir einen priva-
ten Vermittler, Hans-Jiirgen Rahimeyer. Als ein-
ziger in der Region Trier und im Saarland ver-
mittelt er seit fanf Jahren von Saarburg aus im
Auftrag des Netzwerkes Concess zwischen Kéu-
fern und Verkaufern. Er bringt Vertragspartner
zusammen, die sich sonst kaum finden.

Hans-Jirgen
Rahlmeyers Ziel-
gruppe sind klei-
ne und mittel-
stindische Unter-
nehmen, wobei die Untergrenze des Umsatzes
bei einer Million Euro liegt. Dass dies eine wich-
tige Zielgruppe ist, belegen die Zahlen. Denn
2500 Arbeitsplatze gehen jedes Jahr in der vom
Mittelstand geprdgten Region Trier dadurch
verloren, dass Firmenchefs keinen Nachfolger
finden und ihren Betrieb schlieBen mussen.
. Die meisten Unternehmer verdrangen die Not-
wendigkeit, ihre Nachfolge zu regeln — bis der
Verkauf die einzige Losung ist”, weiB Rahl-
meyer. Der Vermittler, der sich selbst als Beicht-
vater sieht, kennt die Probleme der verkaufen-
den Unternehmer und der kaufenden Existenz-

Unternehmer verdrangen
ihre Nachfolgeregelung

grinder: ,Der eine gibt seine Lebensaufgabe
ab, der andere baut seine eigene darauf auf.” Es
sei schwierig, an gute Firmen zu kommen. , Ist
der Betrieb tiberlebensfihig? Passt er zum Kdu-
fer? Diese Fragen beantworte ich in einer Ana-
lyse und Bilanzauswertung”, sagt Rahimeyer.

Die geeignete Firma haben Ralf Donell und
Alois Spieles mit seiner Hilfe in Zemmer gefun-
den, wo ein Blech bearbeitender Betrieb zur
Ubernahme anstand. Der frithere Inhaber hatte
den Privatvermittler beauftragt, eine Unterneh-
mensiibergabe zu durchleuchten. Mit Erfolg:
Seit 16. Marz 2002 sind Donell und Spieles nun
selbst Unternehmer, Chefs der ,,S & D Blech-
technologie”.

Mit dem Kauf der Blechverarbeitung haben
beide die Kunden des Vorgangers tibernom-
men, die Zahl der Mitarbeiter haben sie sogar
von sieben auf 18 erhoht. Schwerpunkt des Un-
ternehmens ist die Herstellung von Laser-,
Stanz- und Kantteilen fiir iberregionale Kunden
und Auftraggeber im angrenzenden Ausland.
So hat die ,S & D" in den ersten neun Mona-
ten einen Umsatz von 650.000 Euro erwirt-
schaftet.

Riickblickend waren die Probleme mit der
Unternehmensfinanzierung die groBten: Da
waren einige Hirden zu meistern. Wir fihlten
uns teilweise schon ins kalte Wasser geworfen."
Als Ralf Donell
und Alois Spieles
den Weg in die
Existenzgrun-
dung  wagten,
gab man ihnen
mit auf den Weg, dass eine gemeinsame Part-
nerschaft doch eine groBe Gefahr in sich berge.
Inzwischen sind beide froh, den Weg zu zweit
eingeschlagen zu haben. ,Das ist zwar eine ho-
here Belastung fiir das Unternehmen, die Fi-
nanzierung und Organisation gestaltet sich al-
lerdings besser”, sind sich beide sicher. Man
miisse sich aber der Gefahr bewusst sein, um ihr
begegnen zu kénnen. M

Sabine Schwadorf ist Wirtschaftsredakteurin bei der Tageszei-
tung , Trierischer Volksfreund*, bei der dieser Beitrag, den wir
mit freundlicher Genehmigung der Zeitung nachdrucken, vor
einiger Zeit erschienen ist (s.schwadorf@volksfreund.de).
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,Das System
unterstutzt
unsere Arbeit

il Christoph Beck

I Drang zur Selbststandigkeit

ideal”

Sie waren zwar mehrere Jahre lang im selben
Betrieb beschaftigt. Der Wunsch nach berufli-
cher Selbststandigkeit erwuchs bei Alois Spieles
(damals Betriebsleiter) und Ralf Donell (techni-
scher Projektleiter) jedoch zunichst vollig unab-
héngig voneinander aus einer personlichen Un-
zufriedenheit mit ihrer beruflichen Entwicklung.

lhr damaliger Arbeitgeber, bei dem sie bereits
das HelfRecht-Managementsystem kennen
lernten, ermoglichte ihnen nacheinander die
Teilnahme an den HelfRecht-Planungstagen in
Bad Alexandersbad. Dort wurde sich Ralf Donell
im Frihjahr 1999 dartiber klar, , dass die Selbst-
standigkeit durchaus eine Alternative zu meiner
bis dahin angedachten Lebensplanung sein
kann". In der Zeit danach nahm das neue Le-
bensziel in einer ausfuhrlichen Zielplanung
Schritt fiir Schritt konkrete Gestalt an. Die erste
Idee einer Existenzgriindung fiel jedoch ins
Wasser, da der vorgesehene Partner absprang.

Ahnlich bei Alois Spieles: Auch er spiirte den
Drang zur Selbststdndigkeit. Der nach seinen
Planungstagen angedachte Einstieg als Teilha-
ber bei seinem Arbeitgeber lieR sich jedoch
nicht realisieren. Fiir Alois Spieles ergaben sich
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Durch die Ubernahme eines be-
stehenden Betriebes sind Alois
Spieles und Ralf Donell zu
Unternehmern geworden (siehe
Bericht auf Seiten 10/11). Ent-
scheidenden Anteil daran hat-
ten die HelfRecht-Planungstage
— als Ausléser der Existenzgriin-
dung wie als Hilfestellung bei
der Realisierung.

zwei Alternativen: ein neues Unternehmen
griinden oder ein bestehendes kaufen. Mit die-
sen Planungen ging er daran, gezielt Informa-
tionen zu sammeln und Gesprache zu fihren.
Und als erin der regionalen Tageszeitung ,, Trie-
rischer Volksfreund" einen Bericht tiber das Be-
rater-Netzwerk Concess las, das Unterneh-
mensiibergaben vermittelt, wurde er hellhérig.
Er fihrte erste Gesprache mit dem Berater
Hans-Jirgen Rahimeyer Gber fachliche und fi-
nanzielle Aspekte.

Als sich Ralf Donell und Alois Spieles zufillig
bei einem Existenzgrindungsseminar trafen,
entdeckten sie die Ubereinstimmung in ihrer Le-
benszielplanung. Die beiden tiberlegten, ob sich
ihre Ziele nicht in einer Partnerschaft besser er-
reichen lieBen. Gemeinsam setzten sie die Ver-
handlungen mit dem Vermittler fort, besichtig-
ten verschiedene zum Verkauf stehende Fir-
men, sammelten Informationen, fiihrten wei-
tere Gesprache ... und gingen daran, ihre
Selbststandigkeit ganz konkret zu planen.

Dabei half ihnen vor allem, was sie bei den
Planungstagen gelernt hatten — systematisch ei-
nen Schritt nach dem anderen zu tun: ,In die
Vergangenheit gehen, in die Zukunft denken,
Klarheit Giber die personlichen Ziele gewinnen,
konkretisieren, was im Kopf gart, festlegen, was
bis wann von wem zu tun ist.” Mit diesem Wis-
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sen um eine systematische Vorgehensweise, mit
viel Enthusiasmus sowie mit einem Businessplan
von McKinsey als Vorlage fiir die eigenen Pla-
nungen gingen die beiden ans Werk. , Wir ha-
ben uns die Arbeit aufgeteilt”, erzihlt Alois
Spieles. ,Jeder hatte bestimmte Schwerpunkte
zu bearbeiten. Alle paar Tage haben wir uns
dann zusammengesetzt, haben unsere Plane
aktualisiert, konkretisiert und abgestimmt.”

l HelfRecht-Netzwerk |

Wertvolle Tipps und Informationen bekamen
sie von Vermittler Hans-Jurgen Rahlmeyer so-
wie vom Trierer Existenzgriindungsberater Kurt
Erang. Zufall oder nicht: Beide Berater, so stell-
te sich heraus, sind ebenfalls tberzeugte An-

wender des HelfRecht-Systems. ,, Damit schloss

sich fiir mich in gewisser Weise ein Kreis, der mit
meinem Besuch in Bad Alexandersbad begon-
nen hatte”, so Ralf Donell.

Die beiden waren jedenfalls vorbereitet, kurz-
fristig zuschlagen zu kénnen, wenn das richtige
Angebot kommen sollte. , Unser Businessplan
lag fertig in der Schublade. Wir hatten konkret
festgeschrieben, was wir machen wollten. Und
wir hatten alle Zahlen so aufbereitet, dass wir
sofort ins Gesprach mit der Bank gehen konn-
ten.”

Dann ging auf einmal alles rasend schnell:
,Im Januar 2002 meldete sich noch einmal der
Besitzer des ersten Betriebes, den wir uns ange-
schaut hatten, und schlug uns ein erneutes Ge-
sprach vor”, erinnert sich Alois Spieles. Diese
Firma hatte es den beiden Existenzgriindern
von Anfang an angetan: ,Branche, Zahlen,
Technologie, Lage — alle Eckwerte haben ein-
fach gestimmt!" So kam es am 14. Februar zu
einer weiteren Verhandlung — und bereits Ende
Februar kiindigten Alois Spieles und Ralf Donell
bei ihrem bisherigen Arbeitgeber. Nur vier Wo-
chen spater, am 1. April 2002, waren sie Besit-
zer des Betriebes und damit endlich selbststan-
dige Unternehmer.

Die beiden sind sich einig: ,Ohne eine abso-
lut gut vorbereitete Planung ware das in der
Kiirze der Zeit nicht moglich gewesen. Das
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funktionierte nur, weil unsere Gedanken schon
lange geflossen und sorgfaltig strukturiert wa-
ren und weil wir somit den Banken einen ferti-
gen Businessplan in die Hand driicken konn-
ten.” In den Gesprachen mit der Bank Uber-
zeugten die beiden denn auch durch ihre
griindliche Vorbereitung: Die Finanzierung war
rasch gesichert.

Und dennoch: Selbst mit guter Vorarbeit und
passenden Rahmenbedingungen bleibt eine Fir-
meniibernahme ein Abenteuer, meint Ralf Do-
nell: , Wenn du mit einem Betrieb auch dessen
Kunden tibernimmst, ist das noch lange keine
Erfolgsgarantie. Die Kunden sind namlich zu-
nichst mal sehr reserviert und vorsichtig ge-
geniiber dem neuen Chef. So fangst du eigent-
lich trotzdem bei Null an und musst dir das Ver-
trauen der Kunden wieder neu erarbeiten. Wir
haben jedenfalls erst mal die Panik bekommen,
als wir die ersten Umsatzzahlen sahen.”

Die Angst erwies sich als unbegriindet. Vor al-
lem, weil die beiden Jungunternehmer schnell
ihre eigene Kundenstruktur fanden: Nach drei
Monaten machten sie noch 70 Prozent ihres
Geschiftes mit Altkunden, nach einem Jahr 70
Prozent mit Neukunden. Das — nach genauer
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Gut vorbereilel in die Selbsistindigheit:

Ralf Donell (links) und Alois Spieles

mit einer Aschenschublade aus ihrer

Produktion.
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Analyse von Markt und Mitbewerbern erarbei-
tete — Konzept, den eigenen Wirkungsbereich
Uber die eigene Region hinaus zu erweitern,
ging auf. Es kamen sogar weit mehr Kunden
und Auftrage, als gedacht. , Die Entwicklung",
resimiert Alois Spieles, ,ging fast schon zu
schnell und brachte uns mehr als einmal in arge
Personalndte.” Mit neuen Mitarbeitern beka-
men die beiden dies in den Griff — mit sieben
hatten sie begonnen, inzwischen ist mit 24 eine
gewisse Grenze erreicht: ,Viel mehr lassen un-
sere Raumlichkeiten selbst bei einem Zwei-
schichtbetrieb nicht zu.”

Das Unternehmen:
S&D Blechtechnologie
GmbH&Co.KG

Griindung: 16.3.2002, davor
SRG Blechbearbeitung GmbH

Geschiaftsfiithrer: Alois Spieles
(42) und Ralf Donell (35)

Sitz: Zemmer (20 km noérdlich
von Trier/Rheinland-Pfalz)

Tatigkeit: Entwicklung, Herstel-
lung und Vertrieb von Einzel- und
Serienteilen sowie Baugruppen
von Blech-/Metallerzeugnissen

Alois Spieles und
Ralf Donell schei-
nen also mit ihrer
Kundenstrategie
richtig zu
.Das Wichtigste ist der personliche Kontakt.
Gerade bei kleinen Betrieben wie etwa einer
Schlosserei ist die Direktansprache des Chefs
ungleich wirkungsvoller und erfolgreicher als
der indirekte Weg tiber Anzeige, Mailing oder
Messe. Nur vor Ort kédnnen wir auferdem be-
urteilen, was der Kunde wirklich braucht, wie
wir ihn unterstiitzen kénnen, wie wir ihn opti-
mal beraten. Und dann geht es darum, die
Wiinsche des Kunden zu erfillen und ihn so zu
Uberzeugen: Er erwartet eine professionelle Be-
ratung, einen kompetenten, maRgeschneider-

Mitarbeiter: 24
liegen:

Arbeilspliitze fast vervierfach:

Mit sieben Mitarbeitern haben die

beiden Jungunternehmer begonnen —

inzwischen sind es schon 24.

14 | HelfRecht

,Das Wichtigste ist der
personliche Kontakt*

ten Losungsvorschlag und ein moéglichst kurz-
fristiges Angebot. Wenn du das erfillst, wenn
du dann noch termingerecht und qualitatsbe-
wusst lieferst und wenn du vor allem einhéltst,
was du versprochen hast, dann wird dieser Kun-
de wiederkommen und dich auch gerne weiter-
empfehlen.”

Grinder missen einen enormen personlichen
Einsatz bringen, sind sich die beiden Jungunter-
nehmer einig. Der starke Kundenzulauf und die
sehr arbeitsintensive Kundenorientierung ha-
ben flr sie zudem einen gravierenden Nachteil:
Sie kommen weni-
ger zum Planen und
strategischen
Vorgehen, als sie es
gerne mochten:
. Wir sind zwar hun-
dertprozentig vom HelfRecht-System uber-
zeugt und versuchen, es anzuwenden, wo im-
mer es geht. Aber das Tagesgeschaft macht uns
dabei manchmal einen Strich durch die Rech-
nung. Gerade weil wir flexibel sein wollen, mus-
sen wir immer mal wieder unsere Planungen
umschmeifBen, missen kurzfristige Kunden-
wiinsche erfillen, Mitarbeiterfragen beantwor-
ten, betriebliche Probleme kldren, dort [6schen,
wo es gerade brennt.”

zum

Nichtsdestoweniger haben Alois Spieles und
Ralf Donell bereits zahlreiche Elemente des
HelfRecht-Systems in ihrem Betrieb umgesetzt
und die Mitarbeiter darin mit eingebunden. , Es
unterstlitzt uns bei unserer Arbeit ideal”, sagen
sie. Und ,,wann immer es der Aufwand recht-
fertigt und die Zeit zuldsst”, gehen sie Probleme
und Projekte systematisch mit Zielfindungen
und Wieplanskizzen an. ,Damit habe ich bereits
einen groBen Teil meiner persénlichen Lebens-
planung umgesetzt”, meint Ralf Donell. ,Und
auch meinen weiteren privaten und beruflichen
Lebensweg werde ich mit dem Know-how und
den Werkzeugen, die mir HelfRecht bei den Pla-
nungstagen mit auf den Weg gegeben hat, er-
folgreich gestalten.” M

Christoph Beck ist Leiter der Unternehmenskommunikation bei

S5 HelfRecht und Chefredakteur von , methodik”

(c.beck@helfrecht.de).




