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DAS MAGAZIN FUR MODERNE PERSONALDIENSTLEISTER

PERSONAL QUALIFICATION




PQ: Welchen Rat kénnen Sie veraulerungs-
willigen Unternehmern geben?

-cht,
ohne Druck, jedoch zielstrebig und ziigig an
die VeraduBerung lhres Unternehmens
herangehen. Machen Sie sich eine Checklis-
te mit allen wichtigen Punkten, die fur eine
Verauferung wichtig sind und arbeiten Sie
diese konsequent Schritt fir Schritt inner-
halb eines gesetzten Zeitrahmens ab. Erst
danach sollte der Markt angesprochen wer-
den.

PQ: Wie konnte so eine Checkliste ausse-
hen?

Jirgen Schitz: Die Fragen zur Vorberei-
tung lhrer Unternehmensverauflerung
betreffen - wie eingangs bereits erwahnt (»
siehe Ausgabe 05.2008, Seite 12) - die
messbaren und weichen Faktoren wie z.B.
interne Unternehmens- sowie die Kunden-
struktur, Geschaftsfelder und Dienstlei-
stungen, Umsatzentwicklung der letzten
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Jahre und Umsatzverteilung, nachvollzieh-
bare Betriebskennzahlen bzw. Betriebser-
gebnis u.v.a. Eine Checkliste mit den 10 wich-
tigsten ,Denkanstdssen” zur Vorbereitung
auf eine UnternehmensverauBerung finden
Sie u.a. auch auf unserer Homepage im
Internet.

PQ: Herr Schitz, welche Art von Personal-
dienstleister lassen sich am Markt leichter
veraufern - regional oder Uberregiopnal
bzw. bundesweit agierende Unternehmen?

Jirgen Schiitz: Sicher ist auch das ein wich-
tiges Thema, das die PQ-Leser interessiert.
Doch leider lasst sich diese Frage nicht so
einfach bzw. pauschal beantworten. Der Auf-
wand einer Unternehmensbewertung ist
fur einen Kaufer nicht unerheblich - ob es
sich um eine kleines oder grof3es Unterneh-
men handelt. Nehmen wir beispielsweise
ein klassisches, inhabergefuhrtes Personal-
dienstleistungsunternehmen, in dem der
Unternehmer - erlauben Sie mir die lockere,
bildhafte Darstellung - jeden Freitag mit sei-
nem grofRten und wichtigsten Kunden in die
Sauna geht. Hier wird ein potenzieller K&u-
fer sehr wohl Gberlegen, ob er sich n&her
mit diesem Unternehmen auseinander-
setzt und seine wertvolle Zeit investiert.
Denn erfragt sich bei diesem Unternehmen
sicher, wie nachhaltig, nach dem Erwerb
und spaterem Ausscheiden des Grinders,
die weitere Geschaftsentwicklung wohl sein
wird. Ein weiteres Kriterium ist: Je aus-
tauschbarer die externen Mitarbeiter sind,
die mit dem Kauf tbernommen werden, des-
to risikovoller ist der Erwerb dieses Unter-
nehmens.

PQ: Kann man also sagen, dass sich kleine,
inhabergefihrte Unternehmen schwerer
verauBBern lassen?

Jirgen Schitz: Nein, nicht grundsatzlich.
Denn es kommt generell auf die internen
Strukturen an. Ein Unternehmen mit weite-
ren Standorten verfligt Gber eine weitaus
stabilere, zweite Fihrungsebene und ist
somit fur eine Unternehmensverauflerung
bzw. -weitergabe, aus dem Blickwinkel eines
Erwerbers, risikoloser aufgestellt und orga-
nisiert

PQ: Warum zahlen Kaufer teils relativ viel
Geld fur den Erwerb eines Personaldienst-
leistungsunternehmens, ohne dafiir einen
.materiellen Gegenwert” zu erhalten?

Jirgen Schiitz: Das klassische Motiv eines
Unternehmenserwerbs ist fur einen Erwer-
ber die Erhéhung seines Markanteils. Diese
Erhthung kann entweder durch organi-
sches Wachstum, d.h. durch den Aufbau
weiterer Niederlassungen an anderen
Standorten oder durch entsprechende
Zukaufe realisiert werden. Mit dem Aufbau
neuer Niederlassungen sind jedoch meist
erhebliche Investitionen, Unsicherheiten
und lange Anlaufzeiten verbunden. Zum
Einen ist der Bekanntheitsgrad an einem
neuen Standort meist noch sehr niedrig.
Zum Anderen sind bereits andere Mitbe-
werber vor Ort, die den Zugang zu neuen
Kunden erschweren. Dartber hinaus spielt
der Faktor Zeit eine ebenso wichtige Rolle.
Denn heute ist auch die Schnelligkeit, Anfra-
gen und Auftrage der Kunden bearbeiten
und ausfihren zu kénnen, ein entscheiden-
des Kriterium im harten Verdrangungs-
wettbewerb. Zuk&aufe bieten dem Erwerber
klare Vorteile. Der Zugang zu neuen Kunden
wird erheblich erleichtert und damit eine
schnellere Generierung von Umsétzen
durch den bereits vorhandenen Mitarbei-
terstamm.

PQ: Herr Schitz, das Thema ,Rahmenver-
trage” wird immer wieder diskutiert. Kon-
nen Sie unseren PQ-Lesern sagen, ob ein
Unternehmen bei einem Verauferungspro-
zess hoher bewertet wird, wenn abge-
schlossene Rahmenvertrage vorliegen?
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Jirgen Schitz: Selbstverstandlich werfen
viele VerauBerer dieses Argument immer
wieder in die \Waagschale. Rahmenvertra-
ge geltenin der Regel fur ein Jahr. Dies lasst
zwar eine gewisse Preissicherheit zu,
jedoch keine Mengensicherheit! Denn was
hilft ein abgeschlossener Rahmenvertrag
fur ein Jahr, wenn der Kunde innerhalb die-
ses Zeitraums keinen Bedarf meldet bzw.
keinen Auftrag erteilt? Dartber hinaus
hangt die Personaldienstleistung sehr stark
von der gesamtwirtschaftlichen Entwick-
lung sowie von gesetzlichen und tariflichen
Regulierungen ab. Durch Veranderungen
dieser Faktorenist ein mittelfristiger Zeitho-
rizont schwer zu planen und kann demnach
auch nicht durch Rahmenvertrage abgesi-
chertwerden.

PQ: Thema ,Marktkonsolidierung”. Auf-
grund der Spezialisierung lhres Unterneh-
mens ausschlieBlich auf Personaldienstleis-
ter haben Sie eine umfassende Marktiber-
sicht. Wird eine Konsolidierung stattfin-
den?

Jirgen Schitz: Diese Prognosen iberlas-
sen wir lieber den Fachexperten. Dazu
missten wir im ,Kaffeesatz” lesen. Aber
aus statistischer Sicht kann man sagen,
dass eine Konsolidierung des deutschen
Personaldienstleistungsmarktes nicht
allein auf Zusammenschliissen und Uber-
nahmen basiert. Auch die Zahl der Insolven-
zen in der Branche sind ein Anzeichen -
nicht nur des Konsolidierungsdrucks, son-
dern auch des enorm gestiegenen \Wettbe-

werbsdrucks, dem jeder Personaldienst-
leister ausgesetzt ist, der sich keine strate-
gischen \Wettbewerbsvorteile erarbeitet
hat.

PQ: Wo wird die Reise des Personaldienst-
leistungsmarktes hingehen?

Jurgen Schitz: Auch um diese Frage zu
beantworten, missten wir im ,Kaffeesatz”
lesen. Doch gestatten Sie mir bitte, dass ich
dazu einen Vergleich mit der Lebensmittel-
branche anfiihre. Wo finden Sie heute noch
den individuellen, serviceorientierten und
freundlichen ,Tante-Emma-Laden”? Die gro-
Ben Lebensmittel-Giganten haben den
Markt Gbernommen. Warum? Das kann
sich jeder PQ-Leser selbst beantworten und
alle PQ-Leser kennen die Antwort. Das sind
nun mal die Gesetze der freien Marktwirt-
schaft.

PQ: Lassen Sie uns Uber motivierende The-
men sprechen. Denkanstoss Unternehmer-
Beratung hat seit Erscheinen des Unter-
nehmensportrats im PQ-Magazin
06,2008 zwei Unternehmen erfolgreich
verduBert - und das in nur 10 Wochen.
Wie ist das méglich?

Jurgen Schitz: Um es gleich vorwegzuneh-
men, das ist nicht der Standard. Die beiden
Unternehmer haben jedoch vorbildlich,
nach unseren Checklisten, zlgig ihre ,Haus-
aufgaben” gemacht und und in kirzester
Zeit reagiert. Dartber hinaus waren beide
gut organisiert und aufgestellt. Der Erwer-
ber konnte sich somit auf Grund des zur Ver-
fugung gestellten Profils und dessen Inhalte
ein ,klares Bild” von den beiden Unterneh-
men machen und eine Due Dilligence (Fir-
menprufung) schnell und unproblematisch
durchftihren. Der notwendige Datenraum
war eingerichtet und alle fir eine Kaufent-
scheidung relevanten Zahlen und Informa-
tionen lagen vor. Das Eigenartige daran
war, dass wir bis heute keinen der beiden
Unternehmer persénlich kennengelernt
haben. Die Vorbereitung zur Verauf3erung
dieser Unternehmen wurde Uber Telefon
und E-Mail abgewickelt. Fir dieses Vertrau-
en mochte ich mich an dieser Stelle noch
einmal herzlich bedanken.

PQ: Welches Zeitfenster muss man in der
Regel fur eine Unternehmensveraulerung
einplanen?

Jirgen Schitz: Ein VerauBerungsprozess
dauert in der Regel zwischen 12 und 24
Wochen. Es kann schneller gehen oder
auch 12 Monate und langer dauern. Das ist
sehr unterschiedlich und héangt sowohl von
der Offenheit, der Transparenz und der part-
nerschaftlichen Zusammenarbeit mit dem
VerauBerer, als auch von den bereits o.g.
Kriterien des Unternehmens ab. Nicht
immer bekommt man vom Ver&auBerer auf
Anhieb die notwendigen Informationen und
das Vertrauen. Je friher ein Unternehmer
mit uns Kontakt aufnimmt, der sich mit dem
Gedanken einer VerauBerung bereits inten-
siv beschéftigt, desto besser und gezielter
kénnen wir sein Unternehmen darauf vor-
bereiten. Eine gute Vorbereitung ist mehr
als der halbe Weg zu einer erfolgreichen
VerauBerung!

PQ: Warum ist es wichtig, dass ein Verau-
Berer jahrliche \Wachstumssteigerungen
aufweisen sollte? Gentgt nicht auch eine
stabile, qualifizierte und nachhaltige
Geschaftsentwicklung?

Jirgen Schitz: Ein Unternehmer, der noch
nicht Gber eine VerauBerung nachdenkt,
kann seine Geschafte fiihren, wie er moch-
te. Das ist sein gutes Recht als Unterneh-
mer. Ein potenzieller Kaufer denkt jedoch
etwas anders. Er mochte Wachstumspo-
tenzial erkennen kénnen und daraus seine
Wertschopfung generieren. Umsatz- und
Ertragsstillstand wird nicht als Stillstand,
sondern vielmehr als Rickschritt gesehen.
Von Seiten der Erwerber wird erwartet,
dass sich das Wachstum eines Verauf3e-
rers in &hnlichem Verhaltnis entwickelt wie
der gesamte Personaldienstleistungs-
markt. Erst dann ist dieses Unternehmen
fur ihn interessant, sofern ihn nicht andere
Kriterien Uberzeugen. =

Den 3. Teil des Interviews zur Unterneh-
mensverauBerung lesen Sie in der nachs-
ten PQ-Ausgabe.
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