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In vielen mittelstandischen Unter-
nehmen in Baden-Wirttemberg ist
der Generationswechsel ein aktuel-
les Thema. Zahlreichen Unternehmen
droht die Stilllegung, weil sich kein
geeigneter Nachfolger finden l&sst.
Unweigerlich stellt sich die Frage, wie
die in den nachsten Jahren zur Uber-
gabe anstehenden Unternehmen und
ihre Arbeitsplatze langfristig gesichert
werden konnen. Dabei zeichnen sich
unterschiedliche Probleme ab. So wird
die Notwendigkeit, die Nachfolge zu
regeln, vom Unternehmensinhaber
oft zu spat erkannt oder eine Rege-
lung immer wieder aufgeschoben.
Schwierigkeiten kann auch die Suche
nach einem geeigneten Nachfolger
bereiten. SchlieBlich ist oft nicht klar,
wie die Ubergabe tiberhaupt erfolgen
soll. Hinzu kommt, dass es flr viele
Unternehmer nicht einfach ist, an den
Riickzug aus dem mit viel Miihe auf-
gebauten Unternehmen zu denken.
Denn es kostet viel Uberwindung, sich
von seinem Lebenswerk zu I6sen und
einem Nachfolger den Platz zu tber-
lassen.
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Die Griindergeneration gibt das
Zepter weiter. Einer aktuellen Stu-
die des Instituts fiir Mittelstands-
forschung (IfM) in Bonn zufolge
steht bei rund 110.000 Familienun-
ternehmen in Deutschland in den

nachsten Jahren die Regelung der
Unternehmensnachfolge an - eine
der wichtigsten unternehmerischen
Entscheidungen iiberhaupt.

Die Firma ist ihr Lebenswerk, ihre
Herzenssache - entsprechend schwer
fallt es vielen Seniorunternehmern
loszulassen. 43 Prozent der Firmen-
chefs schaffen es aus emotionalen
Grilinden nicht, flir einen reibungslo-
sen Generationswechsel zu sorgen -
mit dramatischen Folgen. Etwa 6.000
Firmen missen jéhrlich den Betrieb
einstellen, weil es keinen Nachfolger
gibt, schatzen die IfM-Wissenschaft-
ler. Und auch wenn sich die Werte in
den letzten Jahren verbessert haben:
Immer noch beginnen 46 Prozent der
betroffenen Unternehmen zu spat mit
den Vorbereitungen fiir eine Nachfol-
geregelung, so der aktuelle Report des
Deutschen Industrie- und Handels-
kammertags (DIHK) zu diesem Thema.
Drei bis flinf Jahre nimmt der Prozess
der Unternehmensibertragung nach
IHK-Erfahrungen in Anspruch. Frih-
zeitig, griindlich und ehrlich mussen

die Unternehmenslenker eine Antwort
auf ganz essenzielle Fragen finden:
Welche Vorbereitungen missen fiir
die Ubergabe getroffen werden? Wem
gebe ich meinen Betrieb in die Hand?
Wie sieht die Zukunft des Unterneh-
mens nach der Ubergabe aus - und
wie steht es mit meinen eigenen Pl3-
nen? Eine Frage, die nicht vernachlas-
sigt werden sollte, werden psychische
Probleme ehemaliger Fiihrungskrafte
im Ruhestand doch bereits wissen-
schaftlich untersucht. Empty-Desk-
Syndrom nennen Fachleute das tiefe
Loch, in das Chefs fallen, wenn sie ihr
Unternehmen verlassen (missen) und
den Status verlieren, Gber den sie sich
haufig identifizieren. Der Psychologe
Otto L. Quadbeck, der sich mit diesem
Problem schon seit Jahren befasst,

ist jedoch liberzeugt, dass gerade

die Griinder von Familienunterneh-
men Uber ausreichende Ressourcen

verfuigen, ihren eigenen Ruhestand
zu bewaltigen - und so durch ihren
rechtzeitigen Riickzug ihren Nachfol-
gern die notigen Freirdume lassen, das
Unternehmen weiter zu entwickeln.

Denn an einem Punkt lassen die Ex-
perten vom IfM keinen Zweifel: Wenn
ein Generationenwechsel zu weit her-
ausgezogert wird, gefahrdet das ein
Unternehmen. Uberlebenswichtige
Innovationen und Investitionen blei-
ben aus, da die ndtigen Impulse von
auBen fehlen.

Doch mit der Entscheidung, einen
Nachfolger zu suchen, ist es nicht
getan. Nach Erkenntnissen der IHKs
haben 37 Prozent der Seniorunter-
nehmer Schwierigkeiten, den passen-
den Nachfolger fir ihren Betrieb zu
finden - und das, obwohl das Interes-
se wachst.

Doch rund 40 Prozent der potenziel-
len Ubernehmerkandidaten unter-
schatzen die Herausforderungen -
eine Nachfolge ist eben keine Griin-
dung im gemachten Nest und auch
keine ,Hangematte", in der man sich
beruhigt zurlicklehnen kann. Das
Unternehmen muss standig vorange-
bracht, Kundenbeziehungen gekniipft
und erhalten werden.

Nur noch knapp die Halfte der Unter-
nehmen wird in der Familie weiterge-
geben - und das liegt sicher nicht nur
daran, dass der Nachwuchs mittler-
weile dlinner gesat ist als vor zehn,
zwanzig Jahren, als noch zwei Drittel
der Nachfolger ,Eigengewéachse”
waren. Auch in diesem Kontext ist das
Thema Qualifikation das Stichwort -
es reicht nicht, wenn man zwischen
dem Maschinenpark des elterlichen
Betriebs groB geworden ist oder die




wichtigsten Kunden persénlich kennt.

Die beriichtigte dritte Generation, die
das Werk der Eltern und GroBeltern
zugrunde richtet, ist lange Vergan-
genheit. Heute haben die meisten
familieninternen Nachfolger einige
.Lehr-und Wanderjahre" hinter sich,
bevor sie in die heimische Geschafts-
fihrung einsteigen.

Trotzdem sollte die Entscheidung
freiwillig sein: Eine Nachfolge aus
Familienrdson zu erzwingen, ist nach
IHK-Beobachtungen nur selten von
Erfolg gekront.

Stimmt die Chemie zwischen ,Junior”
und ,Senior” und ist auch das Thema
Qualifikation zur allgemeinen Zufrie-
denheit geldst, heiBt der Knackpunkt
in der Regel: Kaufpreis und Finan-
zierung. Und nicht selten, wissen die
IHK-Experten, sind die Vorstellungen
des Verkdufers weit ab von der Reali-
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tat. 36 Prozent schatzen den Ver-
kaufspreis ihres Betriebs zu hoch ein.
Da hilft ein neutraler Moderator und
die Begleitung durch Spezialisten:
eine genaue Uberpriifung des Un-
ternehmenswertes vor der Entschei-
dung ist das A und O fiir den spateren
wirtschaftlichen Erfolg. Dies gilt umso
mehr, als neben dem Kaufpreis hdufig
weitere Mittel nétig sind, um in den
Betrieb investieren zu kdnnen und ihn
weiterzuentwickeln.

Doch was hilft die Einigung Uber den
Kaufpreis, wenn die nétigen Finanz-
mittel fehlen. Fast 60 Prozent der
nachfolgeinteressierten Existenz-
griinder, so die Ergebnisse der IHKSs,
kdmpfen mit heftigen Finanzierungs-
problemen. Dreh- und Angelpunkt
ist hier ein vernlnftiger Businessplan
- nur er kann helfen, die Kapitalgeber
zu Uberzeugen und neben den klassi-

schen Krediten auch Fordermittel aus
den verschiedensten Quellen sprudeln
zu lassen.

Doch der Zugang zu den klassischen
Bankkrediten als auch zum Betei-
ligungskapital wird zunehmend
schwieriger - und die Bereitschaft
der Seniorunternehmen, den Einstieg
eines Nachfolgers mit Unternehmer-
darlehen zu begleiten, ist ebenfalls
eher riicklaufig.

Mit der Ubernahme eines Betriebs hat
der Nachfolger ein festes Fundament,
das er als Sprungbrett nutzen kann -
ausruhen kann er sich auf den Lorbee-
ren seines Vorgdngers jedoch nicht.
Und mit der Ubernahme ist die Liste
der Probleme noch nicht abgehakt: Da
sind die birokratischen, steuerlichen
und rechtlichen Hiirden, die Zeit und
Nerven kosten. Da sind die Mitarbei-

ter, die sich erst an ihren neuen Chef
gewdhnen missen und die Stamm-
kunden, die von der Qualitdt der
neuen Geschaftsfiihrung lberzeugt
werden missen.

Wie unterschiedlich der Generati-
onswechsel in einem Unternehmen
vonstatten gehen kann und welche
Hirden zu UGberwinden sind, das ist

in den zwolf Beispielen aus allen IHK-
Regionen nachzulesen, die in dieser
Broschire vorgestellt werden. Zwolf
Unternehmerinnen und Unternehmer
schildern hier ihren Weg, den sie bei
der Ubernehmensiibergabe gegangen
sind - und machen Mut, den Schrittin
die Selbststandigkeit zu wagen.




Manchmal sind es vollig unerwar-
tete Ereignisse, die dem Leben eine
entscheidende Wendung geben. So
erging es Stefan Zimmer und seiner
Frau Margot, als sich Ende 2002 die
Familie Waldeck aus Friedrichshafen
bei ihnen meldete, mit der sie schon
lange befreundet waren. ,Sie boten
uns an, inr Mode- und Textilhaus
HEKA zu Gibernenmen”, erinnert sich
Stefan Zimmer. ,Das war in der Tat ei-
ne Riesentiberraschung.” Der gelernte
Einzelhandelskaufmann und seine
Frau waren immer davon ausgegan-
gen, dass eine der beiden Téchter das
traditionsreiche Geschaft, das 1951
gegriindet worden war, weiterflihren
wirde. ,Nachdem die Kinder diese
Verantwortung jedoch nicht tiberneh-
men wollten, war es fir die Inhaber
wichtig, ihr Lebenswerk in die Hande
einer befreundeten Familie zu legen,
und so kamen wir ins Spiel.”

Keine einfache Entscheidung,

die Stefan und Margot Zim-

mer zu treffen hatten - doch

die Chance, einen lang geheg-

ten Wunsch zu verwirklichen.

lhr Lebensmittelpunkt lag zu

jener Zeit im Ruhrgebiet, der

damals 40-jahrige Stefan Zim-

mer war Geschaftsflihrer von

zwei Gartencentern in Bochum, seine
Frau betrieb eine FuBpflegepraxis in
Essen. Und doch fiel die Entscheidung
rasch. ,Auch wenn ich kein Fachmann
fir Mode und Textil bin, kenne ich
mich doch im Handel aus und konnte
die betriebswirtschaftlichen Kennzah-
len des Modehauses HEKA beurteilen.
Das Unternehmen war gesund und
auch tber den Kaufpreis einigten wir
uns relativ schnell - mit Hilfe eines
externen Beraters, der die Modera-
torenrolle tilbernommen hatte." Ge-
meinsam mit ihm erarbeitete er ein

-~ x{// A

Existenzgriindungskonzept und stellte
es gemeinsam mit der Besitzerfami-
lie verschiedenen Banken vor. ,Vor
allem die Buirgschaftsbank Baden-
Wiirttemberg und die L-Bank waren
eine groBe Hilfe", erinnert er sich an
die Bemihungen um eine méglichst
wirtschaftliche Einstiegsfinanzierung.
Wir konnten auch Fordermittel aus
verschiedenen Quellen in Anspruch
nehmen." 2004 war es dann soweit.
Das Ehepaar war stolzer Besitzer eines
Modehauses in Friedrichshafen am
Bodensee - in Stefan Zimmers alter
Heimat Baden-Wirttemberg.

Stefan Zimmer
Inhaber

HEKA Stefan Zimmer e.K.

KarlstraBe 29 - 31
88045 Friedrichshafen

Telefon 07541 71051
www.heka-fn.de
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.Ich habe diese Entscheidung nie
bereut”, blickt er zurtick. ,Ich bin wirk-
lich gerne ein Unternehmer und kann
eigentlich nur jedem Mut machen,
diesen Schritt zu gehen." Das Ehepaar
Waldeck zog sich direkt nach dem
Verkauf aus dem Geschaft zuriick -
doch Tochter Maren Walliser hielt
dem Kaufhaus ihrer Eltern die Treue
und half den neuen Inhabern, sich in
ihre neue Aufgabe einzufinden.

LSie ist gemeinsam mit meiner Frau
und mir Mitglied der Geschaftsfiih-
rung und in unsere Entscheidungen
voll eingebunden”, freut sich Stefan
Zimmer Uber diese Losung, die fir
ihn auch ein Beweis dafir ist, dass
der Verkauf auf beiden Seiten keine
Blessuren hinterlassen hat. ,Niemand
fuhlt sich Gber den Tisch gezogen.”
Schon zwei Jahre nach der Ubernah-
me 6ffnete das Heimtextil-Geschéaft

HEKA-Home gegeniiber dem Stamm-
haus seine Pforten, ein Jahr spater ein
HEKA-Shop &t Store im benachbarten
Markdorf und im Oktober 2010 wurde
die Dessous- und Wascheabteilung
ebenfalls in eine eigene Filiale ausge-
gliedert. Zum 60-jahrigen Jubildum
im Jahr 2011 will Stefan Zimmer sein
Unternehmen in Top-Form préasen-
tieren.




Willi Arnold ist ein begeisterter Ttftler
und ein erfolgreicher Unternehmer.
1974 griindete der damals 35-Jahrige
in Schontal-Sindeldorf im Hohenlo-
her Land die Firma AWS Apparate-
bau Arnold. ,Angefangen haben wir
als Lohndreherei in einem Kuhstall",
blickt er Iachelnd auf die Anfange
seiner Unternehmensgruppe zurtick,
die heute mit 140 Mitarbeitern einen
Umsatz von 18 Millionen Euro erwirt-
schaftet und in der ganzen Welt aktiv
ist. Kernkompetenz von AWS Appa-
ratebau: die Herstellung von Dreh-
und Frasteilen sowie Riickschlagklap-
pen, Ruckschlagarmaturen, Teilen

fur die Getrankeindustrie, aber auch
fiir den Maschinen- und Anlagenbau
sowie Produkte fiir die Medizin- und
Elektrotechnik. Die Firma AWS Appa-
ratebau wurde 2007 mit den Produk-
ten Rickschlagarmaturen sowie Tei-
len fiir die Getrankeindustrie inklusive
der Sonderventile nach Forchtenberg
verlagert.

Doch Arnold ist nicht nur ein Unter-
nehmer mit Weitsicht. Schon sehr
friih begann er, sich um die Zukunfts-

sicherung seines Lebenswerks
zu kiimmern. Bereits 1993 hat
er seinen Sohn Frank nach
dem Studium ins Unterneh-
men integriert. 1996 Uber-
nahm dieser nach Kauf der
Firma Quos in Rudolstadt

die Geschaftsfiihrung der
AWS Fertigungstechnik, die

in Schontal-Sindeldorf und
P6Bneck (Thiringen) produ-
ziert.

2006 packte er das Thema
Nachfolgeregelung auch fir

AWS Apparatebau in Forchtenberg an
und nahm Kontakt mit dem Nach-
folgemoderator der IHK Heilbronn-
Franken auf. Die Suche nach einem
adaquaten Teilhaber war nicht ein-
fach. Doch dann fand Willi Arnold
einen geeigneten Geschéaftspartner:
seinen friiheren Mitarbeiter Ste-

fan Zieker. Dieser war von 1999 bis
2006 als AuBendienstmitarbeiter im
Unternehmen beschéaftigt - und der
freundschaftliche Kontakt war nie
abgebrochen. 2009 fragte ihn der Un-
ternehmenschef, ob er nicht Teilhaber

und Geschaftsfihrer bei AWS Appa-
ratebau werden wolle.

Verantwortung zu lbernehmen pass-
tein die Lebensplanung von Stefan
Zieker. Obwohl die Selbststandigkeit
nie im Fokus seiner Karriere stand,
maochte er doch etwas bewegen, Ideen
verwirklichen und Zukunft gestalten.
So nahm der damals 37-Jahrige das
Angebot an, mit einem Anteil von 15
Prozent in die Geschaftsflihrung der
AWS Apparatebau Arnold GmbH in
Forchtenberg einzusteigen - mit der
Méglichkeit, die Beteiligung nach und

e Arnold

Willi Arnold, Stefan Zieker
Geschiaftsfiihrende
Gesellschafter

AWS Apparatebau

Arnold GmbH

Im Kupfertal 52

74670 Forchtenberg

Telefon 07947 9433910
www.aws-apparatebau.de

ieker

nach aufzustocken. ,Die Entscheidung
war fiir mich nicht schwierig, ich
kannte das Unternenmen und seine
Strukturen und wusste, die Firma ist
gesund.” AuBerdem hat der Mittel-
standler mit ca. 30 Beschéftigten und
einem Umsatz von sechs Millionen
Euro fur ihn genau die richtige GréBe,
um flexibel auf neue Herausforderun-
gen zu reagieren.

Momentan teilt Stefan Zieker sich die
Geschaftsfiihrung mit dem Seni-
orchef und dessen Sohn, der aller-
dings nicht im operativen Geschaft
von AWS Apparatebau aktiv ist. Die
Zusammenarbeit mit Willi Arnold ist
nicht immer reibungslos. ,Wir geh6-
ren zwei verschiedenen Generationen
an und sind in vielen Dingen unter-
schiedlicher Meinung”, so seine Erfah-
rung. ,Gemeinsam ein Unternehmen
zu fuhren, ist fir uns ein Lernprozess,

IHK HEILBRONN-FRANKEN

dem wir uns jeden Tag stellen.” Trotz-
dem ist er sicher, dass flir ihn dieser
Weg der Unternehmensiibergabe
richtig ist.

.Ich hatte zuvor noch keine Fiih-
rungsaufgaben tibernommen und
brauche die Unterstlitzung und das
Know-how von Herrn Arnold, um in
diese Aufgabe hineinzuwachsen."
Auch die Investitionsentscheidung
furr die anstehenden BaumaBnah-
men, mit denen AWS Apparatebau in
Forchtenberg seine Lager- und Biiro-
kapazitaten maBgeblich aufstocken
will, sowie fiir die Einstellung eines
technischen Leiters, hatte Stefan Zie-
ker alleine wohl nicht getroffen. ,Da
ist die Erfahrung von langjahrigen
Unternehmern wie Willi Arnold nicht
zu ersetzen."




.Fur mich war es eigentlich immer
klar, dass ich in unser Geschaft ein-
steige", erinnert sich Jochen Seipp.
JAber unter Druck standen meine
Geschwister und ich nicht. Vor allem
meine Mutter hat immer Wert darauf
gelegt, dass wir unseren Beruf frei
wahlen konnten.” So nahm der ge-
lernte Betriebswirt nach seinem Stu-
dium eine Stelle als Controller beim
Handelskonzern Metro in Disseldorf
an.

Sein jlingerer Bruder Martin war bei
dem Consulting-Unternehmen Kien-
baum tatig und ging anschlieBend als
Unternehmensberater zum Mode-
handler Peek & Cloppenburg. Cousin
Volker Seipp sammelte seine Erfah-
rungen in bekannten Mébelhausern
wie Fleiner in Stuttgart und dem da-
maligen Star der Branche, Pesch Woh-
nen in KoIn. Doch letztlich kehrten die

Briider ebenso wie ihr Cousin
Volker nach einigen ,Wander-
jahren"in ihre Heimat nach
Waldshut-Tiengen zuriick, wo
die Familie Seipp bereits in der
vierten Generation im Mé-
belhandel aktiv ist und zwei
Einrichtungshauser mit hoch-
wertigen, designorientierten
Kollektionen betreibt.

JUnser Unternehmen ist fir uns auch
ein Stiick Heimat, und die ist uns
wichtig. AuBerdem kann man sich
ganz anders mit der Arbeit in der ei-
genen Firma identifizieren", ist sich
Jochen Seipp sicher. 2006 trat er in
das Familienunternehmen ein, in dem
sein Vetter schon seit 2002 aktiv war.
Bruder Martin stiel3 im Jahr 2008 hin-
zu. ,Es waren mein Vater Horst und
sein Bruder Albert, die den Weg fir die
Unternehmensnachfolge freimach-

ten", berichtet Jochen Seipp. ,Sie ent-
schlossen sich, Anfang 2009 aus der
Geschaftsflihrung auszuscheiden und
die Verantwortung auf meinen Bruder
Martin, meinen Cousin Volker und auf
mich zu tbertragen.” Als Bindeglied
zwischen der dritten und vierten Ge-
neration blieb ihr Onkel Claus Seipp
Mitglied der Geschaftsfiihrung und
sorgt fiir die nétige Kontinuitat. Albert
Seipp entschloss sich, auch nach der
Aufgabe der Geschaftsflihrerpositi-
on weiter im Verkauf tatig zu bleiben.
Horst Seipp zog sich mit 68 Jahren
komplett zuriick und tibertrug seine

Volker, Martin, Claus
und Jochen Seipp
Geschiaftsfiihrende
Gesellschafter

Seipp Wohnen GmbH
Schaffhauser StraBBe 36
79761 Tiengen

Telefon 07741 60900
www.seipp.com

Seipp

Geschaftsanteile auf seine beiden
Séhne. Diese waren Volker Seipp, des-
sen Vater Roland, der dlteste der Brii-
der, bereits verstorben ist, schon vor
einigen Jahren liberschrieben worden.

,Die Ubergabe war lange vorberei-
tet, und dennoch war der 16. Januar
2009, an dem der Generationswech-
sel vollzogen wurde, doch ein sehr
bewegender Moment fiir mich", so
Jochen Seipp. ,Es ist doch eine groBe
Verantwortung, die auf einem lastet

- vor allem mit Blick auf die sicheren
Arbeitsplatze unserer 110 Mitarbeiter.”
Wie in der vorigen Generation sind die
vier Seipp-Geschaftsfiihrer gleich-
berechtigt - Entscheidungen werden
mehrheitlich gefallt, bei einem Votum
von 2:2 ist der Antrag abgelehnt. 54
Mitglieder zahlt heute die Seipp-
GroBfamilie. Die Mitglieder, die nicht
in der Geschaftsfiihrung aktiv sind,

IHK HOCHRHEIN-BODENSEE

halten Anteile an der Seipp-Grund-
stlicks-Gesellschaft und werden auf
diese Weise an den Gewinnen des Un-
ternehmens beteiligt. ,So halten alle
im Interesse der Firma zusammen”,
ist Jochen Seipp von dieser Lésung
tberzeugt. Dass die dritte und die
vierte Generation gemeinsam in der
Geschaftsflhrung zusammenarbei-
ten, hilt er fir eine ideale Konstella-
tion. Und bei so vielen Familienzwei-
gen kann es eigentlich keinen Zweifel
daran geben, dass auch in Zukunft die
Geschicke von Seipp Wohnen in der
Hand von Familienmitgliedern liegen
werden.
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Es war an einem schonen Sommer-
tag im Jahr 2004, als der 18-jahrige
Bjorn Léwe auf dem Weg zu einem
Bewerbungsgesprach bei McDonald's
am Karlsruher Hauptbahnhof war.
Doch ein Blick auf die Uhr machte ihm
schnell klar, es war noch viel zu friih
und so nahm er auf der einladenden
Terrasse eines gegenlberliegenden
Hotels Platz und entspannte sich bei
einer Tasse Kaffee. ,Hier kdnnte ich
mich eigentlich auch bewerben”, kam
esihm in den Sinn und schnell ent-
schlossen stellte er sich bei Hotel-
chefin Carola Leucht vor. Am néch-
sten Tag hatte er die Qual der Wahl
zwischen zwei Zusagen. Er wahlte die
Stelle im Hotel-Restaurant ,Am Tier-
garten” - eine Entscheidung, die sein
Leben grundsatzlich verandern sollte.

Die Hotelbesitzer, das Ehepaar Leucht,
nahmen den jungen Mitarbeiter, der
in sehr schwierigen familidren Ver-
haltnissen lebt, herzlich auf. Auch
wenn die Arbeit immer sehr hart war,
wurde der Betrieb zu seiner Ersatzfa-
milie. Und sie halfen ihm dabei, beruf-
lich voranzukommen. Sie ermdéglich-

ten es ihm, neben dem Job die
externe Priifung der Fach-
hochschulreife abzulegen und
Robert Leucht, ein diplomier-

ter Didt- und Vollwertkiichen-
meister, bildete ihn zum Koch

aus. ,In der Kiiche hatten wir

gar nicht die nétigen Voraus-
setzungen", erinnert sich Bjorn

Lowe heute. ,Hier werden

einfache regionale Gerichte
zubereitet, doch Herr Leucht
investierte viele Stunden, um

mir trotzdem das notige theo-
retische und handwerkliche

Wissen nahe zu bringen. Wir kochten
die tollsten Mentis - obwohl wir diese
in unserem Café-Restaurant gar nicht
verkaufen konnten." Doch die Miihe
lohnte sich. Im Rahmen einer Son-
derregelung legte Bjorn Lowe im Jahr
2009 seine Prlifung ab und bestand
mit stolzen 2,0.

Schon damals war klar, er wiirde das
Hotel weiterfiihren. ,Friiher hat-

te ich gelegentlich gescherzt: Chef,
irgendwann tbernehme ich deinen
Laden", erzéhlt er. Doch die Zustim-

mung nahm Lowe nicht wirklich ernst.

.Doch dann fragten sie mich: Bindest
du uns an unser Versprechen? - Und
ich antwortete: Ja. Das ist mein groB-
tes Ziel." Angepeilt war fiir die Uber-
nahme urspriinglich das Jahr 2015, in
dem der Pachtvertrag auslief. Doch es
sollte anders kommen. Robert Leucht
erkrankte und musste sich aus dem
operativen Geschaft zuriickziehen. So
wurde Bjorn Léwe Anfang 2011 mit
gerade einmal 26 Jahren Unterneh-
mer und Besitzer eines Hotels mit 52
Betten, drei Maisonette-Appartments,
einem Konferenzraum, einem Café-

t Leucht, Carola Leucht,
Bjorn Lowe, Lilli Miiller

Bjorn Lowe

Inhaber

~Hotel am Tiergarten” —
Hotel & Café-Restaurant
Bahnhofplatz 6

76137 Karlsruhe

Telefon 0721 9322240
www.hotelamtiergarten.de

Restaurant mit 90 Sitzplatzen, einer
Hotelbar mit 30 Pldtzen und zwei
Terrassen, auf der insgesamt fast 300
Gaste bei Kaffee und Kuchen, regio-
naler Kiiche oder einem kiihlen Bier
den Blick auf den Tiergarten oder den
Bahnhof genieBen kénnen. Und er

ist entschlossen, das Vertrauen der
Familie Leucht nicht zu enttduschen,
die Uber die Jahre viel Arbeit und
Mihe in die Weiterentwicklung und
strukturelle Verbesserung des Betriebs
investiert hatte: ,Ich will es unbedingt
schaffen.”

Gemeinsam mit seiner Lebensge-
fahrtin, die seit 2005 in dem Hotel
angestelltist, flihrt er die Geschafte.
Er zeichnet vor allem fiir die Kliche,
den Einkauf und die Organisation ver-
antwortlich, wahrend seine Partnerin
sich um das Hotel, die Personalpla-
nung und die Buchhaltung kimmert.

IHK KARLSRUHE

Insgesamt beschaftigt das Hotel 15
Mitarbeiter, in der Sommersaison sind
es sogar uber 25.

Das Vertrauen der Vorbesitzer und die
enge Beziehung zu der Familie Leucht
zeigte sich auch bei der Finanzierung.
Nur einen Teil der Kaufsumme musste
Bjorn Lowe bei der Ubernahme iber-
weisen, den Rest hat ihm das Ehepaar
Leucht gestundet — und er kann es

in Raten abzahlen. Fiir ihn ist mit der
Ubernahme des Hotel-Restaurants
.Am Tiergarten" ein Traum in Erfiil-
lung gegangen: Er ist einer der jiing-
sten Hoteliers Deutschlands, auch
wenn ihm der Erfolg nicht gerade in
die Wiege gelegt wurde.




Sechs Jahre lang war Markus
Theobald Prokurist und Minderheits-
gesellschafter eines mittelstandi-
schen Betriebs - doch gliicklich war
er mit dieser Position nicht. ,Das war
nichts Halbes und nichts Ganzes",
blickt er auf diese Zeit zurlick - und

so begann er nach einer Alternative
zu suchen, nach einem Unternehmen,
das er zu 100 Prozent erwerben und
eigenstandig fihren konnte. ,Dass
dies dann zu einer solchen Odyssee
werden wirde, hatte ich mir aller-
dings nicht vorgestellt", erzahlt er von
seinen zahlreichen Reisen, Terminen
und Vorstellungsgesprachen. ,Zwei
Jahre lang habe ich mir insgesamt sie-
ben Unternehmen ndher angeschaut,
habe in Internet-Borsen recherchiert,
war auf Messen unterwegs und habe
Kontakt mit der Handwerkskammer
und der IHK aufgenommen." Von der
IHK Nordschwarzwald kam dann Ende
2004 auch der entscheidende Anruf.
Wir haben hier ein interessantes Un-
ternenhmen - wollen Sie es sich nicht
einmal anschauen?" so der Vorschlag,
den Theobald gerne annahm. Der
Techniker und Betriebswirt packte sei-

ne Unterlagen ein und machte
sich auf nach Wildbad, wo die
Eugen Riexinger GmbH &t Co.
einen neuen Inhaber [ Gesell-
schafter suchte.

.Das Unternehmen, das 1954
gegriindet wurde, hat seine
Kernkompetenz im Bau von
Maschinen, die Kunststof-

fe schweiBen und trennen,

zdhlte elf Mitarbeiter und war

schon damals sehr interna-

tional aufgestellt - eigentlich

genau, was ich mir vorgestellt
hatte." Allerdings fand Theobald vor
Ort eine duBerst schwierige Situati-
on vor. Der Griinder Eugen Riexinger
war verstorben - die Geschaftsantei-
le hielt seine Frau, welche zu diesem
Zeitpunkt Uber 80 Jahre alt war. Eine
der Tochter war fiir die Buchflihrung
zustandig, der Mann der zweiten
Tochter hatte die Geschaftsfiihrung
tibernommen. Die Geschafte waren
in den letzten Jahren stark rlicklaufig,

das Unternehmen schrieb rote Zahlen.

.Das Hauptproblem war jedoch, dass
die verschiedenen Familienzweige

sehr unterschiedliche Meinungen zu
der weiteren Vorgehensweise hatten,
entsprechend kompliziert gestalteten
sich die Verhandlungen®, erinnert sich
Theobald. Die zweite Baustelle: sein
Jaltes" Unternehmen. ,Auch da war es
auBerst schwierig, aus den bestehen-
den Verpflichtungen zeitnah heraus-
zukommen." Trotzdem entschloss sich
Theobald zum Kauf von Riexinger -
und tbernahm zum 1. Juli 2006 die
Anteile. ,Vor allem die Bewertung des
Unternehmens erwies sich als duBerst
schwierig. Letztendlich einigten wir
uns auf eine Summe. Aufgrund der

Markus Theobald
Geschiftsfiihrender
Gesellschafter

Eugen Riexinger GmbH & Co.

Rollwasserweg 16
75323 Wildbad

Telefon 07081 923668-14
www.riex.de
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damaligen wirtschaftlichen Situa-
tion waren die Banken jedoch sehr
zuriickhaltend." Theobald bekam nur
einen Teil des Kaufpreises als Kredit
von der Bank, mit dem der Firmenwert
abgedeckt war - und der direkt an die
Anteilseigner floss. Den gréBten Teil
stellte die Familie als Darlehen zur
Verfligung und ermdglichte so die
Ubernahme.

.Und dann begann ich mit meiner
Arbeit - auf Basis der Bilanz 2005, die
das schlechteste Ergebnis auswies,
das das Unternehmen je eingefahren
hatte", so Theobald. Grundsatzliche
Voraussetzungen fir eine erfolgreiche
Geschéftstatigkeit wie die zeitnahe
Bearbeitung von Auftrdgen waren
nicht gegeben, CAD-Arbeitsplatze
nicht vorhanden. ,Von Seiten der Bank
wurde ich angesichts dieser Situation
fur verriickt erklart.”

Doch diese Einschatzung wurde in-
zwischen zurlickgenommen - denn
Theobalds grundsatzliche Bewer-
tung des Unternehmenspotenzials
bewahrheitete sich. Heute sind die
Bankschulden getilgt, der Umsatz hat
sich mit 2,1 Millionen Euro mehr als
verdoppelt, der Gewinn vervielfacht,
die Mitarbeiterzahl ist auf 24 gestie-
gen - und soll bis 2015 auf 40 bis 50
klettern. Die dazu notigen Kapazitaten
bietet der Neubau, mit dem im Friih-
jahr 2011 in Bad Liebenzell begonnen
wurde. Die Investitionssumme belduft
sich auf 2,5 bis 2,7 Millionen Euro.
.Ich habe immer daran geglaubt, dass
wir es schaffen und mich deshalb

zu dieser Ubernahme entschlossen”,
blickt Markus Theobald zurtick. ,Doch
es war schon ein schwieriger Weg."




Den 13. Oktober 2009 wird Wilfried
Abele noch lange in Erinnerung behal-
ten - ging an diesem Tag doch einer
seiner groBten Wiinsche in Erfillung.
Der gelernte Elektrotechniker wurde
Inhaber eines eigenen Unternehmens
- der Ott Alarmsysteme GmbH.

20 Jahre lang war Abele in seinem Be-
ruf tatig, hatte sich von 2006 bis 2008
zum technischen Betriebswirt weiter-
gebildet und es bis zu einer Flihrungs-
position in einem mittelstandischen
Unternehmen gebracht. Doch immer
haufiger stellte er sich die Frage: Soll
das alles gewesen sein? Bald wurde
ihm klar: Er wollte sich einer neuen
Herausforderung stellen - als Chef
eines eigenen Unternehmens. Als ge-
eignete Plattform fiir die Suche nach
einem passenden Kaufobjekt erwies
sich nexxt-change, eine Internet-
Borse fiir die Unternehmensnach-
folge, die das Bundesministerium fiir
Wirtschaft und Technologie mit ver-
schiedenen Partnern, darunter auch
den Industrie- und Handelskammern,
betreibt. Uber die Suchkriterien muss-
te Abele nicht lange nachdenken:

.Sein” zukiinftiges Unterneh-

men musste in der Elektro-
nikbranche unterwegs sein,

durfte maximal 20 Mitarbeiter
beschaftigen und sollte seinen
Standort nicht mehr als 150
Kilometer entfernt von Abeles
Heimatort Aalen haben. 25

Firmen entsprachen diesen
Vorgaben. Doch Wilfried Abele

war schnell klar: Die Firma Ott
Alarmsysteme war fiir ihn ein
Volltreffer. ,Schon ein kurzer

Blick auf die Angebotspalette

zeigte, in diesem Bereich

kannte ich mich sehr gut aus", erin-
nert sich der damals 48-Jahrige." Das
Unternehmen mit sechs Mitarbeitern
stellt elektronische Warensicherungs-
systeme zum Schutz vor Diebstahl her.
Kunden sind Elektronik-Discounter,
Computerldden, Handy-Shops sowie
Mobilfunkanbieter in ganz Europa.

Im Sommer 2008 nahm Abele den
Kontakt mit dem M&A-Berater von
Ott Alarmsysteme auf, Ende des Jah-
res kam das erste personliche Treffen
mit Reinhold Ott zustande. Mit im

Boot: Die IHK Ostwirttemberg, der
Verein Pegasus als Teil des Griinder-
netzwerks Ostwirttemberg, das RKW
Baden-Wirttemberg, Steuerberater
und Juristen. ,Reinhold Ott suchte
einen Nachfolger, dem er sein Lebens-
werk anvertrauen konnte”, so Abele.
.Leider konnte keines seiner drei
Kinder diese Aufgabe Gbernenmen."
Dass es dann trotz einer sehr schnel-
len grundsatzlichen Einigung doch
15 Monate, ndmlich bis zum Oktober
2009 dauerte, bis die Vertrage unter
Dach und Fach waren, betrachtet
Abele als einen der wenigen Wer-

Wilfried Abele
Geschaftsfiihrender
Gesellschafter

Ott Alarmsysteme GmbH
RéntgenstraBe 17
73431 Aalen

Telefon 07361 921940
www.ott-alarmsysteme.de

mutstropfen im Ablauf des Uber-
nahmeprozesses. ,Die Ubergangszeit
darf nicht zu lange dauern, da der
alte Inhaber angesichts der anste-
henden Ubernahme eher zuriickhal-
tend agiert,” favorisiert Abele einen
klaren Schnitt und ist deshalb im
Nachhinein froh, dass er wenige Wo-
chen nach dem Eigentlimerwechsel
mit der Firma von Stuttgart in seine
Heimat Aalen umzog. ,Das war zwar
im Prinzip eine Harakiri-Aktion, doch
ich bin berzeugt, dass es die richtige
Entscheidung war. Und das nicht nur,
weil ich ohnehin Aalen als Standort
bevorzugte, sondern auch, um Ab-
stand zu gewinnen. Ich glaube, es ist
fur die Mitarbeiter schwierig, wenn
der alte Chef noch im Betrieb ist und
nicht wirklich klar ist, wer das Sagen
hat." Ein Grund flir das lang andau-
ernde Procedere war die strittige
Bewertung des Betriebs. ,Natiirlich
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beurteilt ein Unternehmenschef den
Wert seines Lebenswerks ganz anders
als das vielleicht ein Banker tut”, be-
schreibt Abele die Situation. Dass die
Ubernahme inmitten der Wirtschafts-
krise erfolgte, machte die Situation
nicht gerade einfacher. Hilfreich war
die Gewdhrung von KfW-Krediten.
.Das war fiir mich das Ziinglein an der
Waage."

Nach der schwierigen Anfangsphase
heiBt die Devise nun: ,Mit Vollgas in
die Zukunft." Abele strebt fiir sein
Unternehmen die Technologiefih-
rerschaft auf dem Gebiet der Waren-
sicherungssysteme an. Seine jling-
ste Innovation: eine Alarmanlage fiir
Handys, mit deren Hilfe die Gerate
gleichzeitig aufgeladen werden. In der
Schweiz ist dieses System bereits im
Einsatz.
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.Die Firma hat von Anfang an unser
Leben gepragt”, erinnert sich Klaus
Ensinger. Sein Elternhaus lag gleich
neben dem Firmengelande. Er be-
staunte die Maschinen, verzehrte die
Pausenbrote netter Mitarbeiter, be-
diente die Telexmaschine und durfte
(heimlich) Gabelstapler fahren. Bei ei-
ner solch engen Bindung war es viel-
leicht ein ganz normaler Prozess, dass
er wahrend seines Studiums einen
gewissen Abstand suchte und sich
entschied, in die Schweiz zu gehen,
um dort Ingenieurwissenschaften und
Betriebswirtschaft zu studieren. Doch
wurde ihm bald klar, er wiirde in die
Firma einsteigen, die sein Vater 1966
gegriindet hatte und die mit der Ent-
wicklung und Fertigung von Produk-
ten aus Konstruktions- und Hochlei-
stungskunststoffen erfolgreich war.
Und so zOgerte er nicht, als sein Vater,
dem es gesundheitlich nicht gut ging,

ihn und seinen Schwager
1995 bat, in das Unternehmen
einzutreten, und nach zwei
Jahren Einarbeitungszeit die
Geschaftsfiihrung zu tber-
nehmen. Klaus Ensinger war
damals gerade 31 Jahre alt.
Auch wenn die Krankheit des
Vaters sicherlich eine wich-
tige Rolle spielte, ist Klaus Ensinger
davon liberzeugt, dass es richtig war,
die Ubergangszeit so kurz zu halten:
.Die zweite Generation muss eigene
Schwerpunkte setzen und die eigene
Persénlichkeit einbringen diirfen. Das
funktioniert nicht, wenn der Griinder
noch im operativen Geschaft aktiv
ist und einem potenziellen Nachfol-
ger wenig Spielraum lasst." Verliefen
Ubergang und erste Jahre sehr gut,
war der ersten Stufe der Nachfolge
langfristig jedoch kein Erfolg beschie-
den. Differenzen lber die Fiihrung

und Rivalitdten traten vermehrt auf,
und 2002 verlieB der Schwager das
Unternehmen. Die vakante Stelle
wurde mit einem externen Geschafts-
flihrer besetzt. Die Wahl fiel auf Dr.
Roland Reber, einen Werkstoffwis-
senschaftler, der bei einer Unter-
nehmensberatung arbeitete und

den Klaus Ensinger schon aus seiner
Studienzeit kannte. ,\Wir hatten mit
ihm schon gut zusammengearbei-
tet, und ich war Uberzeugt, dass seine
Persdnlichkeit und AuBensicht unser
Familienunternehmen bereichern
wrde." Eine Einschatzung, die sich

v.l.n.r.
Klaus und Wilfried Ensinger,
Dr. Roland Reber

Klaus Ensinger
Geschaftsfiihrender
Gesellschafter
Ensinger GmbH
Rudolf-Diesel-StraBe 8
71154 Nufringen

Telefon 07032 819-0
www.ensinger-online.com
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bestatigte: Ich stehe fiir eine stetige
Entwicklung des Unternehmens auf
der Basis seiner Kernkompetenzen.
Dr. Reber hat neue Gesichtspunkte in
das Unternehmen eingebracht, die
wir vorher nicht im Blick hatten. Er
verbesserte unsere Rechnungslegunag,
die Kommunikation nach innen und
auBen und die Fiihrungskultur”, so
Ensinger und ergdnzt: ,Im Gegensatz
zu mir ist er eine eher extrovertierte
Personlichkeit, fir den auch Themen
wie eine moderne AuBendarstellung
und eine professionelle Kommuni-
kation im Fokus stehen. Gegenseiti-
ger Respekt und Wertschdtzung der
unterschiedlichen Persdnlichkeiten
und Einstellungen helfen uns sehr,
Probleme gemeinsam von verschie-
denen Standpunkten zu beleuchten
und zu einer ausgewogenen Losung
zu kommen." Gemeinsam ist es der
neuen Geschaftsfiihrung gelungen,

das international agierende Un-
ternehmen mit 300 Millionen Euro
Umsatz und 1.800 Mitarbeitern fir
das 21. Jahrhundert fit zu machen -
unter Einbeziehung der traditionellen
familieninternen Werte, aber auch
durch Impulse von auBen, die Dr. Re-
ber einbrachte. ,Wir haben vor allem
eines gedndert", bringt es Klaus En-
singer auf den Punkt. ,Dr. Reber und
ich beschranken uns auf grundsatzli-
che strategische Entscheidungen und
delegieren das operative Geschaft an
das jeweils zustdndige Management.
Ein weiterer wichtiger Schritt war
die Schaffung von eigenstandigen
Produktlinien, die sich spezifisch auf
ihr eigenes Kundenspektrum konzen-
trieren konnten. Veranderungen, die
Wilfried Ensinger nicht iniitiert, aber
als Notwendigkeiten einer neuen Zeit
stets mitgetragen hat.

n
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Viele Jahre war Jirgen Schlanke in der
virtuellen Welt der Informationstech-
nologie zuhause - arbeitete als Flih-
rungskraft bei einem der Marktfiihrer
der Branche. Privat galt die Leiden-
schaft des Tlibingers jedoch bereits
damals einem eher bodenstandigen
Produkt mit einer langen Tradition:
den wirttembergischen Weinen. ,Die
Qualitat unserer Weine hat sich stetig
verbessert und sie sind auch im inter-
nationalen Vergleich einzigartig", ist
er tiberzeugt. Und so war es eigentlich
nur konsequent, dass seine Plane fiir
die Griindung eines eigenen Unter-
nehmens seine beruflichen Erfahrun-
gen und seine privaten Praferenzen
in idealer Weise kombinierten: Mit
einem Internethandel fiir baden-
wirttembergische Weine wollte er
seinen Traum von der Selbststandig-
keit leben.

Ganz oben auf die Liste der
wichtigen Kontakte hatte

Schlanke die IHK Reutlin-

gen gesetzt. ,Eigentlich hatte

ich mir hier nur einige Tipps

und Ratschldge zur Existenz-
griindung erhofft", erinnert

sich Schlanke heute. Doch es

sollte anders kommen. Ob er

sich denn auch fiir die Ubernahme
eines Weinhandels erwdrmen kdnnte,
wurde er gleich beim ersten Anruf
gefragt. ,Da habe ich natirlich nein
gesagt”, lachelt der Weinliebhaber.
,Doch dann habe ich mich nach eini-
gen weiteren Gesprachen doch tber-
reden lassen, meine Blindbewerbung
in die Borse fur die Unternehmens-
nachfolge einzustellen." Dann ging
alles ganz schnell. Die IHK Reutlingen,
die bei ihren Gesprachen mit Jurgen
Schlanke bereits einen verkaufswilli-
gen Weinhandler im Blick gehabt hat-

te, informierte den Interessenten und
bereits wenige Wochen spater erhielt
der IT-Experte den Anruf, der seinem
Leben eine vollig neue Richtung ge-
ben sollte. ,Ich war vollig Giberrascht,
als mich Bernd Mattheis anrief, des-
sen Weinhandel in Tibingen sehr
bekannt ist und der einen hervorra-
genden Ruf besitzt. Ich hatte nichtim
Traume gedacht, dass er sein Geschaft
abgeben mochte und dass er in mir
einen geeigneten Nachfolger sah, hat
mich natirlich besonders gefreut.”
Zeitnah wurde ein Treffen vereinbart
und sehr bald war klar, die Chemie

Jiirgen Schlanke
Geschaftsfiihrender
Gesellschafter
Weinmarkt Mattheis
GmbH & Co. KG
LichtensteinstraBe 9
72072 Tiibingen

Telefon 07071 33049
www.wein-mattheis.de

zwischen den beiden stimmte und
einer Unternehmensiibergabe stand
nichts im Wege. ,Im Dezember 2009
haben wir zum ersten Mal zusammen
gesessen, im September 2010 habe ich
die Firma mitihren 12 Mitarbeitern
ubernommen”, blickt Jirgen Schlanke
zurick, der bei dem Kauf von seiner
langjéhrigen Erfahrung im M&A-
Geschaft profitierte. Doch auf einen
Punkt legt er besonderen Wert: ,Hatte
ich nicht die Chance bekommen, spe-
ziell dieses Unternehmen zu kaufen,
hatte ich mich wohl nicht so schnell
von meinen urspriinglichen PI3-

nen verabschiedet.” Nun ist er dabei,
einen Internetshop als zusatzliches
Standbein des Weinmarkts Mattheis
aufzubauen, der in zwei Jahren einen
Umsatzanteil von 15 bis 20 Prozent
erwirtschaften soll. AuBerdem setzt er
aufden Ausbau des Exports.
.Besonders wichtig bei einer Uber-

IHK REUTLINGEN

nahme ist ein tragfahiger Busi-
nessplan, den auch der Vorbesitzer
unterschreiben kann”, legt Schlanke
potenziellen Existenzgriindern ans
Herz. ,Die Gesprache mit Bernd und
Heide Mattheis haben mir da sehr ge-
holfen." Noch heute steht er in engem
Kontakt mit den ehemaligen Besitzern
des Weinhandels. ,Sie haben sich zum
Verkauf entschlossen, um sich mehr
um ihr Weingut in der Toskana kiim-
mern zu kdnnen. Doch regelmaBig
unterstitzen sie mich beim Verkauf
im Geschaft und stehen mir mit Rat
und Tat bei wichtigen Entscheidungen
zur Seite. Ich hoffe, dass ihnen dies
noch lange SpaBB macht.” Die Chancen
daflir stehen gut, denn der hervor-
ragende Chianti, den der Griinder

des Unternehmens in ltalien anbaut,
hat natiirlich auch unter dem neuen
Besitzer einen Ehrenplatz im Wein-
Sortiment.
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Alles begann mit einer Dorfschmiede
in der Ortsmitte des beschaulichen
Ortchens Hettingen im Odenwald, die
Wilhelm Maller 1909 griindete - und
mit der das Fundament gelegt wurde
fur eine lange erfolgreiche Firmen-
geschichte. Heute erzielt die Auto-
Miller GmbH mit ihrem Autohaus am
Standort Hettingen mit 30 Mitarbei-
tern einen Umsatz von 12 Millionen
Euro. Hinzu kommt das Schwester-
Unternehmen Auto-Miiller GmbH &
Co. KG, das mit einem weiteren Auto-
haus in Erbach sowie einer Aral-Tank-
stelle mit einem Gebrauchtwagen-
center in Michelstadt einen Umsatz
von 7 Millionen Euro erzielt und 20
Beschéftigte zahlt.

An der Spitze des traditionsreichen
Unternehmens steht schon seit 2007
mit Christina und Verena Miiller die
vierte Generation: Christina als Ge-
schaftsflihrerin des Autohauses in
Erbach, Verena ist fiir das Haus in Bu-
chen-Hettingen verantwortlich. ,Da
haben die Mitarbeiter und auch die
Kunden schon ein biBchen geschaut,
als ich mit damals gerade 25 Jahren

die Leitung tibernahm - und
dazu noch als Frau in einer so
stark von Mdnnern dominier-
ten Branche”, erinnert sich
Verena Miiller.

.Doch wenn man es dann
schafft, einen 7er fast ohne
Rabatt zu verkaufen, dann
steigt der Respekt, und mit viel
Kompetenz, ein wenig Hart-
nackigkeit und weiblichem
Charme haben wir bald die
Anerkennung unserer Mitar-
beiter gewonnen." Und auch
Senior Bernhard Mdiller, der nach der
Uberschreibung der Anteile weiter in
der Geschaftsflihrung tatig ist, hat
nach einigen Ubergangsschwierigkei-
ten keine Probleme mehr loszulassen
und bei Fragen an seine Téchter zu
verweisen. ,Er sieht, dass es in den Au-
tohdusern lduft und konzentriert sich
jetzt auf unser neues Gebrauchtwa-
gen-Center in Michelstadt", zieht Ve-
rena Miiller ein erstes Fazit der Uber-
nahme - eine Entscheidung, bei der
zu diesem Zeitpunkt auch steuerliche
Uberlegungen eine Rolle spielten.

.Bei einem Generationswechsel, wie
er bei uns praktiziert wurde, ist das
Problem, dass zu viele personliche
Dinge mitspielen und Diskussionen
leicht ins Emotionale abgleiten”, so
ihre Erfahrung. ,Man muss Probleme
gleich ansprechen, bevor sie eskalie-
ren." Die Familie Mller hatte diese
Problematik stets im Auge. ,Meine
Schwester und ich, wir haben beide
eine Seminarreihe zur Unterneh-
mensnachfolge bei BMW durchlau-
fen", erzadhlt sie. ,Dieses Programm
beinhaltete auch eine Veranstaltung
flr die ausscheidende Generation, an

Verena Miiller
Geschaftsfiihrende
Gesellschafterin
Auto-Miiller GmbH

Neue Buchener StraBe 28
74722 Buchen

Telefon 06281 5285-0
www.bmw-mueller.com
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der meine Eltern teilgenommen haben
und in der solche Themen angespro-
chen wurden. Das war sicher hilf-
reich”, - ebenso wie die Ausbildung
der beiden jungen Frauen zur zertifi-
zierten Verkaufsberaterin.

Die Entscheidung, in das elterliche
Unternehmen einzusteigen, fiel Ve-
rena Mller nicht ganz leicht. Nach
ihrem Abitur hatte sie ein BA-Studium
beim Reifenhersteller Pirelli absol-
viert und hatte nach Abschluss der
Ausbildung auch dort bleiben kénnen.
.Doch dann habe ich (iberlegt, ob ich
wirklich in einem groBen Unterneh-
men mit ausgepragten Hierarchien
arbeiten méchte oder meine Ener-

gie nicht doch lieber in das eigene
Unternehmen investiere." Eine Wahl,
die sie heute definitiv fir richtig halt
- zumal sie auf die von ihr verkauf-
ten Produkte im wahrsten Sinne des

IHK RHEIN-NECKAR

Wortes abfahrt. Vor allem die BWM-
Motorrdder haben es ihr angetan. Bei
der Vermarktung gehen sie und ihre
Schwester gerne neue Wege. ,Unsere
Modelleinfiihrungen gestalten wir als
Event mit Weinproben und Kunstaus-
stellungen”, erzahlt sie. ,Da tberneh-
me ich die Moderation, das macht
wirklich SpaB.” Manchmal denkt
Verena Miller mit einem Lacheln an
ihre Anfange im Unternehmen zurtick.
JFriher haben meine Schwester und
ich am Wohnzimmertisch Tausende
Briefe flir unsere Kunden gefaltet und
in Umschldge gesteckt”, erzahlt sie
mit einem Lacheln. ,Immerhin konn-
ten wir dann einen Stundenzettel
schreiben und bekamen pro Stunde
50 Pfennig oder sogar 1 D-Mark aus-
gezahlt - getreu dem Motto meiner
Eltern: Eine gute Leistung wird auch
belohnt."
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JAus Altersgriinden mochten wir
unseren gut eingefiihrten Schuhver-
trieb in junge Hande geben. Wir haben
einen festen Kundenstamm (Klini-
ken, Gastronomie, Industrie etc.) und
sehr gute Lieferantenverbindungen
..." = so begann eine Anzeige, die im
April 2010 in der Zeitschrift der IHK
Schwarzwald-Baar-Heuberg erschien
und die Oliver Schenk gleich auf-

fiel. Der Inhaber des Unternehmens
Schenk Arbeitsschutz & Industriebe-
darf mit Sitz in Donaueschingen war
interessiert und nahm Gber die [HK
Kontakt zu dem Unternehmen auf,
das die Anzeige unter Chiffre aufge-
geben hatte.

.Es handelte sich um die Firma Annig-
hofer Berufsschuhe aus dem benach-
barten Tuttlingen, die genau wie wir
schon tber 35 Jahre in diesem Markt
aktiv war - jedoch mit etwas anderen

Schwerpunkten.” Mit seiner
Marke ,Annishoe”, stabi-
len weiBen Lederclogs, war
Annighéfer sehr erfolgreich
in Kliniken, Arztpraxen und
GroBklchen unterwegs, ein
Bereich, in dem Schenk ein
hohes Potenzial sieht - der
bisher jedoch noch nichtim
Fokus des Spezialisten fiir Berufsklei-
dung stand. ,Unsere Firmen erganzen
sich optimal und aus diesem Grund
machte eine Ubernahme fiir uns Sinn.
Peter Annighdfer und ich verstanden
uns gleich gut und wurden uns auch
schnell einig. Ich glaube, wir haben
nur zwei Mal zusammen gesessen und
dann war alles klar."

Zum 1.Juli 2010 bekam Annighofer
Berufsschuhe einen neuen Inha-
ber und ging in der Firma Schenk
Arbeitschutz & Industriebedarf auf.

.Herr Annighofer und ich haben dann
mehrere gemeinsame Reisen zu den
wichtigsten Kunden und Lieferanten
unternommen, denen er mich vorge-
stellt hat - und auch heute noch ha-
ben wir regelmaBig Kontakt", so Oliver
Schenk, der das Unternehmen, das
sein Vater gegrlindet hat, seit zehn
Jahren fiihrt. Acht Mitarbeiter zahlt
Schenk nun - und die Ubernahme
gestaltete sich unproblematisch. ,Da
Herr Annighdofer seinen Vertrieb von
seinem eigenen Haus aus organisier-
te, ging es vor allem um den Lager-
bestand und die Ubermittiung der

MO0liver Schenk, Peter Annighdfer

Oliver Schenk

Inhaber

Schenk Arbeitsschutz &
Industriebedarf
Friedrich-Ebert-StraBBe 78
78166 Donaueschingen

Telefon 0771 12829
www.sibat.de

Schen

Kunden- und Lieferantendaten.” Auch
von der GréBenordnung her ,pass-
te" die Ubernahme: der Umsatz von
Annighofer belduft sich auf ungefahr
ein Viertel der Summe, die Schenk pro
Jahr umsetzt.

Peter Annighofer ist zufrieden mit
dieser Losung. ,Ich hatte mich auch
gefreut, wenn eines meiner beiden
Kinder die Firma weitergeflihrt hatte,
doch sie haben sich beruflich in eine
andere Richtung orientiert.” Und so ist
er froh, dass er mit der Firma Schenk
ein Unternehmen gefunden hat, das
sich in seiner Branche gut auskennt
und bereit ist, sein Sortiment und sei-
ne exklusiven Marken weiterzufiihren.
.lch hatte auch einige Kontakte zu
Existenzgriindern, doch diese waren
branchenfremd und auch ihre Preis-
vorstellungen waren flir mich eigent-
lich undiskutabel."

IHK SCHWARZWALD-BAAR-HEUBERG

So ganz verabschiedet vom Berufs-
leben hat sich Peter Annighofer
jedoch nicht: Eine Klausel im Kauf-
vertrag ermdglicht ihm, in kleinem
Rahmen private Verkaufe zu tatigen.
.Das sind vor allem Kunden aus der
Nachbarschaft, die bei uns bequeme
Schuhe fiir die Freizeit kaufen und
zu diesem Zweck nicht extra nach
Donaueschingen fahren méchten”,
erklart Annighdfer. Und vielleicht
ergibt sich bei dieser Gelegenheit
doch noch das ein oder andere gute
und personliche Kundengesprach,
das Peter Annighdéfer und seine Frau
an ihrer Arbeit so besonders schatzen.




Das Thema Selbststandigkeit stand
bei Pascal Ding schon friih auf der
Tagesordnung. Bereits als der damals
28-jahrige gelernte Speditionskauf-
mann im Jahr 1996 bei der Diebold
GmbH & Co. KG in Offenburg eine
Stelle als Sachbearbeiter und Akqui-
siteur annahm, konnte er sich eine
Ubernahme des traditionsreichen
Unternehmens, das 1910 gegriin-
det wurde, vorstellen. ,Nattrlich war
dies nur ein Wunsch - doch die Idee,
unternehmerisch tatig zu werden,
meine ldeen zu realisieren und et-
was zu bewegen, die hatte ich schon
als junger Mann." Sein Chef Glinter
Diebold jedenfalls war bald von der
Qualitdt seines neuen Mitarbeiters
Uberzeugt: Im Jahr 2000 ernannte

er Pascal Ding zum Prokuristen und
zeigte damit das groBe Vertrauen, das
erin den Speditionskaufmann setzte.
,2003/2004 sprach er mich dann kon-
kret an, ob ich mir vorstellen kdnnte,
seine Nachfolge anzutreten”, erinnert
sich Ding heute. ,Und wir einigten uns
relativ schnell. Da ich als Angestellter
natrlich nicht tiber groBe finanziel-
le Mittel verfiigte, holten wir fiir die

Finanzierung die Banken mit
ins Boot. Doch auch dies lief
problemlos.”

Ein Management-Buy-Out wie

es bei der Spedition Diebold
praktiziert wurde, sieht Pascal

Ding als klassische Win-Win-
Situation. ,Naturlich hatte

Herr Diebold das Unterneh-

men auch an einen Dritten

verkaufen kdnnen - doch ich

stand fiir eine gewisse Konti-

nuitat. Er konnte sicher sein,

ich wiirde sein Lebenswerk

bewahren und fortsetzen. Das war
ihm wichtig." Und sein Nachfolger
stand mit dieser Ubernahme ebenfalls
auf der sicheren Seite: Diebold war
ein solides Unternehmen, dessen Ab-
ldufe, dessen Mitarbeiter und dessen
Kunden er seit vielen Jahren kannte.
Auch eine Einarbeitungszeit war nicht
nétig. ,Einen gleitenden Ubergang
hatten wir schon in meiner Zeit als
Prokurist praktiziert", berichtet Ding
und so konnte sich Giinter Diebold
mit rund 70 Jahren nach dem Verkauf
im Sommer 2004 aus dem Unterneh-

men zuriickziehen. ,Er kommt immer
noch gerne vorbei und wir schatzen
seine Unterstiitzung - doch er hat
keine ausdriickliche Beraterfunktion
mehr."

Seit der Ubernahme ist die Spedi-
tion Diebold auf Expansionskurs. Der
Umsatz erhohte sich von 1,4 Millio-
nen Euro auf zwei Millionen Euro, die
Mitarbeiterzahl verdoppelte sich auf
24, und zwei neue Geschéaftsfelder
wurden etabliert. Allerdings musste
auch Pascal Ding Lehrgeld bezah-
len. ,Als wir in den Bereich Messe-

Pascal Ding
Geschaftsfiihrender
Gesellschafter

Diebold GmbH & Co. KG
Heinrich-Hertz-StraBe 24
77656 Offenburg

Telefon 0781 7270-0
www.diebold-logistik.de

Logistik einstiegen, Ubernahmen wir
eine Schreinerei, eine Entscheidung,
die wir leider sehr bereut haben”, be-
richtet der Unternehmenschef. Die
Schreinerei wurde geschlossen, die
Geschéftssparte fihrt Diebold jedoch
weiter. Der jlingste Zuwachs im Port-
folio ist der Bereich ,Office-Logistik",
der die Archivierung von Daten im Fo-
kus hat - demndachst soll dies auch di-
gital angeboten werden. Nach diesen
Erweiterungen steht nun das Thema
Konsolidierung im Mittelpunkt und
Pascal Ding ,installiert" die notigen
Management Tools, um sein mittel-
standisches Unternehmen sicher in
die Zukunft zu fihren. ,In einem so
schwierigen Markt wie der Logistik-
Branche braucht man zum Beispiel ein
sehr effizientes Controlling”, so seine
Erfahrung. ,Dies hatte ich eigentlich
schon frither aufbauen sollen, jetzt
nehme ich mir die Zeit dafurr." Die
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Ubernahme des Unternehmens hat

er jedoch nie bereut: ,Ich bin ausge-
sprochen gerne Unternehmer und

im Bereich der Logistik unterwegs.
Und auch die Entscheidung fiir ein
Management-Buy-Out war richtig.
Wenn man nicht gerade eine bahn-
brechende Erfindung gemacht hat, ist
es der beste Weg, in ein bestehendes
Unternehmen einzusteigen."




Seit Giber 40 Jahren ist das Ingenieur-
biiro Kessler + Hurrle im GroBraum
Biberach eine erste Adresse, wenn es
um Fragen der Baustatik und Trag-
werksplanung geht. Und so zoger-

te Markus Glanz, der schon mehrere
Jahre in dem Unternehmen arbeitete,
nicht lange, als ihm sein Chef Hans-
Joachim Kessler anbot, das Unter-
nehmen zu libernehmen und seine
Nachfolge anzutreten: ,Wir haben
zahlreiche Stammkunden aus der
Industrie, die immer wieder zu uns
kommen - und diese Kontakte konnte
ich nattrlich weiter nutzen." Trotzdem
war dem jungen Ingenieur schnell klar
- allein wollte er die Geschaftsleitung
nicht stemmen. ,Ich brauchte einen
Partner, der mich unterstitzt." Eine
perfekte Losung fand sich mit Thor-
sten Meinhardt, der schon 1997 im
Rahmen seiner Ingenieurausbildung
ein Praktikum in Biberach absolviert

hatte und schon seit langerem
Interesse an einem Einstieg in

das Ingenieurbiro signalisiert

hatte. ,Fir mich war es sehr

wichtig, dass mein Partner,

mit dem ich die Geschafts-

fuhrung tbernehmen wollte,
Erfahrungen aus anderen
Unternehmen mitbrachte -

und dass sich unsere Interessen nicht
uberschneiden, sondern eher ergan-
zen", so Glanz. Das ist bei ihm und
Meinhardt der Fall. Glanz kimmert
sich in erster Linie um die Projekte des
Ingenieurbiiros, wahrend Meinhardt,
der viele Jahre als Bau- und Projekt-
leiter in verschiedenen Unternehmen
unterwegs war, vor allem die Admi-
nistration und Organisation im Blick
hat. So wurden in den vergangenen
Monaten bereits diverse Themen aus
allen Bereichen des Ingenieurbiiros
aufgegriffen, analysiert und Verbes-

serungen umgesetzt. ,Das kann man
nur, wenn man nicht tber Jahre in den
eigenen Strukturen ,gefangen' ist",
davon ist Markus Glanz liberzeugt.

Fiir die Ubernahme holte sich das Duo
die I[HK Ulm mit ins Boot. Gemeinsam
wurde eine Unternehmensbewer-
tung nach dem Ertragswertverfahren
erstellt, die Facetten der Tatigkeit im
Biiro analysiert und ein neues zu-
kunftsfahiges Unternehmenskonzept
geschmiedet. Auch bei der Erstellung
des Businessplanes halfen die Fach-
leute der [HK, eine Unterstiitzung,

Markus Glanz,
Thorsten Meinhardt
Inhaber

Kessler + Hurrle
Tragwerksplanung
Meisenweg 47
88400 Biberach

Telefon 07351 1986-0
www.kessler-hurrle.de
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einhardt

die die beiden Jungunternehmer sehr
schatzen. ,Ein professioneller Busi-
nessplan ist die wichtigste Voraus-
setzung, wenn es um die Gesprache
mit den Banken geht." Bei Glanz und
Meinhardt lief es gut, die Kredite flos-
sen, ebenso wie die Fordergelder. Im
Jahr 2009 erfolgte die Ubergabe. Noch
ein knappes Jahr blieb der Seniorchef
Hans-Joachim Kessler als Berater im
Unternehmen, stellte seine Nachfol-
ger den Kunden vor und begleitete
den Generationswechsel. ,Dies ist ein
wichtiger Punkt, wenn man ein tra-
ditionsreiches Unternehmen weiter-
fuhrt", so Glanz und Meinhardt.

Wir glauben, dass wir im Prinzip
alles richtig gemacht haben®, so ihr
Rickblick. ,Doch der Kontakt mit der
IHK war sehr wichtig. Er gab uns die
Sicherheit, die wir fiir dieses Projekt
brauchten." Das Modell ,BIMBO", eine

Kombination aus ,Management-Buy-
In" und ,Management-Buy-Out" hat

sich bei Kessler + Hurrle bewahrt. Mit
einer GroBe von zehn Mitarbeitern ist
das Unternehmen bereits gewachsen
und erschloss unter anderem mit der
bautechnischen Priifung von techni-

schen Anlagen in Industrieunterneh-
men auch bereits neue Geschaftsfel-

der.




Serviceleistungen der

Industrie- und Handelskammern
Die Nachfolgeplanung im Familien-
unternehmen wird leider allzu oft ver-
nachlassigt. Dabei ist die Ubertragung
des Unternehmens auf den Nachfol-
ger von grundséatzlicher Bedeutung
fur den Bestand des Betriebes und be-
darf daher einer gezielten und sorg-
féltigen Vorbereitung.

Auch fiir den Ubernehmer, der haufig
am Anfang einer unternehmerischen
Laufbahn steht, ergeben sich nicht
nur Chancen, sondern auch Risiken.
Das Serviceangebot der Industrie-
und Handelskammern hilft, diese Hiir-
den zu Uberwinden.

Die IHKs unterstiitzen sowohl den Un-
ternehmensinhaber bei der Ubergabe
als auch potenzielle Nachfolger bei
der Ubernahme.

Praxisnahe Informationen und
vielfaltige Beratungen

Einen ausflhrlichen Einstieg in das
Thema bieten detaillierte Broschii-
ren und spezifische Merkblatter der
IHKs, die mit vielen Tipps und Hinwei-
sen die Vorgehensweise bzw. wich-
tige Entscheidungsfelder bei einer
Unternehmensiibergabe aufzeigen.
Auch in Einzelgesprachen informie-
ren die IHKs Unternehmensinhaber
und Nachfolger lber die wesentlichen
Aspekte eines Generationswechsels.
Dabei werden die relevanten Themen
sowie etwaige Problemstellungen und
der daraus resultierende Handlungs-
bedarf aufgezeigt und Ratschlage
zum weiteren Vorgehen gegeben.
Finanzierungsmaglichkeiten bei einer
Unternehmensiibernahme stehen

bei speziellen Beratungssprechta-
gen im Fokus, die in Kooperation mit
Forderbanken durchgeflihrt werden.
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Des Weiteren organisieren die IHKs
Seminare und Workshops zur Unter-
nehmensnachfolge und benennen
Sachverstandige, die auf die Ermitt-
lung von Unternehmenswerten spe-
zialisiert sind.

«hexxt-change”

Auch bei der Anbahnung und Vermitt-
lung von Kontakten leisten die IHKs
fundierte Hilfestellung. Die bundes-
weite Unternehmensborse ,nexxt-
change” (www.nexxt-change.org)
wendet sich zum einen an Unterneh-
mer, die einen Nachfolger oder akti-
ven Teilhaber suchen (Angebote). Zum
anderen steht sie allen Interessenten
offen, die ein Unternehmen berneh-
men oder sich daran beteiligen wollen
(Nachfragen, Gesuche). Die Offerten
kdnnen von den Anbietern bzw. Nach-
fragern bei der jeweiligen IHK aufge-
geben oder direkt Online in die Unter-
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nehmensbdrse eingetragen werden.
Die Inserate werden anonymisiert, so
dass der Namensschutz gewéhrleistet
ist. Die Teilnahme an ,nexxt-change”
ist kostenlos.

Die aufgeflihrten Leistungen sind nur
ein Auszug aus der breit gefacher-
ten Servicepalette der IHKs. Daneben
gibt es bei den einzelnen IHKs weitere
spezielle Angebote, beispielsweise das
Moderatorenkonzept.

IHK-Moderatorenkonzept

Das Moderatorenkonzept wurde von
der IHK Heilbronn-Franken entwickelt,
die flir die baden-wiirttembergischen
IHKs im Bereich Gewerbeférderung
federfiihrend ist. Eingebracht wurde
das Moderatorenkonzept in das vom
Land Baden-Wiirttemberg aufgelegte
12-Punkte-Programm zur Sicherung
der Unternehmensnachfolge. Im Mit-
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telpunkt des Konzepts steht ein Exper-
te der IHK, der den gesamten Prozess
der Betriebslibergabe begleitet. Zen-
trale Aufgabe des Nachfolgemodera-
tors ist es, potenzielle Ubergeber aus-
findig zu machen, anzusprechen und
fur die rechtzeitige und sorgfaltige
Planung der Nachfolge zu sensibilisie-
ren. Er hilft auBerdem zu kldren, ob ge-
eignete Nachfolger aus dem Familien-
oder Mitarbeiterkreis vorhanden sind
oder ein externer Nachfolger die Firma
ubernehmen soll. Im letzteren Fall un-
terstlitzt die IHK mit der bundesweiten
Unternehmensbdrse nexxt-change die
Suche. In einzelnen IHKs haben sich
auf regionaler Ebene Foren etabliert,
die im Sinne diskreter Marktplatze

die Méglichkeit bieten, Angebot und
Nachfrage zusammenzufiihren.

Des Weiteren gilt es, ein regionales
Beraternetzwerk aufzubauen bzw.
mit bestehenden Beraternetzwerken

zusammenzuarbeiten und den Ein-
satz von Beratern zu moderieren, so
dass alle im Zusammenhang mit einer
Ubergabe auftretenden Fragen und
Probleme kompetent abgedeckt wer-
den kdnnen. Alle Phasen des Betriebs-
tbergabeprozesses werden berlick-
sichtigt und es wird ummittelbar dort
angesetzt, wo sich Probleme ergeben.
Das von der EU und dem Land Baden-
Warttemberg geforderte Pilotpro-
jekt wurde im Oktober 2003 ge-
startet. Zwischenzeitlich setzen in
Baden-Wirttemberg neben der IHK
Heilbronn-Franken auch die IHKs
Nordschwarzwald, Reutlingen, Rhein-
Neckar, Schwarzwald-Baar-Heuberg
und Ulm, die Handwerkskammern
Karlsruhe und Stuttgart sowie der DE-
HOGA Baden-Wiirttemberg das Mo-
deratorenkonzept um.
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IHK Bodensee-Oberschwaben

LindenstraBe 2
88250 Weingarten
Bernhard Nattermann
Telefon 0751 409-171
Fax 0751 409-55171

nattermann@weingarten.ihk.de

www.weingarten.ink.de

IHK Heilbronn-Franken
Ferdinand-Braun-StraBe 20

74074 Heilbronn
Jiirgen Becker

Telefon 07131 9677-316

Fax 07131 9677-119

juergen.becker@heilbronn.ihk.de

www.heilbronn.ihk.de

IHK Hochrhein-Bodensee

SchiitzenstraBe 8
78462 Konstanz
Bertram Paganini

Telefon 07531 2860-130

Fax 07531 2860-41130

bertram.paganini@konstanz.ihk.de

www.konstanz.ihk.de

IHK Karlsruhe
LammstraBBe 13-17
76133 Karlsruhe
Sonja Smasal

Telefon 0721 174-138
Fax 0721 174-240

sonja.smasal@Xkarlsruhe.ihk.de

www.karlsruhe.ihk.de

IHK Nordschwarzwald
Dr.-Brandenburg-StraBe 6

75173 Pforzheim
Stefan Hammes

Telefon 07231 201-152

Fax 07231 201-41152

hammes@pforzheim.ihk.de
www.nordschwarzwald.ink24.de

IHK Ostwiirttemberg
Ludwig-Erhard-StraBe 1

89520 Heidenheim
Markus Schmid

Telefon 07321 324-183

Fax 07321 324-169

schmid @ostwuerttemberg.ihk.de
www.ostwuerttemberg.ihk.de
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IHK Region Stuttgart
JagerstraBe 30

70174 Stuttgart

Lutz Feufel

Telefon 0711 2005-444

Fax 0711 2005-60444
lutz.feufel@stuttgart.ihk.de
www.stuttgart.ihk24.de

IHK Reutlingen
HindenburgstraBe 54

72762 Reutlingen

Frank Neubauer

Telefon 07121 201-191

Fax 07121 201-4191
neubauer@reutlingen.ihk.de
www.reutlingen.ink.de

IHK Rhein-Neckar
L1,2

68161 Mannheim

Hans Hamerak

Standort Heidelberg
Telefon 06221 9017-679
Fax 06221 9017-685

hans.hamerak@rhein-neckar.ink24.de

www.rhein-neckar.ihk24.de

IHK Schwarzwald-Baar-Heuberg
Romdausring 4

78050 Villingen-Schwenningen

Yvonne Glienke

Telefon 07721 922-121

Fax 07721922-182
glienke@villingen-schwenningen.ihk.de
www.schwarzwald-baar-heuberg.ink.de

IHK Siidlicher Oberrhein
SchnewlinstraBe 11-13

79098 Freiburg

Bernhard Schanze
Hauptgeschaftsstelle Lahr

Telefon 07821 2703-640

Fax 07821 2703-4640
Bernhard.schanze@freiburg.ink.de
www.suedlicher-oberrhein.ihk.de

IHK Ulm

OlgastraBBe 97-101
89073 UIm

Joachim Rupp
Telefon 0731 173-152
Fax 0731 173-292
rupp@ulm.ink.de
www.ulm.ihk24.de









