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Insight

Liebe Leserin, lieber Leser,

ohne Netzwerk geht es nicht — weder im
Privat- noch im Berufsleben. Nur wer ein
stabiles Netzwerk hat, kann sich sicher auf
seinen Lebens- und Karriereweg machen.
Was friiher oft geringschatzig als ,Vitamin B*
oder ,Seilschaft® abgetan wurde, ist heute
als professionelles Kontaktkniipfen rehabili-
tiert. Insbesondere seit die Wirtschaft immer
wieder kriselt, haben die beruflichen Netz-
werke an Bedeutung gewonnen. Innerhalb
von Interessengemeinschaften bauen sich
Menschen ihre beruflichen Beziehungen
auf, geben ihr Wissen weiter und profitieren
vom Know-how anderer.

Auch unsere Arbeit ware ohne ein starkes
Netzwerk nicht denkbar. Unseres reicht weit
— wie weit, lesen Sie auf Seite 3 —und um es

noch tragfahiger zu machen, haben wir vor
einiger Zeit gemeinsam mit der DBAG den
SIM-Circle ins Leben gerufen — den Senior
Interim Management Circle. Welche Ziele er
hat und in welchen Situationen Sie als unse-
re Kunden davon profitieren, lesen Sie auf
Seite 2.

Ich wiinsche lhnen wie immer eine spannen-
de Lektire — und ein Netzwerk, auf das Sie
sich verlassen kdnnen.

/
Novat

Dr. Joachim Staude,
Vorstand PMC International AG
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Private Equity meets I

Interim Management

Bernd Sexauer und Tibor Reischitz

Gemeinsam mit der Deutschen Beteiligungs AG (DBAG) hat die PMCI
einen Senior Interim Management Circle gegrtindet, den ,, SIM-Circle”.
Von dieser Zusammenarbeit profitieren beide Seiten.

Private Equity ist europaweit ein wesentlicher

Wirtschaftsfaktor geworden:

e Seit 2007 haben Private-Equity-Gesellschaften
in Europa 233 Mrd. Euro investiert.

e Pro Jahr erhalten rund 5.000 Unternehmen in
Europa Mittel von Private-Equity-Gesellschaften
— derzeit sind 24.000 Unternehmen in Europa
Private-Equity-finanziert.

e Private-Equity-finanzierte Unternehmen wachsen
im Durchschnitt schneller (Umsatz und Anzahl
der Mitarbeiter) als andere Unternehmen.

e Die Insolvenzwahrscheinlichkeit Private-Equity-
gefiihrter Unternehmen ist halb so hoch wie der
Durchschnitt aller Unternehmen.

Einer der fihrenden Beteiligungspartner im deutsch-
sprachigen Raum ist die DBAG. Mit ihrem Produkt
— haftendem Eigenkapital — beteiligt sie sich in unter-
schiedlicher Form: minderheitlich in stark wachsen-
den Unternehmen, als Statthalter
beim Generationsliibergang und als
mehrheitlicher Kaufer, der ein Ma-
nagement bei der Finanzierung der
Unternehmensubernahme (MBO)
unterstitzt. Dafur stehen in der Bi-
lanz der DBAG und in unterschiedlichen parallel inves-
tierenden Fonds mehr als als eine Milliarde Euro zur
Verfugung. Die DBAG konzentriert sich in ihrer Arbeit
auf Maschinen- und Anlagenbau, Automobilzulieferung,
Industriedienstleistungen, Mess- und Automatisie-
rungstechnik, Logistik und Bauzulieferindustrie. Wich-
tigstes Kriterium fir eine Investitionsentscheidung ist
das gemeinsame Versténdnis des Geschaftsmodells:
Die DBAG kann dann mit ihrer auf 300 Transaktionen
im Mittelstand beruhenden Erfahrung einen wesentli-
chen Beitrag zur Weiterentwicklung leisten.

DBAG: Erfahrener
Partner fur
Weiterentwicklung

Intensiver Austausch

Zur Auftaktveranstaltung des SIM-Circles kamen rund
50 Interim Manager nach Frankfurt. Ziel war es, unter
anderem darzustellen, welche Unternehmen von einem

Eigenkapitalpartner bzw. einer Eigenkapitalfinanzie-
rung durch die DBAG profitieren kénnten und auler-
dem die Méglichkeiten einer Zusammenarbeit zwischen
DBAG und PMCI vorzustellen und zu diskutieren.

Von dieser Zusammenarbeit profitieren alle Seiten:
Die DBAG
e sucht attraktive Transaktionsgelegenheiten
e bendtigt Branchenspezialisten zur Beurteilung
von Zielunternehmen (Due Diligence)
e bendtigt regelmaRig starke Interim Manager
fur ihre Portfoliounternehmen

Interim Manager wiederum

o schaffen sich einen zusétzlichen Einkommensstrom
durch die Vermittlung von Transaktionsgelegenheiten

e erodffnen sich den Zugang zu einem potenziellen
Auftraggeber mit interessanten Interim-Mandaten

e steigern ihren Marktwert durch Private-Equity-
Know-how /-Netzwerk

Wenn Sie als Eigentumer, Geschaftsfiihrer, Aufsichtsrat,
Beirat oder Interim Manager auf der Suche nach alterna-
tiven Finanzierungsmdglichkeiten sind, eine Wachstums-
finanzierung suchen oder lhr Unternehmen an die nachs-
te Generation libergeben wollen — wenden Sie sich gerne
an uns. Bernd Sexauer von der DBAG (bernd.sexauer
@deutsche-beteiligung.de) und Tibor Reischitz (tibor.
reischitz@pmci.de) freuen sich liber lhre Nachricht.
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PMCI

Internationale Vakanz-
tUberbrickung im Doppel

Claudia Ulpts und Tibor Reischitz

Auf das Netzwerk kommt es an — besonders wenn es darum geht,
Positionen im Ausland zu besetzen. Und dies auch noch innerhalb
kirzester Zeit.

Rhenus Lub —
der Spezialist fur
Schmierstoffe

Rhenus Lub macht einiges anders als andere: Wo vie-
le Unternehmen auf die billige Produktion im Ausland
setzten, entschied sich der Spezialschmierstoffherstel-
ler ganz bewusst dafiir, seine Produkte am deutschen
Hauptsitz in Ménchengladbach zu ent-
wickeln und zu erzeugen. Als andere
Unternehmen in Krisenzeiten Ange-
stellte entlieRen, tUbernahm Rhenus
Lub seine befristet angestellten Mit-
arbeiter und schulte sie. Und nutzte
genau diese Krisenzeiten, sich um Modernisierung und
Weiterentwicklung seines Betriebs zu kimmern.

Das in der dritten Generation inhabergefiihrte Fami-
lienunternehmen wurde 1882 gegriundet und stellt
Hochleistungsfette, Spezialschmierstoffe und Kuhl-
schmierstoffe nach kundenindividuellen Spezifikatio-
nen her, u.a. fir Automobilindustrie, Luft- und Raum-
fahrt-, aber auch Lebens- und Futtermittelindustrie,
Stahl- und Bauindustrie. Es ist heute in 28 Landern
weltweit vertreten und exportiert rund ein Drittel sei-
ner Produkte. Von den 210 Mitarbeitern am Mdnchen-
gladbacher Firmensitz arbeiten 20 Prozent in der For-
schung und Entwicklung.

Projektabwicklung:
Schnell, international, kostensicher

Im Oktober 2012 kiindigte der Geschéaftsfihrer der
franzosischen Niederlassung von Rhenus Lub sein
Ausscheiden an. Das Unternehmen schaltete PMCl als
langjahrig vertraute Personalberatung ein und gab zwei
Projekte in Auftrag: die Besetzung der CEO-Position
in Festanstellung und gleichzeitig die Besetzung der
Position durch einen Interim CEO. Letzterer bekam
die Aufgaben Ubertragen, die Kundenbasis sicherzu-
stellen, die Mitarbeiter und Geschéaftspartner motiviert
zu halten, den Jahresabschluss 2012 durchzufiihren,
das Budget fiir 2013 zu planen sowie den reibungslo-
sen Ubergang fiir den kiinftigen CEO vorzubereiten
— und dabei Konzernstrategie und -politik zu bertck-
sichtigen.

Nur drei Wochen spater nahm Interim Manager Jean-
Christophe Fritsch seine Arbeit in der franzdsischen
Rhenus-Lub-Niederlassung auf — und schon kurz vor
Weihnachten konnte der finale Kandidat fiir die Festbe-
setzung der CEO-Position bestatigt und sein Eintrittsda-
tum auf den 15. Januar festgelegt werden. Interim Ma-
nager Jean-Christophe Fritsch leitete die franzdsische
Niederlassung parallel weiter bis zur Ubergabe an den
neuen Geschaftsfiihrer Ende Februar.

Petra Meyer, HR Managerin bei der Rhenus Lub dazu:
sIch war zuerst skeptisch, ob es wirklich gelingen wirde,
in so kurzer Zeit einen passenden Interim Manager zu
finden. Mit Jean-Christophe Fritsch hat PMCI uns einen
Manager vermittelt, der sich innerhalb von vier Tagen
in unserem Unternehmen in Ménchengladbach die In-
formationen holte, die er fir eine erfolgreiche Arbeit bei
unserer franzosischen Tochter bendtigte. Durch seine
menschlich offene und personliche Art konnte er schnell
das Vertrauen unserer Mitarbeiter sowohl hier als auch
in Frankreich gewinnen. Ich war beeindruckt, dass wir
mit Hilfe von Jean-Christophe Fritsch die
gesetzten Ziele so umfassend und erfolg-
reich umsetzen konnten.”

Kandidaten-
potenziale im

Die Kosten fiir dieses Vorgehen waren fiir internationalen

Rhenus Lub Uberschaubar. Denn PMCI
bot hier ein Kombimodell mit ,Kosten-Air-
bag” an. Der eingesetzte Interim Manager wurde Uber
ein Pauschalhonorar abgerechnet, hinzu kamen die
Projektkosten fiir die Suche nach dem festangestellten
CEO. Am Ende eines jeden Interim-Manager-Einsatzes
prift PMCI auBerdem, ob die tageweise Abrechnung
nicht doch glinstiger gewesen ware, und berechnet in
diesem Fall das geringere Honorar. Rhenus Lub hatte
hier also absolute Kostensicherheit. Und entschied sich
deshalb fur dieses Vorgehen. Ein weiteres grof3es Plus
der PMCI: Ihr Netzwerk reicht auch bis _ -
ins Ausland, in diesem Fall nach Frank- I
@
rhenus

Raum

reich. Dies ermoglicht es, Kandidaten-
potenziale im internationalen Rahmen
zu erschlielen.
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Interim Manager

als MBO-/MBI-Kandidat

Hanns-Peter Wiese

Interim Manager werden gern als Feuerwehr angesehen,
die schnell anriickt, um eine besondere Problemlage zu 16sen,
und dann auch schnell wieder verschwindet. Dabei kénnen

sie viel mehr.

Haufig hangt Interim Managern der Ruf
an, knallharte Sanierer zu sein. Dieses
Bild ware aber zu einseitig — haben doch
viele Interim Manager im Laufe ihrer jahr-
zehntelangen Tatigkeit als vormals ange-
stellte und heute freiberufliche Manager in
unterschiedlichsten Unternehmen breite
Erfahrungen gesammelt, die sie beson-
ders geeignet erscheinen lassen, auch
ein Problem zu I6sen, das nicht befristeter
Natur ist: die Nachfolgefrage bei inhaber-
gefuhrten Unternehmen beispielsweise.
Senioritat und Lebenserfahrung — typi-
scherweise sind geeignete Nachfolger Mit-
te 40 bis Mitte 50 — gepaart mit erprobten
Branchenkenntnissen und Know-how in
der Geschaftsfiihrung pradestinieren Inte-
rim Manager zur Unternehmer-Nachfolge
durch Management Buy-out oder -Buy-in.

Bei einem MBO/MBI Ubernehmen firmen-
eigene/-fremde Manager die unternehme-
rische Verantwortung in einer Firma, de-
ren Chancen und Risiken sie aufgrund
ihrer Interim-Tatigkeit im selben Unterneh-
men oder im vergleichbaren Umfeld relativ
gut einschatzen kénnen. Je nach Hohe
des Kaufpreises wird der Manager oder
ein Managementteam zum Kauf der Ge-
schéftsanteile (Share Deal) oder der Ver-
mogensgegenstande (Asset Deal) des
Unternehmens Uber eine Erwerbergesell-
schaft (Newco) die Unterstltzung weiterer
Eigen- und Fremdkapitalgeber (Private-
Equity-Hauser und Banken) bendtigen
und je nachdem die Kontrolle Uber die
eigene Geschaftsfihrung hinaus auf An-
teilsebene auslben koénnen. Finanzie-
rungsvoraussetzung ist in jedem Fall die
Erarbeitung und Vorlage eines realisti-
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schen Business Plans, der die Geldgeber
unter Abwagung aller Chancen und Risi-
ken von der Vorteilhaftigkeit einer solchen
Investition Uberzeugt. Das zu Uberneh-
mende Unternehmen muss deshalb einen
stabilen positiven Cashflow ausweisen, der
nicht nur Zins und Tilgung der Kaufpreisfi-
nanzierung deckt, sondern auch weiteres
Wachstum mit ausreichender Liquiditats-
reserve fir Marktschwankungen zuldsst.

Augen und Ohren offenhalten

Ob sich eine derartige MBO-/MBI-Chance
ergibt, ist fir den Interim Manager nicht
immer unmittelbar vorhersehbar und ergibt
sich haufig eher zufallig. Aber entsprechen-
de Anzeichen lassen sich gezielt suchen.
Wie alt ist der Unternehmer, sind jiingere
Familienmitglieder im Unternehmen téatig
oder in der Ausbildung etc.? Gibt es pas-
sende Verkaufsmandate? Die Chancen,
auf entsprechende Mdoglichkeiten aufmerk-
sam oder angesprochen zu werden, erho-
hen sich durch regelmaRiges Screening
von einschlagigen Internet-Portalen und
Kontakte mit Head Huntern, M&A-Beratern
und Private-Equity-Hausern, die Listen von
interessierten Kandidaten fiihren.

Ergédnzende Erlauterungen erschienen im M&A
Review 10-11/2012 unter dem Titel ,Unternehmer-
nachfolge — Quo vadis?“ und kdnnen von der
Homepage von BLATTCHEN & PARTNER AG
unter www.blaettchen.de heruntergeladen werden.
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Dr. Joachim Staude,
Vorstand PMC International AG

36 Mitarbeiter an finf
Standorten, gegriindet
2003 - das ist die PMC
International AG. Wir ge-
héren zu den Top 20 der
auf Direktsuche speziali-
sierten Unternehmen in
Deutschland. Auch wenn
wir uns als klassische
Personalberatung verstehen, setzen wir inno-
vative Mittel und Werkzeuge ein und entwi-
ckeln unser Angebot stets weiter.

Dabei legen wir auf eines groBen Wert: Wir
Ubernehmen nur Beratungsauftrage, deren er-
folgreicher Abschluss uns realistisch erscheint.
Alle anderen lehnen wir ab. Bei den Auftragen,
die wir annehmen, kdénnen Sie sicher sein,
dass wir so lange fiir das vertraglich vereinbar-
te Honorar arbeiten, bis wir den richtigen Kan-
didaten fiir Ihr Unternehmen gefunden haben.
Unsere Berater arbeiten seit vielen Jahren mit
ihren Kunden zusammen — und diese langfris-
tigen partnerschaftlichen Verbindungen sind
uns sehr wichtig. Denn nur dort, wo es konti-
nuierliche und vertrauensvolle Arbeitsbezie-
hungen gibt, kdnnen Projekte erfolgreich ab-
geschlossen werden. Die Stltzen dieser
Arbeitsbeziehungen sind die Professionalitat,
Fachkompetenz und das strukturierte Projekt-
management unserer Berater.

International kénnen wir unsere Kunden bei
der Suche nach Fihrungskraften und Spezi-
alisten in 30 Landern der Welt begleiten. Wir
arbeiten seit vielen Jahren mit sorgfaltig aus-
gesuchten und bewahrten Kooperationspart-
nern zusammen. Hierbei steuern wir die Pro-
zesse vor Ort nach den Vorgaben unserer
Klienten. Von dieser Vorgehensweise profi-
tieren unsere Kunden: Auch wenn sie uns
mit einer landerubergreifenden Suche be-
auftragen, haben sie nur einen Ansprech-
partner — und die Gewissheit, dass auch die
internationalen Partner die gewlinschte Qua-
litét liefern.
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