Wittig Unternehmensberatung/-vermittlung: Kompetente Unterstutzung

Hilfe bei der Unternehmensvermittiung
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Diplom-Kaufmann Holger Wittig ist
(Geschaftstishrer der Wittig Unter-
rehmensberatung/-vermittlung in
Hamburg. Seit 30 Jahren unterstitzt
& bereits Mobekinzelhandels-Firmen
mit seinem Kaow-how. Dadei ist ér
auch bei der Swche und Vermittiung
von Kaufern oder Migtera bei
Geschaftsaufgabe und fehlender
Nachfolge behilfiich.
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Dienstleister im Mobelmarkt

erstiirkter  Wetthewerbs-

druck durch dic GroBfla-

che, cine mangelnde Nach-
folgeregelung oder ecinfach ecine
strategische Entscheidung: Gera-
de mittelstindische Mobelhiuser
wollen oder miissen ihr Unter-
nchmen verkaufen oder vermie-
ten. Doch das ist nicht immer
ganz cinfach. SchlicBlich ist ¢in
solcher Schritt mit viclen Emo-
tionen verbunden, dic manche
Sicht auf richtige Entscheidun-
gen verstellen. Umso besser ist s
dann, ¢inen kompetenten Partner
an seiner Seite zu wissen — wie
die Wittig Unternchmensvermitt-
lung aus Hamburg.

Seit 30 Jahren unterstiitzt Ge-
schaftsfilhrer Holger Wittig Mé-
belhiindler beim Verkaul oder der
Vermietung ihrer Objekte. LEi-
nen Familienbetnieb aufzugeben,
ist fiir die Betroffenen nicht ¢in-
fach™, weiB der Profi. . Umso
wichtiger ist es fur sie, cinem ex-
ternen Vermittler vertrauen und
sich voll und ganz auf ihn verlas-
sen zu konnen. Als Aullenstehen-
der denkt man an Dinge, die den
Betroffenen vielleicht gar nicht
bewusst sind, und setzt entspre-
chende Priontéten.”

Wichtig fiir eine erfolgreiche
Zusammenarbeit mit dem Bran-
chenexperten ist  zuniichst die
Grundsatzentscheidung. Unwider-
ruflich mussen dic Verantwort-
lichen im Haus dabei festlegen,
dass dic Firma aufgegeben und
vermictet oder  verkaufl  wird,
wDiese Entscheidung fallt vielen
Betroffenen verstindlicher Weise
schr schwer. SchlieBlich geht
¢s meistens um das Lebenswerk
ciner oder mehrerer Generatio-
nen, erklirt Holger Wittig. Aller-

dings ist die Entscheidung flir das
weitere Vorgehen unerdiisslich und
unumstoBlich.

Ist der Entschluss gefill, wer-
den in cinem Erstgespriich dic
Perspektiven bei der Vermictung
oder dem Verkauf erdrtert. , Dabei
konnen wir grobe Preis- und
Mictvorstellungen  sowie  Aus-
sichtschancen fir cine Vermitt-
lung nennen®, erlautert Holger
Wittig. Werden sich beide Par-
teien cinig, Gbernimmt die Wittig
Unternchmensvermittlung  cinen
zeithich begrenzten Maklerallein-
auftrag. ..Vicle Koche verderben
schlicBlich den Brei. Und das ast
leider auch im Falle einer Inte-
ressentensuche bei Geschiiftsauf-
gaben so."

Ab  Vertrugsabschluss  dber-
nimmt die Wittig Unternchmens-
vermittiung  diec  Aufarbeitung
der Rahmendaten. Beispiclsweise
konnen eine Bilanzanalyse, e¢ine
Abverkaufs-Planrechnung mit Er-
mittlung von Unter- oder Uber-
deckung nach Betricbsaufgabe
erstellt, dic Standort- und Wettbe-
werbssituation analysiert, techni-
sche Prifprotokolle sowie Geneh-
migungsunterlagen Rir das Kemn-
und Randsortiment gesichtet, Er-
weiterungsmoglichkeiten gepriift
und ¢in realisischer Preis Hir den
Verkauf oder die Vermictung fest-
gesetzt werden. Im Anschluss
kann dann mit der Micter- oder
Kaufersuche begonnen werden.

Dabei ist ¢s zuniichst wichtig.
cine Zielgruppenbestimmung vor-
zunchmen und die Frage zu
kliren, wer sich fur den Betricbh
interessieren konnte. |, Zur Direkt-
ansprache empfehlen sich Mabel-
discounter, GroBflachenanbicter.
Fachmarkte und auch der mittel-

stindische Wettbewerb mit Pers-
pektive™, sagt Holger Wittig.
LwAber auch branchenfremde Be-
tricbe aus dem Umfeld kénnen
infrage kommen,™

Ist die entsprechende Ziclgrup-
pe ausgewdhlt, Ubernimmt die
Wittig Unternchmensvermittiung
die Ansprache der infrage kom-
menden Betrnicbe und erstellt das
Exposé. StoBt das Angebot be
den angeschricbenen Firmen auf
Interesse, erfolgt dic Kontaktauf-
nahme sowic die Koordinierung
der nachfolgenden  Verhandlun-
gen, JIm Interesse aller Beteilig-
ten ist dic Moderation solcher
Gespriiche durch uns immer ¢fli-
zient™, unterstreicht Holger Wittig.
Der Grund: Fehlt das entspre-
chende externe Know-how, wer-
den die Faktoren Zeit, Gespriichs-
taktik und cigene Preisvorstellun-
gen hiufig unter- bezichungs-
weise tberschiitzt, AuBensichende
Moddcratoren mit entsprechender
Erfahrung kionnen den Beteilig-
ten dagegen schnell verdeutlichen,
welche Konditionen  realistisch
sind und welche niche.

WWir haben immer wieder die
Erfahrung gemacht, dass sich die
Interessenten ohne entsprechende
Moderation im Rahmen vieler
Diskussionen und Verhandlungen
im Laufe der Zeit ,verzetteln®. Es
fehlt eine druckvolle® Koordina-
tion mit dem Ergebnis, dass nicht
selten hoffnungsvolle Gespriche
im Sande verlaufen™, crlautert
Holger Wittig, , Das gilt es durch
externe Moderation zu vermei-
den. Hier stechen wir geme und
jederzeit mit Rat und Tat zur Ver-
fugung.”
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Verbunden durch Kompetenz



