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Vor genau fiinf Jahren
1 1ents~tand der neue Oster-
= meier-Betrieb - nun
wurde er verkauft. -

Niemals eine Kette

Fehlt in der Familie der geeignete Nachfolger fiir den Betrieb,

sehen Unternehmer immer wieder nur einen Ausweg: Den

Verkauf an einen Kettenbetreiber. Der Inhaber der Ostermeier

GmbH, Uli Becker, zeigt, dass es auch anders geht.

KONRADWENZ

etzter Ausweg Kette? Das muss
nicht sein, wie uns das Beispiel
der Ostermeier GmbH in Miin-
chen zeigt. Uli Becker hatte das
Unternehmen vor ziemlich genau
20 Jahren iibernommen . ,,Ich hatte
damals nicht das notwendige Kapital
dafiir, aber ich hatte etwas Gliick®,
berichtet Becker. Die Handwerks-
kammer Miinchen war von den Qua-
litdten des damals 37-jahrigen Unter-
nehmers iiberzeugt und unterstiitzte
sein Vorhaben den Ostermeier-Be-
trieb zu libernehmen gegeniiber der
Biirgschaftsbank. Die Banker folgten
der Empfehlung der Handwerkskam-
mer und gaben die notwendigen Gel-
der frei.
Apropos Gliick - das ist ja bekannt-
lich mit den Tiichtigen sagt ein
Sprichwort. Bei Uli Becker trifft das

jedenfalls zu. Er baute den Oster-
meier-Betrieb in den folgenden Jah-
ren kontinuierlich aus und zeigte
damit, dass Banker und Handwerks-
kammer auf den richtigen Unterneh-
mer gesetzt hatten.

Friihzeitige Betriebs-
ubergabe war geplant

Vor mehr als fiinf Jahren hatte
Becker dann das Problem, dass er
im alten Betrieb, der gepachtet war,
nicht mehr bleiben konnte. Fiir ihn
gab es damals zwei Moglichkeiten:
Zum einen hitte er das Unternechmen
abwickeln konnen, zum anderen in
einem anderen Standort weiterma-
chen. Der damals 49-jéhrige Becker
nutzte die zweite Moglichkeit und
investierte iber vier Millionen Euro

an einem anderen Standort im
Miinchner Osten in einen neuen mo-
dernen Betrieb.

Schon damals stand fiir ihn fest,
dass er seinen neu errichteten Be-
trieb frithzeitig abgeben will. Die da-
mals geplante Ubergabe an einen
fithrenden Mitarbeiter innerhalb des
Betriebs lieB3 sich nicht umsetzen.
Becker, der die Unternehmensnach-
folge aber weiter planen wollte,
sprach nun mit seinem langjahrigen
Unternehmensberater Stefan Hoslin-
gervonHepp Unternehmensimpulse
iiber die fiir ihn unbefriedigende Si-
tuation. Und Hoslinger hatte tatséch-
lich eine Losung. Er brachte Becker
mitdem Geschéftsfithrer vom Frank-
furter Unternehmen Berger Karosse-
riebau, Benedikt Miiller,zusammen,
den eraus den Best-Practise-Zirkeln




Der Ostermeier-Betriebist technisch auf der Hohe der Zeit: Vom Transmobil iber IR-Trockner bis hin zu den Kalibrierungstafeln IaRt er keine Wiinsche offen.

des Bundesverbands der Partner-
werkstitten (BVdP) kennt
,Ich habe schon zur Eroffnung

im April 2014 dariiber nachgedacht,
wie es einmal weiter gehen soll.
Damals habe ich schon
entschieden, wenn neu, dann muss
das ein Betrieb wer- den, der
langfristig  fiir die  Zukunft
gewappnetist” , fithrt Becker aus. Das
setzte er auch genauso um - man
kann den Betrieb auch heute noch,
fiinf Jahre nach der Eroffnung. als
hochmodern bezeichnen. Die ver-
gangenen fiinf Jahre haben gezeigt.
dass wir damit auf dem richtigen
Weg waren, wir sind als Unterneh-
men mit dem, was wir tun, sehr er-
folgreich", beschreibt Becker. Man
habe sich einerseits auf neue Tech-
nologien eingestellt, und anderer-
seits nicht ausschlieflich Versiche-
rungen angedient. Im Gegenteil:
Das Unternehmen Ostermeier habe

,Ich habe schon zur Er6ffnung im April 2014
dariiber nachgedacht, wie es einmal weiter-

gehen soll."

ULI BECKER, OSTERMEIER GMBH

Des Weiteren arbeitet Ostermeier fiir
vier grofle Leasinggesellschaften
sowie fiir die Versicherungen LVM
unddie DEVK. Damit belduftsich der
Anteil gesteuerter Schiden in dem
Miinchner Betrieb auf rund 50 Pro-
zent. Die andere Hélfte des Umsatz-
volumens entfallt auf Privatkunden,
groBBere Autohduser und kleinere
selbstorganisierte Flotten.

sehr viel Wert auf den privaten P
Markt gelegt. ,,Das hdngt auch mit Nu.r Kunden’dle eine ?Ute
unserem Erscheinungsbild LeIStu ng aUCh bezah en

zusammen, wir haben uns fiir den
Privatkunden attraktiv gemacht .
Die Kunden fiihlen sich bei uns
wohl. Sie erkennen unsere
Kompetenz; wir haben ein An-
ahmesystem, in dem wir auf
Karossierie und Lack eingehen.
Wir kennen uns zudem sehr gut
aus im Versicheungsgeschéift und
konnen die Kunden dement-
sprechend kompetent beraten®,
sagt Becker.

Das Unternehmen hatsich in den
vergangenen Jahren einen ganz be-
sonderen Status erarbeitet: Man
kann sich seine Kunden aussuchen,
beispielsweise danach, ob ein Flot-
tenkunde, Schadensteuerer bezie-
hungsweiseeine Versicherungbereit
ist, eine gute Le is tung auch zu ho-
norieren. Das fithrteletztlich zu Ren-
diten im zweistelligen Bereich.

Der Jahresumsatz ist in den vergan-
genen flinf Jahren auf rund 4,5 Milli
onen Euro gestiegen, bei gleicher
Mannstéirke wie im alten Betrieb.
Durch den Wechsel in den neuen
Betrieb hat sich unsere Effizienz
enorm gesteigert", begriindet Becker.
Dasdamalserarbeitete Konzepthabe
sich bewahrt. ,,Ich wiirde auch heute
daran nicht viel &ndern. Wir haben
hier in eine sehr gute Ausstattung
investiert, aber das Geld verdienen
wir mit unseren klaren und durch-
dachten Prozessen®, fligt Becker an.
Unternehmensberater Hoslinger be-
stdtigt: Insgesamt ist das Konzept
bei Ostermeier sehr stimmig. Bei-
spielsweise wiirde ich nicht iiberall
sagen, das Unternechmen braucht
keinen separaten Trockner, aberhier
hatsichdasextrem bewéhrt. Die Mit-
arbeiter haben schnell gemerkt, dass
sie im neuen Betrieb deutlich effek-
tiver arbeiten . Es istexorbitant, wie
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50

Prozent des
Umsatzes
generiert
Ostermeier aus
gesteuerten
Schiden.
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WERKSTATTNETZE

Stefan i:léglinger (re.) begleitete das Ehepaar Becker
durch die Betriebsiibergabe.

sich die Leistungsfahigkeit des
Teams Ostermeier in den vergange-
nen fiinfJahren entwickelt hat."

Die Mitarbeiter seien auch im alten
Betrieb schon produktiv gewesen,
aber eben nicht effizient, fithrt Be-
cker ause, Die haben alle fleilig gear-
beitet, aber heute haben wir einen
viel hoheren Ausstofl bei verbesser-
ter Qualitdt, Das beginnt schon da-
mit, dass die Kabinen viel grofBer
sind, wir bekommen da viel mehr
rein. Dazu kommt noch die neue
schnelltrocknende Lacktechnologie.
Und wir nutzen sehr stark UV-Pro-
dukte, das heil3t, die stirkste Effizi-
enzentwicklung hatten wir tatséch-
lich in der Lackiererei", beschreibt
der Unternehmer. Dariiber hinaus
habe das Transmobil von Herkules
sehrzur Effizienzsteigerung beigetra-
gen: DieOstermeier-Mitarbeiter set-
zen das Auto heute einmal auf eine
Hebebiihne und bewegen es mittels
Transmobil durch dengesamten Pro-
zess... Dabel ist es auch ein Vorteil,
dass wir zwischendurch die Fahr-
zeugziindung nicht benutzen und
uns deshalb viel weniger als frither
mit dem Auslesen von Fehlerspei-
chern beschiftigen miissen:, fligt
Becker an.

Das wiederum heifit aber nicht.
dass man sich bei Ostermeier nicht
mit den elektronischen Systemen
auskennt. Von der Diagnose bis zur
Kalibrierungstechnik ist die Ausstat-
tung und geschultes Personal vor-
handen. Dem Service- beziehungs-
weise Mechanikgeschift erteilt der
Unternehmerallerdingseine Absage:
.Das ist nicht unsere Kernkompe-
tenz.Wir machen diese Arbeiten nur,
wenn sie mit der Unfallinstandset-
zung zu tun habenund auchentspre-
chend ausgeriistet sind.*

Stefan Hoslinger bestitigt: ,,Die
technische Entwicklung nimmt man
in diesem Betrieb sehr ernst, und
man beschiftigt sich auch eingehend
damit. Aber das Servicegeschéft ist
ein anderer Markt mit einer anderer
Taktung. Das muss man sich genau
iiberlegen, ob man in diesem Bereich
tatig werden will. Und der K&L-Be-
trieb muss das nicht unbedingt tun.*
Insgesamt also eine gldnzende
Ausgangslage fiir das Unternehmen
und seine Zukunft. ,,So wie sich das
hier in den vergangenen fiinf Jahren
entwickelt hat. habe ich keine Sorge,
dass sich das Unternehmen nicht
auch in den néchsten Jahren gut ent-
wickelt. Wir beherrschen die Tech-
nik, haben gute Mitarbeiter. sind top
ausgestattet und gut vernetzt. Kurz:
Wir haben uns gut positioniert*, be-
schreibt Becker. Aber warum dann
verkaufen?

,Ich hétte auch nicht gedacht, dass
ich schon mit 57 meinen Betrieb
komplettabgebe, aber der Nachfolger
will ihn ganz ibernehmen, nicht nur
sukzessive", beantwortet Becker die
Frage. Und Stefan Hoslinger fiigt an:
»Die Hausaufgaben wie Kunden-
struktur, Prozessorganisation, Mitar-
beiterweiterentwicklung sind in die-
sem Unternehmen bisher sehr gut
abgearbeitet worden. Da kann man
als Unternehmer sagen, jetzt bin ich
zufrieden und bereit, das Unterneh-
men an den Nichsten abzugeben.
Der, der es libernimmt. hat jetzt an-
dere, neue Aufgaben, beispielsweise
das Thema Digitalisierung. wo auch
bei Ostermeier einiges zu tunist."

Die Unternehmensberatung Hepp
hat den gesamten Ubernahmepro-
zess begleitet. Fiir Uli Becker war das
wichtig, weilersein Unternehmenin
gute Hande geben wollte. Ein Ver-
kauf, beispielsweise an eine Kette
wie IRS, sei fiir ihn nie in Frage
gekommen. Und auch Benedikt
Miiller freute sich iiber die
Unterstiitzung durch Stefan
Héslinger. Denn der kannte ja das
Unternehmen und seine Zahlen
und konnte Miiller bei der Erarbei-
tung eines Konzepts sowie bei der
Zusammenstellung der notwendigen
Bankunterlagen zur Seite stehen.
Miiller, der heute in einer dhnlichen
Lage ist wie damals Becker, hatte nun
das Gluck, dass die Ostermeier-
Hausbank auch seine Hausbank
bleibt und die Finanzierung iiber-
nimmt.

Den erarbeiteten Status
beibehalten

Bleibt die Frage: Was kommt nun
mit dem neuen Chef auf den Betrieb
und seine Mitarbeiter zu? ,,Ich
werde zundchst einmal ab Februar
Uli Becker bei seiner tédglichen
Arbeit begleiten. Ich habe nicht
vor, den gesamten Betrieb
umzukrempeln", sagt  hierzu
Benedikt Miiller. Allerdings sieht
der neue Mann an der Spitze schon
noch Verbesserungs- bezie-
hungsweise Optimierungspotenzial,
beispielsweise beim Thema Digitali-
sierung. Auch glaubt Miiller, einige
neue Kunden akquirieren zukonnen,
zu denen er heute schon personliche
Kontakte hat. Das konnen beispiels-
weise weitere Flotten oder Leasing-
kunden sowie auch Versicherungen
mit guten Konditionen und klar
strukturierten Prozessen sein. Im-
merhin gab es in dem Frankfurter
Unternehmen eine sehr starke Ab-
hingigkeit von Schadensteuerern.
In diese Situation will Miiller sein
eigenes Unternehmen aber auf
keinen Fall bringen. Fiir ihn ist es
wichtig. dass die Auftrige auch
kiinftig eine verniinftige Rendite
abwerfen. Den Status, sich die
Kunden selbst aussuchen zu konnen,
will er sich auf jeden Fall erhalten.
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