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Meistbietend verkaufen
wollte Walter Kaltenbach
seine Firma Kaltenbach
Training in Bébingen nicht.
Er suchte nach einem Nach-
folger, der seine Uberzeu-
gungen teilt und den seine
Kunden akzeptieren.

Wie findet ein Trainer einen geeigneten Nachfolger fiir sein Unterneh-

men? Einen ungewdéhnlichen Weg beschritt der Verkaufstrainer Walter
Kaltenbach. Er veranstaltete eine ,,Formel 1 der Unternehmensnach-
folge“ und fand so einen Nachfolger, der nicht nur ihm, sondern auch
seinen Kunden gefallt. Zur Nachahmung empfohlen.

»> Warum haben Sie nicht den iibli-
chen Weg gewdhlt, einen Nachfolger
zu finden?

Walter Kaltenbach: Ich habe immer
mal wieder - bei Tagungen, bei Kun-
den - zur Sprache gebracht, dass ich
einen Nachfolger suche, um so Inter-
essenten zu finden. Es gab auch einige
Gespriche, aber letztlich ist dabei nie
etwas Brauchbares herausgekommen.
Fiir mich war es relativ schwierig, auf
diesem Weg herauszufinden, was ein

12 Trainingaktuell | Dezember 2012

Bewerber iiberhaupt drauf hat. Ich
wollte mein Unternehmen nicht ein-
fach meistbietend verkaufen. Mein
Wunsch war, dass die Firma weiter-
lebt und meine Kunden, mit denen
ich teilweise seit Jahrzehnten zusam-
menarbeite und eine besondere Bezie-

hung aufgebaut habe, auch weiterhin

gut versorgt werden. Mein Nachfolger
sollte meine Grundiiberzeugungen tei-
len. Klar war fiir mich, dass ich meh-
rere Kandidaten vergleichen kénnen

muss, um den besten herauszufiltern.
Ich brauchte also eine schliissige Stra-
tegie, um bei der Suche Erfolg zu ha-
ben. Das war der Punkt, an dem ich
entschieden habe, mir externe Hilfe
zu holen.

»>» Gab es Voraussetzungen, die
der Bewerber unbedingt erfiillen
musste?

Kaltenbach: Ich brauchte jemanden
mit einem technischen Background,
im Idealfall einen Techniker oder In-
genieur. Und er musste etwas vom Ver-
kaufen verstehen. Das ist eigentlich
die Quadratur des Kreises. Am wich-
tigsten aber war mir eine Personlich-
keit mit einem unternehmerischen
Antrieb.

»> Wie sind Sie auf die Idee mit dem
Wettbewerb gekommen?

Kaltenbach: Mir war klar, dass ich et-
was tun musste, das es so noch nicht
gegeben hatte. Im Brainstorming mit
dem Strategie-Coach Ulrich Mbolter
entstand dann die Idee, einen Wettbe-
werb durchzufiihren. Der Sieger sollte
sich das Privileg verdienen, Kaltenbach
Training zu erwerben. Da ich ein grofer
Rennsport-Fan bin, nannten wir den
Wettbewerb ,Formel 1 der Unterneh-
mensnachfolge® Die vier Wettbewerbs-
phasen hieRen Qualifying, Startaufstel-
lung, Rennen und Siegerehrung.

» Welche Resonanz hat das erzielt?

Kaltenbach: Der Wettbewerb hat
meiner Bekanntheit einen deutli-
chen Schub gegeben. Ich bin selbst
von Leuten darauf angesprochen
worden, die keine Beriihrungspunk-
te mit meiner Arbeit haben. Als mein
Vermieter etwa in Miinchen gegen-
iiber einem Bekannten meinen Na-
men erwihnte, kam zuriick: »Kalten-
bach, das ist doch dieser Verriickte
mit dem Formel-1-Wettbewerb!“ Die
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Resonanz hat mich tiberrascht. Wir
hatten mehrere tausend Klicks auf
der Webseite und 83 Registrierungen
flir den Wettbewerb.

>> Wie haben Ihre Kunden auf den
Wettbewerb reagiert?

Kaltenbach: Sehr positiv, die Idee
dahinter hat ihnen gefallen, was mich
zusdtzlich bestdrkt hat. Mit den drei
Kandidaten in der Endauswahl war
ich dann auch bei einem wichtigen
Kunden vor Ort. Der Geschiftsfiihrer
und der Verkaufsleiter haben sich ein
paar Stunden Zeit genommen, um die
Kandidaten zu befragen und ihnen
Aufgaben zu stellen. Ralph Guttenber-
ger, der den Wettbewerb schliefllich
gewonnen hat, war der Favorit des
Kunden. Dieses Feedback war mir sehr
wichtig, es hat meine Entscheidung
mit beeinflusst.

>> Wie haben Sie auf den Wett- '
bewerb aufmerksam gemacht?

Kaltenbach: Uber mein Netzwerk
bei Xing, iiber meinen Newsletter, der
etwa 2.500 Abonnenten hat, und iiber
E-Mail-Adressen, die ich von Koopera-
tionspartnern erhalten hatte - insge-
samt hatten wir fast 5.000 Empfinger.
Und iiber die Presse.

>»> Wie lief das Rennen dann ab?

Kaltenbach: Im Mérz 2011 haben wir
mit den Vorbereitungen begonnen. Am
30. September wurde der Startschuss
gegeben und die Homepage freigeschal-
tet, auf der sich die Bewerber registrie-
ren lassen konnten. Der Prozess war so
konzipiert, dass er nach dem Start auto-
matisch und rein elektronisch abliuft.
Erst mit den Kandidaten, die es in die
letzte Runde geschafft haben, hatte ich
dann persénlichen Kontakt. So wurde
meine Tdtigkeit nicht gestért, ich konn-
te meine Trainings weiterhin wie ge-
wohnt durchfiihren.

Die Bewerber mussten von Stufe
zu Stufe immer mehr Informationen
tiber sich preisgeben und ihre Qualifi-
kationen unter Beweis stellen. Wir ha-
ben die Messlatte immer weiter nach
oben verschoben. Wichtig war mir,
dass die Bewerber mit ganzem Herzen
dabei waren. Im Gegenzug erhielten
sie von Stufe zu Stufe immer gréReren
Einblick in mein Unternehmen.

>> Hatten Sie keine Bedenken, In-
formationen iiber lhr Unternehmen
preiszugeben?

Kaltenbach: Die Teilnehmer, die
nicht gewonnen haben, kénnten jetzt
zwar mit den Zahlen hausieren gehen.
Aber was kann man damit schon an-
fangen? Auflerdem hat das die not-
wendige Vertrauensbasis mit dem
Gewinner geschaffen. Ich muss ihm
gegeniiber nichts rechtfertigen, alles
liegt offen. Er konnte alle Fragen stel-
len, auch an meinen Steuerberater.

»» Was sind die Vorteile, einen Nach-
folger per Wettbewerb zu kiiren?

Kaltenbach: Normalerweise geht es
bei der Nachfolgersuche viel zu schnell
nur noch um eine Frage: Wie hoch ist
die Ablésesumme? Bei der »Formel 1“
haben sich die Bewerber fast ein hal-
bes Jahr mit dem Unternehmen be-
schiftigt, bevor die Entscheidung fiel.
Dadurch wurde viel klarer, wofiir das
Unternehmen steht, welches Know-
how hier iiber 22 Jahre aufgebaut wur-
de. Und natiirlich hatte ich meinerseits
mehr Zeit und bessere Méglichkeiten,
die Bewerber kennenzulernen und ih-
nen auf den Zahn zu fithlen.

> Gibt es auch Nachteile?

Kaltenbach: Vorstellbar ist, dass ein
exzellenter Kandidat vorzeitig aus-
steigt, weil ihm etwas an dem Proze-
dere nicht passt. Allerdings hat mir
das niemand riickgemeldet.

>»> Haben sich irgendwelche Schwie-
rigkeiten ergeben?

Kaltenbach: Manchmal hatte ich
Sorgen, ob der Prozess wirklich rei-
bungslos verlaufen, ob die Stufen
wirklich ineinandergreifen wiirdelk
Letztlich hat aber alles ohne Proble-
me funktioniert. Eine griindliche Vor-
bereitung ist das A und O. Wir haben
vorher alles durchgespielt. Ich wollte
alles, blof§ keinen Schnellschuss.

» Hat sich der Aufwand gelohnt?

Kaltenbach: Ja, denn ich spiire eine
sehr grofle Sicherheit, dass mein Nach-
folger bei einem grofen Teil meiner
Kundschaft auf Akzeptanz stoRen
wird. Dass diese Vertrauensbasis
stimmt, ist fiir mich am wichtigsten.
Ralph Guttenberger ist jetzt schon wo-
chenweise in der Firma titig, und es
zeigt sich: Es passt, er war die richtige
Wahl.

>> Wiirden Sie Kollegen, die einen
Nachfolger suchen, dieses Verfah-
ren ebenfalls empfehlen?

Kaltenbach: Allen, die Dienstleistun-
gen verkaufen, wiirde ich es von Her-
zen empfehlen. Ein Stufenverfahren,
in dem der Bewerber und der Inhaber
immer mehr voneinander preisgeben
und sich so schrittweise niherkom-
men, ist ideal. Dadurch entsteht eine
Vertrauenssituation, die sich beim Ver-
tragsabschluss auszahlt.

Entscheidend dabei ist ein professio-
nelles Verfahren. Von allzu viel Selbst-
gestricktem wiirde ich dringend abra-
ten. Lieber ein paar Euro investieren
und professionelle Hilfe in Anspruch
nehmen. Allein schon, um einen Blick
von auflen zu bekommen. Der Kandi-
dat, von dem man selbst begeistert ist,
ruft bei einem anderen vielleicht die
Reaktion hervor: »Mit dem kannst du
keinen Blumentopf gewinnen.“

Interview: Miriam Wagner m
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