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Wenn der Griinder loslassen muss

Stabiibernahme in einem inhabergefiihrten Unternehmen

KATI EGGERT, REDAKTION FLF

Vertrauen und Kontinuitit stehen fiir Marion Schifer, Geschifts-
fithrerin der Miller Leasing Miete GmbH, im Vordergrund. Die
Tochter der Unternehmensgriinder Helga und Manfred Miller
hat 2013 die Leitung des Bad Homburger Leasing-Unternehmens
tibernommen. Gemeinsam mit den geschéftsfiihrenden Gesell-
schaftern Bernd Dambacher und Steffen Miller, ihrem Bruder,
lotst sie das Familienunternehmen durch die heutigen Anforde-
rungen. Wie die Unternehmensiibernahme gelang und welche
Herausforderungen der IT-Leasing-Anbieter heute zu bewiltigen

hat, belegt der Beitrag.

»Mit intelligenten Finanzierungen
zum Erfolg von IT-Projekten beitra-
gen, lautete 1979 die Griindungsidee
der Miller Leasing Miete GmbH (Mil-
ler-Leasing), Bad Homburg. Und sie
tragt noch immer. Wenngleich die
heutige Geschiftsfithrerin Marion
Schiifer es mit ganz anderen Heraus-
forderungen zu tun hat als noch ihre
Eltern: ,,Wir finanzieren nicht mehr
die einzelnen IT-Objekte, den einzel-
nen Server im Unternehmen, sondern
die ganze IT-Landschaft — entweder
bei dem Kunden oder zunehmend im
Auftrag der IT-Losungsanbieter.”
Dabher spricht sie von ,,l¢sungsorien-
tierten Leasing-Produkten®, die den
Finanzierungsfall und den Kunden-
bedarf analysieren, um umfangreiche
IT-Projekte inklusive Lizenzen und
Eigenleistungen der investierenden
Unternehmen in einem adiquaten
Vertrag abbilden zu konnen.

Was die Miller-Leasing dabei von
anderen Gesellschaften unterscheidet,
sind ihre individuellen Projektansitze
und die Beratung bis zur Umsetzung
von umfassenden ERP"-Finanzierun-
gen. Sowohl die Kundenseite als auch
die IT-Managed-Service- oder Sys-
temanbieter zu unterstiitzen und bei
der Projektumsetzung zu begleiten,
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Marion Schéfer, Geschéftsfiihrerin,
Miller Leasing Miete GmbH,
Bad Homburg v.d. Hohe

sei das Selbstverstindnis der Miller-
Leasing. Dabei weifd die Geschiftsfiih-
rerin um die Besonderheiten von IT-
Projekten.

Noch gut erinnert sich Schifer an
das erste Grofprojekt unter ihrer
Leitung: eine Storage-on-Demand-
Projektierung — umgesetzt trotz der
Skepsis ihres Vaters. Der geplante
Kundenbedarf, Beschaffungen in der
gesamten Vertragslaufzeit von 36 Mo-
naten iiber sieben Millionen Euro zu

tatigen, war bereits nach fiinf Mona-
ten ausgeschopft. Das erfolgreiche
Projekt wurde auf mehr als 20 Mil-
lionen Euro erweitert. Das erfordert
enorme Flexibilitit und tiefes Ver-
stindnis fur die Eigendynamik, die
IT-Projekte oftmals entfalten.

Mit Stolz berichtet Marion Schi-
fer, dass die Banken der Miller-Lea-
sing dieses Know-how bescheinigen
und derartige Investitionen selbst
nicht finanzieren konnten, sondern
einzig auf die Kundenbonitit abstel-
len miissten. Dieses Merkmal unter-
scheidet das inhabergefiihrte Leasing-
Unternehmen damit deutlich von
Banken und auch von bankenabhin-
gigen Leasing-Anbietern, die sich zu-
nehmend ihrer Muttergesellschaft an-
nihern wiirden, beobachtet Schifer.

Was vor fast 40 Jahren mit einer
weitsichtigen Geschiftsidee und einer
Olympia-Schreibmaschine  begann,
hat sich zu einem etablierten Leasing-
Anbieter entwickelt: An zwei Stand-
orten im gediegenen Bad Homburg
engagieren sich inzwischen 42 Mitar-
beiter und stemmen ein jahrliches
Neugeschift von rund 70 Millionen
Euro. Die einzelnen IT-Objekte in
einem Standardvertrag stehen dabei
weniger im Fokus. ,Groflen Spafs
haben wir an komplexen Losungen.
Wir sind weniger der reine Finanzie-
rungspartner, sondern mittendrin in
einem Projekt. Das fordert unsere
Mitarbeiter, die zumeist tiber einen
akademischen Abschluss verfiigen —
sei es als Informatiker, Juristen, Be-
triebs- oder auch Volkswirte®, sagt
Schifer. Finf Vertriebsteams — vom
Einzelkampfer tiber spezialisierte ERP-
Berater — akquirieren neue Projekte
und begleiten diese. Eine Zusammen-
arbeit mit Vermittlern erfolgt nur se-
lektiv, schlieSlich legt Miller-Leasing

1) ERP = Enterprise Resource Planning
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fir eine optimale Beratung grofien
Wert auf den direkten Kundenkontakt
und die gelebte Kundennihe. Das ist
fiir Geschiftsfiihrerin Schifer eine ent-
scheidende Frage der Verldsslichkeit,
denn schliefflich kann sie ihren Ge-
schiftspartnern sagen: ,Ich werde auch
in fiinf Jahren noch Thr Ansprechpart-
ner sein.

Neue Kultur der Fiihrung
und Entscheidung

Doch nicht nur hinsichtlich der
Unternehmensgréfie  unterscheidet
sich der Leasing-Spezialist fur IT-Pro-
jekte damals und heute. Auch die
Entscheidungs- und Fihrungskultur
habe sich deutlich

Branche“ aus. Und Verantwortung
abzugeben und Vertrauen in die ,ei-
gene Mannschaft® zu legen, sei aus
Schifers Sicht der richtige Weg.

Prozess der Ubergabe

Hingegen konnte Unternehmens-
griinder Miller nur schwer von sei-
nem Lebenswerk loslassen. Bereits vor
etwa 20 Jahren angekiindigt, gestaltete
sich die Ubergabe an die zweite Gene-
ration als langwieriger Prozess. ,,Und
er dauert teilweise bis heute an
schmunzelt die Geschiftsfiihrerin. Thr
heute tiber 80-jdhriger Vater sei noch
immer sehr an ,seinem Unterneh-
men® interessiert und kann sich nur
zogerlich mit der

gewandelt: Wih-
rend  Unterneh-
mensgriinder und
Patriarch  Miller
iiber  simtliche
Vorgdnge im Un-

.Mein Vater hat das
Unternehmen aufgebaut.
Das Loslassen fiel ihm
schwer”

Frage zuriickhal-
ten, wie es denn
lauft. Das ist ver-
standlich, denn
schlieB8lich  waren
die ,,Firma und das

ternehmen  auf-

merksam wachte, alle Entscheidungen
selbst getroffen hat und sein Lebens-
werk gemeinsam mit seiner Ehefrau
vorantrieb, trigt die unternehmeri-
sche Verantwortung inzwischen ein
elf-kopfiges Managementteam.

Dies entbindet Schifer und ihre
beiden Geschiftsfithrer-Kollegen
zwar nicht von ihren priméiren Aufga-
ben, die sie selbstverstindlich weiter-
hin wahrnehmen. Dennoch sicht sie
enorme Vorteile, Verantwortung auf
mehrere Schultern zu verteilen: ,,Zum
einen kann ich nicht alle Entschei-
dungen tber meinen Schreibtisch
laufen lassen, zum anderen fiithrt die
engere Einbindung und Mitbestim-
mung der Mitarbeiter zu einem héhe-
ren Engagement.“ Das geht soweit,
dass das Managementteam beispiels-
weise eine faire Losung fiir die varia-
ble Vergiitung der Mitarbeiter erar-
beitet und umgesetzt hat. Dennoch
bleibt die Hierarchie flach, der Aus-
tausch mit allen Mitarbeitern erfolgt
regelmiaflig. Fuir Schifer sind ,extrem
kurze Entscheidungswege Herzens-
sache“. Diese Kriterien zeichnen
schliefflich das ,,Schnellboot in der

Geschiftliche sein
Hobby, darin ist er aufgegangen, das
hat ihm Spafy gemacht®. Noch heute
vermisse er am meisten die Verkaufs-
gespriche.

Mit groflem Respekt blickt Ma-
rion Schifer auf die Verdienste des
Unternehmensgriinders und  zeigt
Verstandnis: ,,Dieses sehr agile Unter-
wegssein, das ist mein Vater immer
gewesen. Deswegen fiel ihm auch das
Loslassen so schwer. Er hat das Unter-
nehmen aufgebaut auf seine Art und
Weise und konnte sich schwer vorstel-
len, dass es andere auf andere Art und
Weise erfolgreich weiterfithren kon-

<«

nen.

Marion Schifer ihrerseits hat 2001
beim Eintritt in die Geschiftsfithrung
ein florierendes Unternehmen mit
damals 14 Mitarbeitern vorgefunden.
»Ich bin super dankbar. Wir haben ein
ganz tolles Unternehmen iibernom-
men, mein Bruder und ich. Natiirlich
hat es sich inzwischen weiterentwi-
ckelt®, sagt sie. Grofer Verdienst des
Vaters war dabei die Aufbauarbeit des
Unternehmens in den ersten 20 Jah-
ren. Der Name Miller sei eng mit
seiner Person verkniipft. ,Die gegen-
seitigen Leistungen miissen wir aner-
kennen. Und das tun wir auch.

Gegenseitige Leistungen
anerkennen

Dabei war der Wunsch des Vaters
nicht unbedingt der vorgezeichnete
Berufsweg der agilen Bank- und
Diplom-Kauffrau Schifer. Bei einer
Wirtschaftsprifungsgesellschaft hatte
sie spannende Berufserfahrungen ge-
sammelt und war in der Aufbauphase
in den neuen Bundeslindern unter-
wegs. Dennoch fehlte ihr an der da-
maligen Aufgabe das Vorausschau-
ende, das Gestalterische. Daher hat sie
1993 ,,probeweise“ den Einstieg in das
Familienunternehmen gewihlt und
die Vertriebsleitung tibernommen —
und ist bis heute geblieben.

Die Ubernahme der Geschifts-
fithrung war dennoch kein leichter
Weg, wenngleich Griindervater Miller
schon zum damaligen Zeitpunkt be-
gonnen hatte, sich aus dem opera-
tiven Geschift zuriickzuziehen. Dies
lag bereits in den Handen der Toch-
ter. Daher war auch kein umfas-

sender Umbau des

Dies gab im-
mer wieder Anlass
zu Diskussionen,
dennoch lisst das
Unternehmen

,unser Geschéaftsmodell
muss dort bleiben, wovon
wir etwas verstehen.”

Unternehmens er-

forderlich.  Viel-
mehr legte Nach-
folgerin  Schifer

groflen Wert auf

Manfred Miller bis

heute nicht ganz los. Helga Miller —
ebenfalls Mitgriinderin — fiel dieser
Prozess leichter. Mit Blick auf die
heutige Geschiftssituation der Gesell-
schaft zeigen sich beide Unterneh-
mensgriinder méachtig stolz.

Kontinuitit, zumal
sie bereits im Unternehmen bei den
Mitarbeitern und bei den Geschiifts-
partnern wie Kunden und Banken
etabliert war. Und sie wiirde diese
Entscheidung heute wieder treffen.
»oicherlich hitten wir das ein oder
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andere in der Ubergabe aus heutiger
Sicht anders machen kénnen. Ob es
besser geworden wire, weiff man
nicht. Aber was niitzt der Blick zu-
riick’ restimiert Nachfolgerin Schifer.

Vielmehr miisse man aus heutiger
Sicht darauf achten, was passiert mit
der Leasing-Branche iiberhaupt, ,,wel-
che Daseinsberechtigung hat in zehn
Jahren ein Leasing-Unternehmen wie
das unsere®. Diese Fragen miisse sich
ein Unternehmer allerdings immer
stellen. Schliefilich sind die allgemei-
nen Herausforderungen der Branche
wie Niedrigzinsen, Digitalisierung
und regulatorische Anforderungen
auch fiir Miller-Leasing spiirbar.

Auf Nutzungsiiberlassung
besinnen

Der Margendruck spielt fiir die
nicht-bankenabhingige Leasing-Ge-
sellschaft ebenfalls eine Rolle. Wenn-
gleich das Unternehmen gut kapita-
lisiert ist und einen Grof3teil der
Gewinne seit jeher im Unternehmen
belassen hat, erfolgt ein Teil der Refi-
nanzierung bei den Banken. Entschei-
dend sei daher, eine ,,Antwort darauf
zu finden, weshalb Kunden das Ge-
schift lieber mit Miller-Leasing ab-
schlieflen sollten als mit den Banken®,
so Schifer. Vision fiir den IT-Spezialis-
ten ist daher, als ,derjenige wahr-
genommen zu werden, der fiir Spe-
zialthemen steht.

Damit steht die selbsternannte
»Leasing-Boutique fiir ,etwas Spezi-
elleres, nicht fiir den Massenmarkt.
Geschiftsfithrerin Schifer ist iiber-
zeugt, dass es ,dafiir immer wieder
Bereiche geben wird. Die Kunst ist
es, uns so aufzustellen, dass wir sie
bedienen konnen und dafiir das rich-
tige Ertrags-Aufwands-Verhiltnis zu
finden. Als vergleichsweise kleine
Leasing-Gesellschaft muss das Ge-
schiftsmodell immer an der Nut-
zungsiiberlassung ausgerichtet sein,
das sei der wesentliche Unterschied zu
den bankenorientierten Gesellschaf-
ten. ,Und das kénnen Sie nur, wenn
Sie vom Objekt etwas verstehen®, er-

ginzt Schifer. Diesen Aspekt betont
sie regelmdflig und erinnert zugleich
die Branche an ihre Eigenheit und
ihr Alleinstellungsmerkmal gegen-
iiber den Banken.

Beim Stichwort Regulatorik weif
Schifer, dass andere Gesellschaften
davon stirker betroffen sind. Sie sei
zwar belastend, allerdings mit Augen-
mafl in enger Abstimmung mit
dem Wirtschaftspriifer zu bewiltigen.
Daher stellt sie fest:

herausfordernder Bereich®, berichtet
Schifer. Allerdings ldsst sich diese Auf-
gabe nicht standardisieren, da Mit-
arbeiter nicht regelmaf3ig gesucht wer-
den — und dann typischerweise mit
jeweils unterschiedlichen Anforderungs-
profilen. Vielmehr ergreift Miller-Lea-
sing die Chancen, die sich bieten, und
schaut intensiv, ob der potenzielle
Mitarbeiter zum Unternehmen passt.
Angesichts der Unternehmensgrofle
lasst sich die Suche nicht so weit

durchstrukturie-

»Es ist nichts, was
man gern macht.
Wir kommen im
Augenblick damit
Kklar, es sollte aber

Wir haben groRen Spal3
an komplexen
IT-Lésungen.”

ren, wie dies zum
Beispiel fur eine
Zusammenarbeit
mit Hochschulen
erforderlich wire.

nicht noch mehr

werden.“ Die Miller-Leasing hat die
Themen wie Interne Revision, Geld-
wische oder Compliance auf die Ge-
schiftsfithrer und verschiedene Mitar-
beiter verteilt. Unterstiitzend sind
dabei auch die Informationen und Ar-
beitskreise des Bundesverbands Deut-
scher  Leasing-Unternehmen e.V.
(BDL). Und schliefilich sei ,,im Augen-
blick in diesen Themen ein bisschen
Ruhe eingekehrt®

Interessenvertretung
fiir kleinere Gesellschaften

Seit etlichen Jahren im BDL enga-
giert, wurde Marion Schifer im No-
vember 2016 in den BDL-Vorstand
gewidhlt und hat das Thema Mittel-
stand tbernommen. Als Vertreterin
der vergleichsweise kleineren Mit-
gliedsgesellschaften ist sie nun inten-
siver in die Themen involviert und
erfahrt Einblicke beispielsweise in die
Lobbyarbeit des BDL auf deutscher
und europdischer Ebene. Sie versteht
ihre Rolle darin, mit ihrer pragma-
tischen Sichtweise die Dinge kritisch
zu hinterfragen und den Blickwinkel
der kleineren Gesellschaften einzu-
nehmen.

Ein Thema, das den BDL umtreibt,
betrifft ebenfalls die Miller-Leasing —
die Mitarbeiter- und Nachwuchsge-
winnung. ,,Gerade fir ein mittelstin-
disches Unternehmen ist dies ein

Was Bewerber an der Miller-Lea-
sing attraktiv finden, sind die klaren
Unternehmenswerte Respekt, Offen-
heit und Leidenschaft. Laut Aussage
der Geschiftsfiithrerin zieren diese Be-
griffe nicht nur die Geschiftsraume
des Unternehmens, sondern werden
tagtaglich gelebt. Und schliefilich ist
fiir sie selbst eine offene und ehrliche
Kommunikation  Grundvorausset-
zung fir eine vertrauensvolle Zusam-
menarbeit.

Auch in Zukunft will die Leasing-
Gesellschaft an ihre Tradition an-
kniipfen und die moderate Wachs-
tumsstrategie fortsetzen: Bis zum Jahr
2020 wird die Neugeschiftsmarke von
100 Millionen Euro angestrebt. Das
will die Miller-Leasing aus eigener
Kraft erreichen. Zukiufe kimen nicht
in Frage, bekriftigt Marion Schifer.
Zudem werde man seinem Geschifts-
modell treu bleiben. Es habe zwar
»Ausfliige in andere Geschiftsberei-
che“ gegeben, diese seien inzwischen
wieder beendet worden. ,,Unser Ge-
schiftsmodell muss dort bleiben,
wovon wir etwas verstehen und das ist
die IT“. Dennoch hilt Marion Schifer
die Option offen, dass ,zu irgend-
einem Zeitpunkt ein spannender Ge-
schiftsbereich dazukommt® ,,Es geht
nicht darum, schneller grofler zu wer-
den.“ Genau diese Einstellung passt
zur Bodenstindigkeit einer Miller-
Leasing und spricht fiir anhaltende
Kontinuitit. «
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