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Interim CEO und Vorstandsvorsitzender optimiert Produktionsunternehmen
und verkauft dieses erfolgreich an einen Private Equity Investor

“ Interim Manager Verantwortungsbereich

e Der Kunde ist eine internationale « Uber 30 Jahre Berufserfahrung, ¢ Der Aufgabenschwerpunkt bestand
Unternehmensgruppe. Die Guppe hauptsachlich im Bereich Finance & darin, das Unternehmen als CEO mit
besteht seit 130 Jahren und erzielt Controlling, unter anderem als ruhiger Hand und Konzentration auf
einen Umsatz von Euro 120M mit ca. Finanzvorstand eine erhohte Profitabilitat zu fihren,
700 Mitarbeitern «15 Jahre selbstandiger Interim sowie den Verkaufsprozess aus

Manager Managementsicht zu gestalten

eBranchen: Healthcare, Pharma,
Nahrungsmittel und Chemie

AUSGANGSSITUATION

Der Auftraggeber, ein Family Office aus Stiddeutschland, bendtigte fiir die Optimierung und den Ver-
kauf eines seiner Unternehmen, einen neuen CEO und Vorstandssprecher. Ausschlaggebend fir das
Interim Mandat war, dass der Interim Manager sich aufgrund der zeitlichen Begrenzung des Mandates
ausschlieBlich auf die Interessenvertretung des Verkaufers konzentrieren konnte, ohne sich mit dem
neuen Kaufer arrangieren zu mussen.

PROJEKTSTART — VORGEHENSWEISE

Nach intensiver und duBerst diskreter Anbahnung des Interim Management-Projektes wurde der alte
CEO freigesetzt. Der erfahrene und praxisorientierte Manager von Heuse Interim ibernahm die Fiih-
rung.

Schon nach kurzer Einarbeitungszeit konnte eine ganzheitliche Wachstums- und Optimierungsstrate-
gie festlegt werden. Neben Investitionen an den bestehenden Standorten beinhaltete diese auch die
Ubernahme von Unternehmen im In- und Ausland zur Arrondierung des Portfolios.

Auch intern wurden die Strukturen stark angepasst. Unter anderem wurde eine neue Corporate Gover-
nance, eine klare Abgrenzung der Verantwortungsbereiche und ein

neues Risikomanagement etabliert. Unter starkem personlichen Einsatz konnte der Interim Manager
dartber hinaus einen Kulturwandel zu einem modernen angelsachsisch gepragten Flihrungsstil einlei-
ten. So wurde zum Beispiel die vorhandene Fihrungsmannschaft in den Verkaufsprozess des Unter-
nehmens einbezogen, in die Verantwortung genommen und entsprechend incentiviert.

ERGEBNISSE NACH SECHS MONATEN

Nach ca. 6 Monaten startete der strukturierte Verkaufsprozess unter Einbezug eines renommierten
M&A Hauses. Aufgrund der Neuausrichtung und Optimierung konnte das Unternehmen schlussendlich
mit gesteigertem Unternehmenswert verkauft werden. Insbesondere die groBe Diskretion der Betei-
ligten in Kombination mit einer gut durchdachten Kommunikation mit Mitarbeitern und Offentlichkeit,
flhrte zu einer hohen Akzeptanz bei allen Stakeholdern.

ZITAT DES GESCHAFTSFUHRERS DES FAMILY OFFICE GEGENUBER DEM INTERIM CEO IN El-
NEM DANKSCHREIBEN:

»Ihr Beitrag zu der erfolgreichen Transaktion war von unschitzbarem Wert“.



