
Innovativer Methodeneinsatz  

als Erfolgsfaktor in der Sanierung im Mittelstand 
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Zu meiner Person 

Jens Dahmer, 53 Jahre alt, verheiratet, 2 erwachsene Kinder 

Dipl.-Math. , Zusatzgrundstudium BWL 

 

Linienerfahrung 

 7 Jahre im Konzern (Siemens AG, Vertrieb IT und Bürosysteme) 

 9 Jahre, davon 7 Jahre als Geschäftsführer, in einer mittelständischen  

Unternehmensgruppe mit 700 Mitarbeitern und 14 Tochtergesellschaften  

(Produktion, Handel, Dienstleistung). GF-Verantwortung in der Holding für 

Controlling, Organisation, IT, Marketing und Unternehmensentwicklung 

 

Beratungserfahrung 

 15 Jahre, davon 13 Jahre in leitender Funktion 

Mandate ausschließlich in mittelständischen Unternehmen mit 5 – 100 Mio. EUR 

 Seit 2009 geschäftsführender Gesellschafter der  

S/E/ Strategie und Ergebnisse Mittelstandsberatung GmbH 
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Wer wir sind 

 Unser S/E/-Team setzt sich aus 5 festangestellten Beratern sowie aus 

diversen Spezialisten zusammen, d.h. freiberuflichen Beratern, Interim-

Managern, Wirtschaftsprüfern und Juristen. 

 Unser Focus liegt auf inhabergeführten, mittelständischen Unternehmen 

mit einem Umsatzvolumen von ca. 5 Mio. € bis zu einem Umsatz von ca. 

50 Mio. € und einer typischen Mitarbeiterzahl zwischen  25 und ca. 350. 

 Unsere festen Berater verfügen über langjährige Führungserfahrung in 

mittelständischen Unternehmen sowie  als Berater und/oder Interim 

Manager.  

 Aufgrund der großen Erfahrung decken wir sämtliche kaufmännischen 

Fragestellungen und je nach persönlichem Schwerpunkt alle relevanten 

Leistungsbereiche im Unternehmen ab. Damit gewähren wir ein hohes 

und gleichmäßiges Qualitätsniveau der Beratung.  

 Unsere Arbeit wird durch professionell entwickelte IT-Tools unterstützt, 

die die verschiedenen Stadien der Analyse, Beratung und Begleitung des 

Unternehmens ermöglichen, vereinfachen und beschleunigen. 
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„Innovativer Methodeneinsatz als Erfolgsfaktor in der Sanierung im Mittelstand“ 

Erfolgsfaktoren einer erfolgreichen Sanierung 

 

u.a. 

 Transparenz der Ausgangssituation 

 Belastbarkeit der Ergebnisse 

 Umsetzbarkeit der beschlossenen Maßnahmen 

 Glaube an das Konzept bei der Geschäftsführung und den 

Mitarbeitern 

 Akzeptanz bei den Stakeholdern 

 … ein wenig Glück und Beharrlichkeit 
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Motivation zur Nutzung von IT-Tools in der Sanierung 

ZIEL : Höhere Effizienz, Akzeptanz und Transparenz u.a. in 

Sanierungsprojekten 

 

 WICHTIG : Der Berater mit seiner persönlichen 

Fachkompetenz steht im Mittelpunkt der erbrachten 

Dienstleistung ! 

 

 Methodik unterstützt, dominiert sie aber nicht ! 
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Keine Schwerpunkte in diesem Vortrag 

 Keine Betrachtung von rechtlichen Fragestellungen 

 Unterschiedliche Strukturen / Inhalte von Fortführungsprognosen bzw. 

Fortbestehensprognosen 

 Keine Differenzierungen im Vortrag über Krisenstatus eines  

Unternehmens in der Krise und konzeptionelle Lösungsansätze 

 Keine inhaltlichen Aussagen über mögliche Sanierungsmaßnahmen bzw. 

unternehmensspezifische Herausforderungen  
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Kurzes Vorwort zu der Entwicklung unserer Methodiken 

 S/E/ Strategie und Ergebnisse Mittelstandsberatung GmbH  

wird in 2009 gegründet 

 Ab dem ersten Projekt erfolgt der Einsatz eines im Vorfeld entwickelten 

IT-Tools, dem ProjektCockpit 

 Kontinuierliche Erweiterung der ersten Tools 

 In 2014 vollständige Neuentwicklung der Tools 

 

 Einsatz einer moderneren Technologie 

 Reduzierung des Einsatzes auf die von den Kunden tatsächlich 

genutzten Anwendungen 

 Entwicklung zusätzlicher neuer sinnvoller Anwendungen 

 

 Grundsatz in der gesamten Anwendung beim Kunden : 

 

KEEP IT SIMPLE    /      PLUG AND WORK  
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Kurzes Vorwort zu der Entwicklung unserer Methodiken 

 Exklusive Entwicklung der IT-Tools durch ein Softwarehaus nach Vorgabe 

von S/E/ 

 Konzipiert als Web-Anwendung, basierend auf Datenbanken und 

Entwicklungswerkzeugen von Oracle 

 Einsatz in Business-Rechenzentrum mit hohen sicherheitstechnischen 

Anforderungen 

 Verschlüsselte Verbindungen (HTTPS) 

 Sichere Kennwort-Authentifizierung 

 Privilegien-basierender Autorisierungs-Mechanismus innerhalb der 

Anwendung 

 Physikalische Trennung von Kundenanwendungen. Jeder Kunde erhält 

seine exklusive Laufzeitumgebung. 

 Kunden nutzen ProjektCockpit kostenlos und zeitlich unbefristet bei 

Beauftragung von S/E/ für ein Beratungsmandat 
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Herausforderungen im Sanierungsprojekt bei klassischen Beratungsansätzen 

Herausforderungen während der Gutachtenphase : 

 

 Zeitknappheit trotz hohem Qualitätsanspruch 

 Ausreichend Liquidität vs. Antragspflicht ? 

 Übersichtlichkeit/Vollständigkeit von zur Verfügung gestellten Unterlagen  

 Schwieriger Blick „hinter die Kulissen“ 

 Oft keine klaren Ansprachen der Geschäftsführung an die Mitarbeiter 

bezüglich des Grundes für die Berateraktivitäten (Angst vor Panik etc.) 

 Erhebliche Zurückhaltung der Mitarbeiter gegenüber dem Berater 

 Viele Analysen / Auswertungen bedeuten viel („teuer“ bezahlte) 

Fleißarbeit 

 Notwendige Bewertung der Chancen und Risiken des Unternehmens aus 

diversen Blickwinkeln 

 Schwierige Plausibilisierung der im Projekt gemachten Planungsansätze 
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Konkretisierung der Idee eines methodischen Ansatzes zur Verbesserung 

Ziele unserer innovativen Methodik während  der Gutachtenerstellung: 

 

 Zeitersparnis bei „Basisarbeiten“ durch zeitnahe Daten- und 

Dokumentensammlung 

 Schnelle Bereitstellung und Einschätzung von Mengengerüsten 

 Schnelle Transparenz bei kritischen Themen (insbes. Liquidität) 

 Einbeziehung der Mitarbeiter in konstruktiven Dialog und Motivation zur 

Mitarbeit 

 Konkrete Bewertung der Chancen und Risiken bei der Planung 

 Dokumentation der Gutachtenerstellung 
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Beispiele für den methodischen Ansatz 

 Ziel:  Zeitersparnis bei „Basisarbeiten“ durch zeitnahe Daten- und 

Dokumentensammlung 

 

 Bereitstellung von elektronischen Checklisten zu Beginn des Projekts 

 Datensammlung übernimmt dabei der Kunde 

 Projektdokumentation beginnt schon in früherer Phase 
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ZIEL : Zeitersparnis bei „Basisarbeiten“ durch strukturierte Datensammlung 
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Beispiele für den methodischen Ansatz 

 Ziel:   Schnelle Bereitstellung und Einschätzung von Mengengerüsten 

 

 Erste Auswertungsdaten können online abgefragt werden. 

 Relevante Mitarbeiter aus den betroffenen Abteilungen werden frühzeitig 

eingebunden. 

 Es gibt keine unzähligen Excel-Versionen, Kompatibilitätsprobleme etc. 
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ZIEL : Schnelle Bereitstellung und Einschätzung von Mengengerüsten 
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Beispiele für den methodischen Ansatz 

 Ziel:  Schnelle Transparenz bei kritischen Themen (insbes. Liquidität) 

 

 Zum Startzeitpunkt der Gutachtenerstellung spielt die freie Liquidität 

eine wesentliche Rolle (Feststellung Insolvenzreife…) 

 Häufig gibt es keine aussagefähige aktuell gehaltene (rollierende) 

Liquiditätsdisposition. Oft gibt es nur rudimentäre Excel-Tabellen etc. 

 

 Mit der eingesetzten Methodik wird als Tool eine „rollierende 

Liquiditätsdisposition“ bereitgestellt. 

 Damit steht in kürzester Zeit eine Aussage zur Zahlungsfähigkeit und ab 

diesem Zeitpunkt wird die Liquiditätssituation aktiv gesteuert 
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ZIEL:  Schnelle Transparenz bei kritischen Themen (insbes. Liquidität) 
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Rollierende Liquiditätsdisposition stellt Transparenz sicher 

ZIEL:  Schnelle Transparenz bei kritischen Themen (insbes. Liquidität) 
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Rollierende Liquiditätsdisposition stellt Transparenz sicher 

ZIEL:  Schnelle Transparenz bei kritischen Themen (insbes. Liquidität) 
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Beispiele für den methodischen Ansatz 

 Herausforderung besteht in der Einbeziehung der Mitarbeiter in 

konstruktiven Dialog und Motivation zur Mitarbeit 

 

 Zu Beginn eines Projektes werden immer Interviews mit den 

Schlüsselkräften geführt. 

 Hier treffen Berater auf die klassischen Vorbehalte. Es gilt Vertrauen 

herzustellen, individuelle Geschichten und Sichten zu erkennen und 

ein objektives Bild der Situation zu erlangen. 

 In wenigen Stunden je Interviewpartner müssen die wahren Stärken 

und Schwachstellen erkannt werden.  

 Dies verlangt vom Interviewleiter ein hohes Maß an Einfühlsamkeit, 

Empathie, Überzeugungskraft und Geschick. 
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Beispiele für den methodischen Ansatz 

 Ziel : Einbeziehung der Mitarbeiter in konstruktiven Dialog und  

Motivation zur Mitarbeit 

 

 Vorbereiteter Interview-Fragenkatalog (ca. 200 – 300 Fragen je nach 

Branche etc.) mit bis zu 30 Themengebieten 

 Durchführung von 2-stufigen Interviews 

 1. Stufe  Vorerfassung 

 2. Stufe persönliches Interview 
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ZIEL : Einbeziehung der Mitarbeiter in konstruktiven Dialog und Motivation zur Mitarbeit 

 Im ersten Schritt des Interviews 

wird dem Teilnehmer kurz das 

Vorgehen erläutert. 

 

 Er wird an einen ruhigen Platz 

(nicht Arbeitsplatz!) gesetzt und 

beantwortet den Fragekatalog. 

 

 Fragekatalog betrifft allgemeine 

Fragen zum Unternehmen sowie 

fachspezifische Fragen je nach 

Funktion des Teilnehmers. 

 

 Im Anschluss an die Erfassung 

erfolgt persönliches Interview. 
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Die Fragen haben in jedem Unternehmen eine andere Bedeutung / Gewichtung  
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50 - 50 

Problemgrad 

Alles ok  extrem hoch mittel gering 
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Die Bewertungen ergeben dann ein Bild über die untersuchten Themengebiete 
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Die Bewertungen heruntergebrochen auf Fragen und Teilnehmer 
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Bewertung aus verschiedenen Sichten inkl. verabschiedetem Status Quo 
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Beispiele für den methodischen Ansatz 

 Interviewform liefert objektiveres Bild 

 

 Durch die Beschäftigung mit dem Fragekatalog verliert der 

Teilnehmer einen Teil seiner Unsicherheit. 

 Durch die strukturierte Abfrage vieler Mitarbeiter geht die 

Bereitschaft zur verfälschten Eingabe/Aussage zurück. 

 Die diversen Themenbereiche erzeugen eine Komplexität, die in dem 

folgenden persönlichen Gespräch zu eine objektiveren Sicht führen. 

 Durch die vorherige Befragung ist in dem späteren Gespräch sehr 

schnell das Eis gebrochen und es kann eine positive Atmosphäre 

erzeugt werden. 
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Beispiele für den methodischen Ansatz 

 Ziel : Konkrete Bewertung der Chancen und Risiken bei der Planung 

 

 Zur Ermittlung der aktuellen Unternehmenssituation werden 

verschiedene Daten ausgewertet, Bilanzen und BWA‘s analysiert 

 Hierbei werden Chancen und Risiken in den untersuchten Bereichen 

erkannt. Diese müssen zeitnah festgehalten und später nach der 

Planung zur Plausibilisierung wieder genutzt werden können. 
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ZIEL : Konkrete Bewertung der Chancen und Risiken bei der Planung 
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Ergebnisse des methodischen Ansatzes in der Gutachtenphase 

Mit der genutzten Methodik werden die vorhin aufgezeigten Ziele erreicht : 

 

 Zeitersparnis bei „Basisarbeiten“ durch zeitnahe Daten- und 

Dokumentensammlung 

 Schnelle Bereitstellung und Einschätzung von Mengengerüsten 

 Schnelle Transparenz bei kritischen Themen (insbes. Liquidität) 

 Einbeziehung der Mitarbeiter in konstruktiven Dialog und Motivation zur 

Mitarbeit 

 Konkrete Bewertung der Chancen und Risiken bei der Planung 

 Dokumentation der Gutachtenerstellung 
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Herausforderungen im Sanierungsprojekt bei klassischen Beratungsansätzen 

Herausforderungen während der späteren Umsetzungsphase : 

 

 Meßbarkeit der erarbeiteten Sanierungsmaßnahmen 

 Maßnahmenverfolgung (Termin und Effizienz) 

 Akzeptanz bei den Mitarbeitern 

 Beachtung der rechtlichen Rahmen (verfügbare Liquidität etc.) 

 Zeitnahes Monitoring bei gleichzeitig „geringem“ Beratereinsatz je nach 

Größe des betroffenen Unternehmens 

 

 

 Ergänzende Einschätzung S/E/ : Hauptherausforderung in jedem 

Sanierungsprojekt ist die Führungsnotwendigkeit. Fehlt diese beim 

Unternehmer in mittelständischen Unternehmen ist Interims-

management dem klassischen Beratungsansatz vorzuziehen.  

Aber auch dieser kann die eingesetzte Methodik nutzen. 
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Konkretisierung der Idee eines methodischen Ansatzes zur Verbesserung 

Ziele unserer Methodik während der späteren Umsetzungsphase : 

 

 Transparenz im Umsetzungsprozess 

 Bündelung von Know-How und Schwerpunkten 

 Unterstützung in Basisprozessen, wo faktisch organisatorische Lücken in 

der operativen Umsetzung bestehen 
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Tooleinsatz als kontinuierliches Projektmanagement 
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Beispiele für den methodischen Ansatz 

 Ziel : Transparenz im Umsetzungsprozess 

 

 Maßnahmen aus dem Sanierungsgutachten werden insbesondere von 

den Schlüsselkräften umgesetzt. 

 Sie (alternativ der Interim Manager) geben Statusberichte zum 

Fortschritt zu Meilensteinterminen an. 

 Verbindlichkeit, d. h. Maßnahmeneffekte und Terminvorgaben müssen 

eingehalten werden 

 Gruppendynamik muss konstruktiv erzeugt werden  
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Maßnahmensteuerung von internen und externen Projekten 
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Kalender zur besseren Terminierung von Teamarbeit im Projekt / Vertrieb 
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Übersichts-Cockpit für die wichtigsten Termine / Ampeln / Statistiken 
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Beispiele für den methodischen Ansatz 

 Ziel : Schließung organisatorischer Lücken 

 

 Beispiel : Bereitstellung eines simplen CRM-Systems, um in der 

Sanierung gezielt eine Umsatzsteigerung organisiert anzugehen 

 Beispiel : Bereitstellung eines simplen Reparaturplanungstools zur 

Aufrechterhaltung eines störungsfreien Produktionsbetriebs 

 …  



Seite 38 

„Innovativer Methodeneinsatz als Erfolgsfaktor in der Sanierung im Mittelstand“ 

Wirkung der vorgestellten Methodik auf die 

Erfolgsfaktoren einer erfolgreichen Sanierung 

 

 Die Methodik unterstützt den Sanierungsberater 

 in der operativen Erarbeitung des Konzepts 

 beim Aufbau eines roten Fadens im Sanierungsprozess 

 in zahlreichen psychologischen Aspekten hinsichtlich 

Führung und Mitarbeiter des Unternehmens 

 in der Überzeugungsarbeit bei den relevanten 

Stakeholdern im Sanierungsprozess 

 



Köln 

Kranhaus Süd 

Im Zollhafen 24 

50678 Köln 

Tel.: +49 221 65078349 

Fax: +49 221 65078450 

 

Hannover 

Podbielskistraße 333 

30659 Hannover 

Tel.: +49 511 5406 402 

Fax: +49 511 5406 300 

 

Stammsitz (kein Büro) 

Dhünner Aue 38, 51519 Odenthal 

 

 

 

 

 

 

S/E/ Strategie und Ergebnisse Mittelstandsberatung GmbH 

 

 

 

mittelstand@strategieergebnisse.com 

www.strategieergebnisse.com 

www.projektcockpit.de 

 

Ein Vortrag von: Jens Dahmer 

Tel.: +49 221 65078 349 

Mobil: +49 172 429 47 29 

dahmer@strategieergebnisse.com 

 


