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SCHWARZ, 
LEICHT, STARK
VORPROGRAMMIERTER TRAFO, WENIGER VERSCHLEISS UND 
SCHONENDERE MATERIALBEHANDLUNG − ERSTE SCHULUNGEN 
DES NEUEN CARBON CBR IN DER PRAXIS.

BETRIEBSÜBERGABE: 
WIE SIE ERFOLGREICH 
GELINGT
WIE REGLE ICH MEINE BETRIEBSNACHFOLGE? LAUT EINER UNTERSUCHUNG DER UNIVERSITÄT 
GÖTTINGEN STELLEN SICH ALLEIN IM HANDWERK IN DEN NÄCHSTEN FÜNF JAHREN BIS ZU 
125.000 BETRIEBE DIESE FRAGE. HERBERT PRIGGE VON DER BPR MITTELSTANDSBERATUNG 
STEHT K&L−BETRIEBEN BEIM ÜBERGABEPROZESS MIT RAT UND TAT ZUR SEITE.

A uch Werkstattprofi s erleben Über-
raschungen. Etwa, wenn sie die 

neuen Komponenten des Carbon CBR 
erstmals in Händen halten. Von „extrem 
leicht“ über „liegt perfekt in der Hand“ bis 
„sehr einfach in der Anwendung“ reich-
ten die Kommentare der Teams, die in 
den vergangenen Wochen geschult wur-
den. Den Beginn machten rund 25 Mit-
arbeiter der Strakeljahn-Gruppe. 

Ortstermin in Porz: Mitten in der Halle der 
Brillant GmbH steht Anwendungstechniker 
Klaus Luz. Vor ihm aufgebaut die verschie-
denen Werkzeuge der neuen Carbon CBR. 
Um ihn herum das interessierte Team, viele 
bereits erfahren im Umgang mit der Tech-
nologie. Dennoch sind sie fasziniert von 
dem, was Luz präsentiert. Erst recht, als sie 
selbst aktiv werden und die Komponenten 
in die Hand nehmen.
Schritt für Schritt führt Klaus Luz die Karos-
seriebauer und Lackierer durch das neue 

System. Einer der Schwerpunkte dabei ist 
der neue Inverter. Durch den nun einge-
setzten, vorprogrammierten Trafo, so Luz, 
geht der Verschleiß an Bits und Schweiß-
spitzen deutlich zurück: „Durch die ein-
fache Bedienung lässt dieser weniger 
Anwenderfehler zu. Das Material wird ge-
schont und hält länger.“ Besonders positiv 
fallen zudem der Schnellverschluss, das 
deutlich reduzierte Gewicht, sowie die ver-
einfachte Handhabung der extrem leichten 
und dennoch stabilen Komponenten auf.
Gründe, aus denen sich Gerd Strakeljahn 
als einer der ersten IDENTICA Partner für 
die Anschaffung der Geräte entschieden 
hat. Mittlerweile werden diese an allen fünf 
Standorten der Gruppe eingesetzt. „Das 
System ist sehr durchdacht und erleichtert 
den Instandsetzungsprozess erheblich. 
Mein Team ist immer wieder überrascht, 
was damit möglich ist.“ Hinweise darauf 
lieferte bereits die „kleine“ Schulung bei 
Brillant – die coronabedingt ausgesetzten 
Inhouse-Seminare von Carbon starten 
dann, so Luz, wieder Anfang 2022. 

„E ine Nachfolge für den Betrieb zu fi nden, führt über eine 
lange Straße mit vielen Abzweigungen“, gibt Unterneh-

mensberater Herbert Prigge zu bedenken. Das Lebenswerk 
eines Unternehmers soll schließlich in zuverlässige Hände 
übergeben werden. Neben den zu berücksichtigenden steuer-
lichen, betriebswirtschaftlichen oder juristischen Aspekten 
sind oftmals emotionale Verstrickungen der Betroff enen für 
einen reibungslosen Übergabeprozess hinderlich. Parallel zum 
Tagesgeschäft werden die meisten Betriebsinhaber mit dieser 
Mammutaufgabe das erste und einzige Mal in ihrem Unterneh-
merleben konfrontiert. Die bpr Mittelstandsberatung lotst K&L-
Betriebe durch den gesamten Vorgang – vom Planungsbeginn 
bis zur fi nalen Übergabe.

SELBSTBEFRAGUNG UND GUTES TIMING

Bin ich bereit oder auf dem Weg bereit zu sein? Was will ich 
übergeben und was behalten? An wen will ich übergeben? Wie 
ist meine Rolle nach der Übergabe? Diese Fragen sollten sich 
Unternehmer vorab stellen. Zudem rät der Experte: „Nicht zu 
lange warten, sonst besteht die Gefahr unter Druck handeln zu 
müssen und dadurch Unternehmenswerte zu pulverisieren.“ 
Ein guter Zeitpunkt anzufangen sei fünf Jahre vor der Betriebs-
übergabe oder spätestens mit Mitte 50. Liegt ein konkretes 
Übernahmeangebot vor, plant Prigge mindestens sechs, rea-
listischerweise eher neun bis zwölf Mo-
nate für den Übergabeprozess ein. Muss 
das Unternehmen für die Übergabe vor-
bereitet werden, sei mit einem noch län-
geren Zeitraum zu rechnen. Damit alle 
Beteiligten stets im Bilde sind, empfi ehlt 
der Unternehmensberater, klare Kom-
munikationsstrategien zu entwickeln 

und bestehende Kommunikationsstränge im Auge zu behalten: 
„Mitarbeiter, Kunden und Lieferanten miteinbeziehen und ein 
klares Bild vom Plan der Nachfolge geben.“

PROFESSIONELLE BEGLEITUNG

Zu Beginn einer jeden Übergabe ermittelt der Berater durch 
Zahlen, Daten und Fakten einen aktuellen Wert des Betriebs. 
„Faktoren wie Mitarbeiterstruktur, Kundenabhängigkeit oder 
die technische Verfassung eines Unternehmens spielen da-
bei eine Rolle“, führt Prigge aus. Ist kein Wunschkandidat vor-
handen, kommt die Suche nach einer qualifi zierten Nachfolge 
durch ein gemeinsam erstelltes Anforderungsprofi l im weitrei-
chenden Netzwerk der bpr Mittelstandsberatung in Gang. In 
enger Zusammenarbeit werden eine geeignete Strategie und 
der zeitliche Ablauf festgelegt, um die erforderliche Sicherheit 
für Betroff ene zu gewährleisten. Steht der Fahrplan, geht es um 
die Klärung von steuerlichen und rechtlichen Angelegenhei-
ten. Dabei wird auf bereits vorhandene Beraterstrukturen des 
Betriebs oder auf Experten aus dem Kooperationsnetzwerk 
der bpr Mittelstandsberatung zurückgegriff en. Appetit auf die 
Übernahme macht ein übersichtlicher Bericht zum Unterneh-
men, der auf einer Stärken- und Schwächenanalyse fußt. Den 
Kontakt zum potenziellen Käufer stellt der Berater her und be-
gleitet die Vertragsverhandlungen.

Mehr Informationen zur Beratung 
bei der Unternehmensnachfolge 
sind auf bpr-mb.de zu fi nden.

Blickt auf jahrzehntelange Erfahrung im Bereich Be-
triebsnachfolge zurück – Berater Herbert Prigge.
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1  Anfassen, Testen, Diskutieren: Die Schulung zur neuen 
Carbon CBR stieß bei Brillant auf großes Interesse.

2  Betriebsinhaber Gerd Strakeljahn (links) war bei der Schu-
lung durch Klaus Luz in Porz persönlich anwesend.

3  & 4 CBR-Experte Klaus Luz schulte die Teams an allen 5 
Standorten der Strakeljahn-Gruppe.

2322 color.news 02.2021

Die aus der Not eine Tugend machten und seitdem regelmä-
ßig Vorführ- und Erklärvideos auf YouTube hochladen und den 
Facebook-Account der Firma bespielen. „Ohne Soziale Medien 
geht es heute in der Geschäftswelt nicht mehr“, sagt die 51-Jäh-
rige. „Wir wollen und müssen die jüngeren Kundengruppen er-
reichen.“ 
Sie erreichen ist das eine. Sie vom Kauf eines Fahrzeuges über-
zeugen das andere. „Die Generation zwischen 20 und 30 sieht 
das Auto nicht mehr als Statussymbol, sondern als Fortbewe-
gungsmittel.“ Als Transportmöglichkeit, die sich den eigenen 
Bedürfnissen anzupassen habe: Im Winter muss ein SUV für 
den Ski-Urlaub verfügbar sein – im Sommer wird dann gerne 
Cabrio gefahren. Die Beliebtheit von Car-Sharing und Abo-Mo-
dellen wird steigen, glaubt sie. „Das bedeutet natürlich für uns, 
dass wir uns den geänderten Bedingungen anpassen müssen.“

VOMM FAHHRRAAADGEESCHHHÄFTT ZUMMM AUTTOHAAAUS

Und wenn ein Betrieb, so wie der ihrige, schon seit 1932 be-
steht, dann muss er schon manche Veränderung gemeistert 
haben. Ihr Großvater gründete ihn als Fahrradgeschäft, zu dem 
später eine Tankstelle hinzukam. Es folgte der Einstieg in Auto-
handel- und Werkstatt. Ihre Eltern hatten nicht die Erwartung, 
dass sie den Betrieb einmal führen würde, erzählt Petra Wie-
seler. „Aber es lag dann irgendwann auf der Hand. Nach der 
Realschule habe ich die Ausbildung zur Bürokauffrau mit dem 
Zusatz Automobil gemacht und danach meinen Kfz-Betriebs-
wirt. Es sprach also nichts dagegen.“
In etwas mehr als 10 Jahren steht das hundertjährige Betriebs-
jubiläum an. Wie es bis dahin weitergehen wird? Weiterhin zu-
verlässiger Ausbildungsbetrieb bleiben, das steht auf ihrer 

Agenda. „Hier müssen wir, genau wie bei der Ansprache unse-
rer jungen Kunden, dorthin gehen, wo die potenziellen Azubis 
sind: in die sozialen Medien. Und wir müssen das Handwerk ins-
gesamt noch attraktiver machen.“ Für sie gehört dazu, dass in 
ihrem Betrieb Praktika möglich sind. „Wir bilden in erster Linie 
Mechatroniker aus. Wer sich dafür interessiert, soll unbedingt 
die Chance bekommen, sich das Ganze einmal ein paar Tage 
lang anzuschauen.“ Das sei für beide Seiten gut, sagt sie. Und 
welche Ziele möchte sie bis 2032 erreichen? 
„Ich kann keine Zahlen nennen. Oder konkrete Maßnahmen. 
Was ich sicherstellen möchte ist, dass bis dahin alle meine Mit-
arbeiter ihren Arbeitsplatz behalten. Und dass wir hier im Team 
immer vertrauensvoll zusammenarbeiten.“ Wobei das für sie 
vor allem bedeutet, dass sie ihre Mitarbeiter in möglichst vie-
le Entscheidungsprozesse mit einbindet. „Wir haben zum Bei-
spiel im Team über unseren Claim ‚Persönlich und kompetent‘ 
abgestimmt. Damit möglichst jeder dahinter steht.“ Sie setzt 
konsequent auf das Expertenwissen in ihrer Belegschaft. „Ich 
bin keine Einzelkämpferin. Ich muss weder alles wissen noch 
alles können. Wenn es um Neuerungen in Sachen Digitalisie-
rung geht, oder um Neuanschaffungen im Betrieb – dazu be-
rate ich mich mit unseren Fach-Experten.“ Lean Management 
in Reinform – Petra Wieseler nennt es selbstkritisch „Verzetteln. 
Manchmal verliere ich mich in Kleinigkeiten.“ 
In ihrer Belegschaft weiß man ihren Stil, der den Balanceakt zwi-
schen jahrelanger Expertise und bleibender Lernbereitschaft, 
zwischen Kompromissfähigkeit und Entscheidungsfreudigkeit 
wagt, zu schätzen – und offenkundig auch beim ZDK, um es mit 
den Worten von Präsident Michael Ziegler zu sagen: „Ich freue 
mich, dass eine überaus befähigte Vertreterin unseres Gewer-
bes aus Baden-Württemberg den ZDK-Vorstand verstärkt.“

E-Mobilität? Ja, aber nicht nur. „Alternative Technologien wie E-Fuels fi nden in der Debatte zu wenig Beachtung.“

CARBON CBR-SYSTEM
DER NEUE STANDARD FÜR „I STATT E“
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JETZT EINSTEIGEN – Inzahlungnahme Ihres Altsystems möglich!

Zurück zum Handwerk
� Weniger Neuteile

� Deutlich mehr Rendite

� Effi  zientere Karosserie-Reparatur

� Messbare CO2-Reduzierung

� Neue Marktchancen durch „I statt E“
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