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Berater & Unternehmen

Werte heben und
das Blatt wenden

Georqgiy Michailov

Koln. Turnaround-Management ist keine schnell erledigte Sache, auch wenn Georgiy Michailov, Managing Partner der

Struktur Management Partner GmbH (SMP), noch um »fiinf Minuten vor zwdlf« gerufen werden kann. Als Management

von Umbruchphasen bezeichnet er seine Tétigkeit, dessen komplexe Projekte bis zu anderthalb Jahren in Anspruch

nehmen kénnen. Da die Mandate von Vertrauen und Uberzeugung geprdgt sind, arbeiten er und sein Team immer vor Ort

beim mittelstdndischen Kunden. Obwohl es sich zumeist um ein diskretes Beratungs- und Umsetzungsgeschdft handelt,

kann Michailov dennoch z. B. iiber die operative Restrukturierung der Mederer Gruppe in 2014/2015 berichten, weil er

fiir diese Leistung eine publik gemachte Auszeichnung erhielt.

Text: Peter Reuter

Wer in die Zentrale von Struktur Management Partner (SMP)
nach Koln kommt, wird dort fast niemanden antreffen, obwohl
das Beraterteam aus zwdlf Partnern und insgesamt 100 Mitar-
beitern besteht. Das grofRziigige, aber spartanisch moblierte
Biiro in zentraler, reprdsentativer Lage gleich neben dem
Sitz des Kolner Erzbischofs und mit Blick auf den Kdlner Dom
besteht neben Arbeitsraumen fiir das prasente administrative
Personal aus mehreren Konferenz-, Seminar- und Besprechungs-
rdumen, einem Serverraum, einem professionellen Studio mit
Kameras und Scheinwerfern vor einer Greenbox fiir die digitale
Ausstrahlung sowie einem hellen Raum mit Holztischen und
-stiihlen, in dem ein Tischkicker steht und an dessen Wand der
Schriftzug »Guten Appetit« zu lesen ist.

Das nahezu menschenleere Beraterhaus - das Kolner Biiro ist
zudem der einzige Sitz der Restrukturierungsgesellschaft - er-
klart sich sehr einfach: Alle sind »auf Arbeit«, aber nicht vom
Biiroschreibtisch aus, sondern vor Ort bei mittelstéandischen
Unternehmen in Umbruchphasen, um deren operatives Geschaft
umféanglich erfassen und Konzepte planen und begleiten zu kdn-
nen, erldutert Managing Partner Georgiy Michailov. Friiher habe
man sogar fiinf Tage beim Kunden verbracht, heute umfasse die
Prasenz beim Mandanten in der Woche zumeist vier Tage, denen
sich ein sog. Remote-Tag anschlieRt, den jeder Partner und Mit-
arbeiter so gestalten kann, wie er das fiir seine Arbeit als am
effektivsten einschétzt, also z.B. im Homeoffice oder auch in
den Raumen der Kdlner Zentrale. Fiir den 43-jahrigen Wahlfrei-
burger heiRt Remote fast immer, auch einen Wochentag in der
siidlichen Mittelstadt zu verbringen.

Reine Biiroarbeit der Unternehmensberater habe nahezu kei-
nen Nutzen fiir ihre mittelstdndischen Kunden aus zumeist in-
dustriellen Branchen und dem Handel. Diese Zuriickgezogenheit
widerspreche zudem dem Selbstverstéandnis von SMP, mdglichst
nachhaltig z. B. ein Redesign des Geschaftsmodells zu einer wer-
torientierten Ausprdgung, ein Turnaround-Management oder
eine Performancesteuerung zu gestalten. Diese herausfordern-

den - und aufgrund der spater umzusetzenden ggf. harten Mal3-
nahmen mit weitreichenden Konsequenzen zumeist auch emoti-
onal schwierigen - Aufgaben kénnten nur mit den Menschen im
Unternehmen und in der Interaktion mit ihnen erfolgreich be-
waltigt werden. Man entwickle gemeinsam mit der Geschéaftslei-
tung - und Mitarbeitern bis zur vierten Fiihrungsebene - struk-
turell, strategisch, operativ und finanziell Losungskonzepte in
einem angepeilten Zeitraum von i.d.R. sechs bis acht Wochen.
Das Konzept miissten die Mitarbeiter auch wirklich tragen und
alle gemeinsam umsetzen wollen. Die Umsetzung steuern und
begleiten dann immer zwei Partner mit ihrem Team, was nicht
selten auch anderthalb Jahre in Anspruch nehmen kann. Von
einem abgeschlossenen Turnaround sei nach ihrem Verstandnis
erst dann zu sprechen, wenn Wettbewerbs-, Rendite-, Kapital-
dienst- und Refinanzierungsfahigkeit nach zuvor definierten
qualitativen und quantitativen Zielwerten erreicht sind. So war
Michailov zusammen mit Partnerin Monika Dussen beim Frucht-
gummihersteller Mederer - bekannt durch die Marke Trolli - in
dem mit allen Stakeholdern abgestimmten Prozess {iber andert-
halb Jahre federfiihrend tétig, der im Jahr 2016 durch die Aus-
zeichnung »Beste operative Restrukturierung« im Rahmen der
Handelsblatt Jahrestagung Restrukturierung publik wurde. Die-
ses stets prdasente Engagement bedeute, dass man bei zwolf
Partnern zeitgleich etwa 20 bis 25 Kunden betreuen und beglei-
ten kann. Dazu und zu diesem Fall des alteingesessenen Fiirther
Familienunternehmens spater mehr.

Konnte Michailov mit dem Firmenchef Herbert Mederer noch
im personlichen Gesprach Losungswege diskutieren und erarbei-
ten, so war vor allem im ersten Lockdown der Pandemie im ver-
gangenen Jahr dieser bewadhrte personliche Arbeitsstil hart
betroffen, berichtet Michailov, weil plotzlich die Kommunikati-
on mit Blickkontakt dem distanzierten Austausch iiber digitale
Medien weichen musste. Generell seien fiir seine Arbeit die di-
gitale Vernetzung und die (eigene) Ressourcen sparenden Web-
konferenzen nicht mehr wegzudenken, aber es lasse sich halt
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6 Fragen an Georgiy Michailov

» Hatten Sie sich nicht fiir diese Laufbahn entschieden,
welcher berufliche Weg ware fiir Sie vorstellbar gewesen?
Schwierig zu sagen. Ich habe schon durch meine Kindheit das
Unternehmertum immer sehr geschdtzt. Ich ware ein Unternehmer
in einem anderen Bereich geworden.

» Gibt es eine Fertigkeit oder Befdhigung, die Sie jiingst
erlernt haben oder die Sie gerade erwerben?

Ich arbeite daran, mein Enduro-Fahren mit dem Mountainbike
deutlich zu verbessern - um meiner Gesundheit willen.

» Welches nicht berufsspezifische Buch lesen Sie gerade?
»Der Name des Windes« von Patrick Rothfuss als Horbuch.
Dieses hore ich bereits zum zweiten Mal, weil exzellente
Fantasybiicher mich nicht nur sehr gut von der immer
wieder stressenden Realitdt abschalten lassen, sondern
auch meine Kreativitat fordern.

nicht alles digital ersetzen. Diese Einschrdnkung in der Pande-
mie hatten auch die Kunden der laufenden Turnaroundprojekte
zu spiiren bekommen, sodass auf deren Wunsch Sondergenehmi-
gungen moglich machten, weiterhin wie bisher vor Ort unter
Einhaltung aller SchutzmaRBnahmen an der Konzeptentwicklung
und -umsetzung arbeiten zu kénnen.

Das Beratungshaus hebt hervor, dass seine Partner und Mitar-
beiter aus verschiedenen Fachbereichen auf unterschiedlichen
Lebenswegen kommen. Unter den zwolf Partnern bzw. drei Mana-
ging Partnern (neben Michailov sind das Dietmar Buchfink und
Marc-René Faerber) gibt es einen Rechtsanwalt und zumeist Di-
plom-Kaufleute, Diplom-Wirtschaftsingenieure und Diplom-Volks-
wirte, aber auch einen promovierten Biologen. Man suche beim
Recruiting »echte Typen, sagt Michailov, die sich nicht durch
»gestylte« Lebensldufe und gradlinig geplante Karriereentwick-

» Wovon hétten Sie gerne mehr?
Von der Lebenszeit. Das ist das Einzige, das man nicht selbst
in der Hand hat. Auf alles andere, wie z.B. die Gesundheit,
kann man wenigstens bedingt Einfluss nehmen.
» An welchen drei materiellen Dingen
hangen Sie besonders?
An materiellen Dingen hange ich nicht. Der Verlust von Dingen,
die man wieder kaufen kann, ist hdchstens argerlich. Vielleicht
hange ich am Backup meines iPhones, da in diesem Gerdt
inzwischen doch sehr viele schone Erinnerungen gespeichert sind.
» Welchen Fehler wiirden Sie heute nicht mehr machen?

Ich hétte es sehr gerne viel friiher verstanden, dass ich nicht

alles in diesem Leben arg personlich nehmen darf. Denn wir

miissen lernen, dass nicht alle Erfolge oder auch Niederlagen
allein an uns selbst festzumachen sind.

lungen auszeichneten. Unter »Typen« versteht er Experten, die
mit Unternehmen im Mittelstand und (Familien)unternehmern auf
der personlichen Ebene zurechtkommen, ohne »Arroganz und
Hochndsigkeit« eines Besserwissers auszustrahlen. Es gelte vor
allem, das Management und die Mitarbeiter dort abzuholen, wo
sie derzeit stehen, und nicht dort, wo sie spater einmal stehen
sollten. Die Heterogenitdt der Képfe und Charaktere sei entschei-
dend, um Menschen zu gewinnen und mit ihnen etwas gemeinsam
zu entwickeln. Dieses Bottom-up-Prinzip lasse sich gut im Mittel-
stand und bei Familienunternehmen umsetzen, in Konzernen
jedoch herrsche zumeist das Prinzip Top-down vor, sodass diese
Unterscheidung eine der Erklarungen dafiir ist, warum Konzerne
i.d.R. nicht zu ihren Mandanten gehdren.

Recruiting bedeutet fiir SMP, Talente am besten gleich nach
dem Studienabschluss zu gewinnen oder sie schon als Prakti-

www.der-indat.de



34

INDat Report 08_2021

Managing Partner der Struktur Management Partner GmbH

(SMP), geboren 1978 in Taschkent/Usbekistan; 1995-1999 Studium der Betriebswirt-
schaftslehre an der Tashkent State University of Economics; 2000-2003 Studium der
Volkswirtschaftslehre an der Universitdt Freiburg i. Br., Abschluss Diplom-Volkswirt
und B.M. (TSUoE); 2004 Consultant bei SMP, 2009 Partner, 2013 Managing Partner
(verantwortet das Competence Center Wachstum und Geschaftsmodelltransforma-
tion); Referenzen: liber 75 Mandate aus verschiedenen Industriebranchen und dem
Handel, z. B. Konsumgiiter (300 Mio. Euro Umsatz), Pharma (900 Mio. Euro Umsatz),
Baugewerbe (150 Mio. Euro Umsatz), Maschinenbau (280 Mio. Euro Umsatz), Automo-
tive (200 Mio. Euro Umsatz), Handel (600 Mio. Euro Umsatz); Mederer Gruppe; AWG
Allgemeine Warenvertriebs-GmbH; Kathe Wohlfahrt KG.

kanten wahrend ihres Studiums kennenzulernen. Einen beson-
ders hohen Stellenwert fiir die Einstellung habe die zwischen-
menschliche Komponente. Zehn der zwdlf Partner sind - wie
auch Michailov - sog. Eigengewdchse, weil sie als Praktikant
oder Consultant in die Beratungsgesellschaft eingestiegen sind.
Den jungen Einsteigern verspricht man im Ubrigen, sie nach fiinf
bis sieben Jahren zu einem Geschaftsfiihrer ausgebildet zu ha-
ben. Dieser Ansatz bedeutet auch, dass SMP i.d.R. keine Partner
und Teams von auBBen einkauft. Vom Umsatz her wiirde sich die-
ser schnelle Zuwachs sicherlich rechnen, doch geprédgt von einem
Mitbewerber konne dieser Bruch die eigene Firmenkultur massiv
unter Druck setzen, sodass die ausgereifte Methodik, kulturelle
Aspekte und Werte verwdssert wiirden. Daher verzichte man auf
dieses schnell wirksame Wachstum, wie es Mitbewerber prakti-
zieren, wobei es in der Partnerriege auch eine Ausnahme von
dieser Regel gibt, bei der einfach alles gestimmt habe.

Bei Georgiy Michailov kann man von einem etwas aulRerge-
wohnlichen Werdegang sprechen. In Usbhekistan geboren und in
der damaligen Sowjetrepublik aufgewachsen beschritt er den
Weg vom Praktikanten zum Managing Partner. Ob diese Karriere
heute wie damals noch moglich ware, als SMP ein kleineres Team
von rund 25 Mitarbeitern unter der Leitung der Griinder Peter
Faulhaber und Norbert Landwehr war, konne er nicht mit letzter
Gewissheit sagen. In der sich anbahnenden unruhigen politi-
schen Umbruchphase in Usbekistan in den 1990er-Jahren be-
schloss seine Familie, mittelfristig das Land zu verlassen. Eng-
land erschien ihnen als Auswanderer zu teuer, so entschied man
sich fiir Deutschland, sodass Michailov wahrend des BWL-Studi-
ums nach Englisch und der Muttersprache Russisch am Goethe-
Institut in Taschkent die neue Fremdsprache Deutsch lernte.
Verbunden damit war auch ein mehrwochiger Aufenthalt in Got-
tingen. Nach Abschluss des Studiums in Taschkent belegte er
einen zweiten Deutschkurs in Freiburg und besuchte als Gastho-
rer VWL-Vorlesungen. Um sein Studium zu finanzieren, jobbte er
drei Jahre bei einem gehobenen Textileinzelhdndler und ver-
kaufte exquisite Anziige an Endkunden im Businessbereich. Be-
reits nach wenigen Monaten fiihrte er als Student das Ranking
im Umsatz aller Verkdufer. Bei dieser Tatigkeit, die aus Kommu-
nikation und Motivation bestand, habe er seine Kernstédrken und
seine »Marktpositionierung« gefunden, wie er sie spater auch

fiir Unternehmen sondiert und ergriindet. Dann kam wie so hau-
fig im Werdegang und auch im Turnaroundgeschaft ein Quént-
chen Gliick dazu, denn im Rahmen seines VWL-Studiums, das er
nach drei Jahren abschloss, fand in einem Blockseminar eine
Veranstaltung mit SMP statt. Von deren Ansdtzen und Methoden
des ganzheitlichen Turnarounds, das groRe Ganze in den Fokus
zu nehmen und nicht nur an kleinen Stellschrauben zu drehen -
daher spricht man bei der 1982 gegriindeten SMP auch von den
deutschen Pionieren des Turnaround-Managements - war er so
iberzeugt und angetan, dass er sich erfolgreich um ein Prakti-
kum bemiihte. Nach Abschluss des VWL-Studiums in Freiburg
begann er 2004 als Consultant, 2009 wurde er Partner und 2013
Managing Partner. Uberlegungen, sich beruflich woanders in
Europa zu versuchen, waren damit ad acta gelegt - auch des-
halb, weil er wiahrend des Studiums seine spatere Frau kennen-
lernte und seitdem Freiburg Lebensmittelpunkt ist.

Studie: Bei Krisenunternehmen bis
250 Mio. Euro Umsatz fiihrend

Als Managing Partner ist Georgiy Michailov fiir die Bereiche
Wachstumsmanagement, wertschaffende Performanceprogram-
me, Stakeholder-Management und Uberpriifung und Anpassung
von Geschaftsmodellen zustandig. Anders als die Partner Moni-
ka Dussen und Felix Schwabedal iibernimmt er keine CRO-Tatig-
keit oder Generalbevollmachtigung bei Kunden, weil er seine
Stdrken im Beratungs- und Umsetzungsansatz sieht, wo er einen
hoheren Mehrwert liefern konne. Im gemeinsamen Fall Mederer
hatte Monika Dussen diese interimistische Funktion in der Ge-
schéftsleitung iibernommen.

Die Geschéftsbeziehungen von SMP sind auf Vertrauen und
Diskretion aufgebaut. Uber Mandanten sprechen die Berater nur,
wenn der Kunde das ausdriicklich wiinscht bzw. gestattet. Wie
SMP unter den deutschen Restrukturierungsgesellschaften po-
sitioniert ist, zeigt die IfUS-Studie (erstellt von Henning Werner
und Johannes Laurent Sauerwein) zum deutschen Restrukturie-
rungsmarkt 2019, die SMP mit Schwerpunkt auf nationale Re-
strukturierungen bei der GroRe der Krisenunternehmen bis
250 Mio. Euro Umsatz als fiihrend unter fiinf aufgefiihrten Mit-
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bewerbern sieht und an zweiter Stelle bei Umsdtzen der Krisen-
unternehmen bis 500 Mio. Euro. Die Partner sind im Spektrum
von Strategiekrise bis Insolvenzbegleitung tatig, werden aber
auch in krisenfernen Stadien angefragt, wenn es z.B. um die
Begleitung von Wachstumsphasen geht, es also »nicht ernst ist,
sondern ernst gemeint ist«, wie Michailov pointiert, »der Fit-
nesstrainer und nicht der Notarzt gefragt ist«.

Ein aktueller Mandant ist ein Onlineh@ndler mit 600 Mio. Euro
Umsatz, europdischer Marktfiihrer in seinem Segment, der
enorm gewachsen sei, bis die Profitabilitat kippte. Die vor etwa
anderthalb Jahren begonnene vorinsolvenzliche Restrukturie-
rung stehe kurz vor dem Abschluss, iiber den die Geschaftslei-
tung mit ihm demnédchst als Erfolgsstory 6ffentlich berichten
wolle. Unter den nicht namentlich genannten Referenzen befin-
det sich auch ein Pharmaunternehmen im GrofRhandel mit einem
Umsatz von 900 Mio. Euro, bei dem Michailov fiir den Kunden die
Ubernahme durch ein groReres Unternehmen zusammen mit
Partner Heinrich Judt konzeptionell und strukturell sowie unter
den Stakeholdern managte. Das war vor etwa zehn Jahren.

Weil Michailov iiber diese Falle nicht namentlich sprechen
kann, aber dennoch iiber die aufschlussreichen Erfahrungen be-
richten mochte, hat er in seinem jiingst erschienenen Arbeits-
buch »Geschaftsmodelle richtig bewerten«, das die Grundsatz-
fragen zur Bewertung und Ausgestaltung eines nachhaltig
profitablen Geschaftsmodells behandelt, Unternehmertypen wie
den Kundenbegliicker, den Sparfuchs und den GroRenfetischis-
ten anhand realer, aber anonymisiert dargestellter Falle be-
schrieben, um daraus Ansdtze fiir ein Redesign ihres jeweiligen
Geschdftsmodells darzustellen, das jeweils bei gedndertem
Marktumfeld erforderlich gewesen war.

An diese Fille, seien es die Branchen Konsumgiiter, Bauge-
werbe, Handel, Maschinenbau oder Automotive, kommt SMP
ausschlieBlich iiber Weiterempfehlung von begleiteten (Famili-
en)unternehmen und deren Stakeholdern. Kaltakquise betreibe
man nicht, betont Michailov, wie man auch keine Konzepte in
der Schublade vorhalte. Das Beratungsunternehmen spricht von
einer Weiterempfehlungsquote von 98 %, die sich aus Testimo-
nials der Kunden in 98 von 100 Projekten ergaben. Zur Klarstel-
lung erganzt Michailov, dass es sich bei der genannten Kunden-
zufriedenheit nicht um eine selbst ermittelte Kennzahl handelt,

Beratung. Bewertung. Verwertung.

Krisenimmobilien sind unsere Leidenschaft. Wir
kiimmern uns um alle Aspekte bei der Be- und Ver-
wertung von Insolvenz- und Bankimmobilien. Die
Verwertung ist flir Sie entscheidend. Wir beschaffen
alle notigen Unterlagen, erstellen aussagekraftige
Exposés, koordinieren Besichtigungstermine und be-

gleiten die notarielle Beglaubigung. Damit Sie den

Kopf frei haben fir Ihr Kerngeschaft.
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sondern dass dieser Wert extern in einer wissenschaftlich fun-
dierten Kundenbefragung durch die Wissenschaftliche Gesell-
schaft fiir Management und Beratung (WGMB) von Prof. Dr.
Dietmar Fink in Bonn im Auftrag der Compamedia GmbH ermit-
telt worden ist, die auf dieser Grundlage die Auszeichnung mit
dem Qualitdtssiegel Top Consultant vergibt. Im Jahr 2020 er-
hielt SMP - bei 133 Teilnehmern - den ersten Platz in der Gro-
Renklasse C (iiber 50 Mitarbeiter). Die makellose Reputation sei
in ihrem Geschaft das hdchste Gut, betont Michailov, das man
dulerst pfleglich behandeln miisse. Wenn man unter zehn gu-
ten Fdllen in einem schlecht performt, konne das sehr viel »ka-
putt« machen. Unternehmenshistorisch bedingt genieRe man
groRes Vertrauen bei den Finanzierern; auf die Konzepte von
SMP wiirde viel Geld gegeben. Sind die Finanzierer mit dem
Ergebnis zufrieden und ebenso die Unternehmer bzw. das Un-
ternehmen, dann habe man die hohe Kunst des Ausgleichs der
Partikularinteressen hinbekommen. Daher kopple man das ei-
gene Honorar auch nicht an eine erzielte Umsatzsteigerung, die
im Ubrigen nicht immer im nachhaltigen Interesse des Unter-
nehmens liegen muss, sondern verbinde bis zu 30% des Hono-
rars mit dem Grad der Kundenzufriedenheit. Natiirlich habe man
auch immer wieder mit Vorurteilen iiber Berater zu kdampfen,
die Michailov nach getaner Arbeit mit dem geleisteten Mehr-
wert zu entkrdften versucht. Bei so enger und intensiver Zu-
sammenarbeit bleibe man mit vielen Kunden auch weiter
freundschaftlich verbunden, berichtet er.
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Der bereits erwdhnte Fall Mederer, fiir den SMP auf Empfeh-
lung von Finanzierern mandatiert wurde, stellte Michailov schon
eingangs vor eine Herausforderung, denn wie so hdufig waren
zuvor bereits andere Berater im Unternehmen gewesen, was die
Euphorie {iber die Nachfolger in Grenzen gehalten habe. Im Kern
sei es darum gegangen, dem Unternehmen Komplexitdt zu neh-
men, ohne die innovative Werterzeugung zu storen; eine spiir-
bare Wertevernichtung machte die Finanzierer nervés. Mit einer
prozessorientierten Kostenrechnung, die weit iiber die Deckungs-
beitrdge hinausging, lieR sich verursachungsgerecht bestim-
men, mit welchen Produkten der SiiRwarenhersteller Geld ver-
dient und mit welchen er Geld verlor. Mit dieser Auswertung der
quantifizierten Wertevernichtung habe sich der Gesellschafter
tiberzeugen lassen, dass man das Portfolio um etwa 70% der
Produkte bereinigen muss. Gleichzeitig habe er dem Gesell-
schafter die Angst nehmen kdnnen, dass das Unternehmen zu-
sammenbricht, wenn ihm planméRig die Komplexitdat genommen
wird. Zu den operativen Mallnahmen gehdrten u. a. eine Stand-
ortschlieBung und die Aufgabe eines Vertriebskanals, die Durch-
setzung von Preiserhdhungen bei den Kunden und Investitionen
in besonders lukrative Bereiche. Als »sehr anspruchsvoll« be-
zeichnet Michailov riickblickend diesen Fall, bei dem es auch wie
immer galt, alle Stakeholder auf dieser »Reise« mitzunehmen.
Wie die Wirtschaftspresse 2017 {iber das Familienunternehmen
nach der Restrukturierung berichtet, arbeitete der zweitgroRte
Fruchtgummihersteller wieder profitabel und erreichte 2016 mit
einem Umsatz von 220 Mio. Euro das Vorkrisenniveau.

StaRUG-konformes Krisenfriiherken-
nungssystem bei AWG installiert

Bei der AWG Allgemeine Warenvertriebs-GmbH, einem Textil-
handler mit rd. 300 Filialen und etwa 2900 Mitarbeitern sowie
einem Umsatz von rd. 290 Mio. Euro (2018), war Michailov we-
nige Monate vor dem Insolvenzantrag beauftragt worden, ein
vorinsolvenzliches Turnaroundkonzept zu entwickeln. In den
schwierigen Stakeholderverhandlungen sei es dann aber nicht
gelungen, eine Finanzierungslosung zu finden, sodass man sich
dann Ende Januar 2019 fiir das Schutzschirmverfahren ent-
schied. Im von SMP erarbeiteten Konzept seien bereits einige
Filialen als schwierig eingestuft worden, sodass man dieses
Konzept nachjustieren konnte und der Insolvenzplan die Schlie-
RBung von 47 Filialen und den Abbau von rd. 300 Arbeitspldtzen
vorsah. Das u.a. von Grub Brugger (Generalbevollmédchtigung)
und Schultze & Braun (Sachwaltung) betriebene Verfahren kam
nach etwa vier Monaten zum Abschluss. Nach Aufhebung des
Insolvenzverfahrens kaum wieder gut aufgestellt, erschiitterten
die Pandemieauswirkungen das Unternehmen, sodass Michailov,
der auch im Beirat des Unternehmens sitzt, ein weiteres Mal

hinzugezogen wurde, um diese Folgen abzufedern. Mit neuem
Management besetzt baute SMP ein StaRUG-konformes Krisen-
friiherkennungssystem mit einer rollierenden 24-Monate-Vor-
schau auf, das, so beschreibt es Michailov, aus einer Mischung
von »groRtmoglicher Transparenz und Vorausschau, akribischer
MaRnahmenidentifikation sowie ihrer konsequenten Umset-
zung« besteht. Diese Weitsicht fiihrte den Beteiligten dann klar
vor Augen, dass der Textilhdndler zu einem intensiven Kosten-
management gezwungen war. Es folgten anspruchsvolle Ver-
handlungen mit den relevanten Stakeholdern, vor allem Vermie-
tern und Lieferanten, um Stundungen, Erlasse, Stornierungen
und Rabatte zu erwirken. Diese fortlaufenden Gespréache mit den
Stakeholdern mussten vom Gedanken an die weiterhin vertrau-
ensvolle Geschaftsbeziehung nach der Pandemie geleitet sein,
betont Michailov, um »niemals den Bogen zu {iberspannen und
einvernehmlichen Ldsungen auf Augenhdhen zu finden«. Was
das Krisenfriitherkennungssystem angeht, in das duRere Einfliis-
se einzubeziehen sind, sei der politisch diskutierte Mindestlohn
von zwdlf Euro in der Planung zu beriicksichtigen, der viele
Handler massiv betreffen wiirde.

Im einem weiteren Fall, der Kathe Wohlfahrt KG, einem global
etablierten Lieferanten von Weihnachtsmarkten mit 280 Mitarbei-
tern, hatte Michailov ein sog. Resilienzkonzept im Sinne von Zu-
kunfts- und Widerstandsfahigkeit entwickelt, um eine Nachfolge-
regelung fiir den 1964 gegriindeten Familienbetrieb zu finden.
Infolge der massiven Umsatzeinbriiche in der Corona-Krise ldste
man die finanzwirtschaftlichen Herausforderungen in einem
Schutzschirmverfahren. Das Resilienzkonzept floss dann in den
spateren und im Marz 2021 nahezu einstimmig angenommenen
Insolvenzplan ein, denn dieser sah die weitere gesellschaftsrecht-
liche Einbindung der drei Kinder von Harald Wohlfahrt als wichti-
gen Baustein fiir die Zukunftssicherung des Unternehmens vor.

SMP ist auch iiber die Fachkreise hinaus keine unbekannte
GroRe, denn das Beratungshaus ist in den sozialen Netzwerken,
in eigenen Blogs und Podcasts sehr aktiv. Die Partner bzw.
Michailov verdffentlichen regelmdRig Namensbeitrdge in Fach-
zeitschriften z.B. zur digitalen Transformation oder zur Renais-
sance der radikalen operativen Sanierung und in Wirtschafts-
magazinen z.B. Erkldrstiicke zur Neufassung des IDW S 6 und zu
Landesbiirgschaften. Mit der hohen Weiterempfehlungsrate seiner
Kunden und einem Limit fiir SMP von 25 gleichzeitig betreuten
Mandaten ist die Beratungsnachfrage sicherlich hoher als das ver-
fiigbare Angebot - warum dann die hohe Medienprasenz in Wirt-
schaftskreisen? Nachhaltigkeit, antwortet Michailov, der bei SMP
auch das Marketing verantwortet, diirfte nicht vom Gedanken
getragen sein, morgen oder lUibermorgen weitere Mandanten zu
gewinnen. Man diirfe fiir die Zukunft nicht erst dann vorsorgen,
wenn der Bedarf und die Notwendigkeit bestehen. Diesen Rat-
schlag gebe er seit {iber 18 Jahren seinen Kunden weiter und in
eigener Sache folge er diesem umsichtigen Gedanken auch.
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