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Es ist ein heifSer Tag Ende Juni 2024.
Im Konferenzraum von GMS sind die
Temperaturen ertrdglich, doch die
Diskussion dreht sich um ein heifSes
Eisen. GMS, das steht fiir ,,Gesellschaft
fiir Managementberatung und Soft-
wareentwicklung®, doch schon seit
mehr als 25 Jahren macht das Unter-
nehmen etwas ganz anderes: Software
flir die Administration des techni-
schen Aufiendienstes, auf Englisch
»Field Service“. Im Meeting geht es
darum, sich vom bisherigen Namen zu
verabschieden und auf die neue Unter-
nehmensmarke SERVICE 1 einzustel-
len. Geschaftsfiihrer Carsten Miiller
weifS, dass diese Anderung nicht allen
leichtfallen wird, doch der Namens-
wechsel wird durchweg positiv aufge-
nommen. Kein Wunder: Das Software-
produkt heif$t schon ldngst so. Miiller:
»Nun gibt es keine Verwirrung mehr
wegen der ,Managementberatung‘ im
Namen.“ Das Rebranding ist aber nur
ein Schritt von vielen, die das Unter-
nehmen in den letzten Jahren gegan-
gen ist, um sich neu auszurichten.

Die Verdanderung begann bereits 2015,
als der Griinder und damalige
Geschaiftsfiihrer als Teil einer Nach-
folgelosung den Eigenkapital-
finanzierer VR Equitypartner mit einer
Minderheitsbeteiligung an Bord nahm.
VR Equitypartner ist eine 100%ige
Tochter der DZ Bank und gehort zur
Genossenschaftlichen Finanzgruppe.

Im Zuge der Beteiligung erhielten
auch ausgewdihlte Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter des Unternehmens die
Moglichkeit zur Beteiligung. Bis zu 25
Prozent standen dafiir zur Verfiigung.
Die Idee dahinter: Erfolgsrelevante
Kollegen moglichst langfristig binden
und ihr Interesse an der erfolgreichen
Weiterentwicklung von GMS fordern.
Der Plan ging auf - wichtige Mit-

9% Im Zuge der
Beteiligung erhielten auch
ausgewdhlte Mitarbeiter-
innen und Mitarbeiter des
Unternehmens die
Maoglichkeit zur
Beteiligung. ¢¢

arbeiter konnten gehalten werden.
Jetzt war es notwendig, gemeinsam
mit genau diesen Mitarbeitern
Verdnderungen auf verschiedenen
Ebenen anzugehen.

Denn: Einerseits war GMS profitabel
und entwickelte sich stabil. ,,GMS ist es
schon friih gelungen, aufgrund seines
tiefen spezifischen technologischen
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Know-hows im Field-Service-Bereich
in Verbindung mit den relevanten
Unternehmensprozessen grofse und
namhafte Kunden fiir sich zu gewin-
nen®, berichtet VR-Equitypartner-
Geschiéftsfiihrer Christian Futterlieb.
Doch andererseits: ,Die starke
Kundenorientierung, welche GMS aus-
zeichnet, hat gleichzeitig eine skalier-
bare Softwarelosung behindert, weil
die Umsetzung der Losung beim
Kunden haufig stark an dessen indivi-
duelle Bediirfnisse angepasst war.“ Das
aufzulosen, stellte sich als die wesent-
liche Aufgabe fiir das Nachfolge-
management heraus, um eine
Stagnation zu verhindern und GMS auf
Wachstumskurs zu bringen. Eine wei-
tere Herausforderung zeigte sich darin,
die Mitarbeiter auf dem neuen Kurs
mitzunehmen. Naturgemafl war die
Belegschaft stark auf den Griinder aus-
gerichtet. Da der nicht mehr an Bord
war, galt es fiir viele Mitarbeiter, ihre
Rolle im Unternehmen neu zu finden
und ihren Verantwortungsbereich neu
zu gestalten.

Zeit der Verdinderung

Tim Feld, Mitglied der Geschiftsleitung
bei VR Equitypartner und erster
Ansprechpartner fiir GMS, erzihlt:
»Wir blicken bei VR Equitypartner auf
mehr als 50 Jahre Erfahrung in der stra-
tegischen Begleitung von Mittelstands-
unternehmen zuriick - und hatten

daher klare Vorstellungen von dem,
was passieren musste: Weg vom mafs-
geschneiderten Individualgeschift hin
zu einer standardisierten Software-
16sung, die skalierbar ist.“ Indivi-
dualisierung sollte zwar auch weiterhin
moglich sein, allerdings in Grenzen.
Weniger Implementierung, mehr
Softwareentwicklung wiirde helfen, die
Innovationszyklen zu verkiirzen und
neue Kunden anzusprechen. Um bei
allen Verdnderungsprozessen mehr
unterstiitzen zu konnen, erhohte VR
Equitypartner 2020 seine Anteile und
erwarb die Mehrheit am Unternehmen.

Nun galt es vor allem, Verantwort-
lichkeiten neu zu definieren und die
neue Strategie gemeinsam mit dem
Unternehmen zu entwickeln. Bewusst
wurde fiir diese Phase ein neuer CEO in
das Unternehmen geholt, der seine

Uber VR Equitypartner

VR Equitypartner z¢hlt zu den flihrenden Eigenkapitalfinanzierern in Deutschland,
Osterreich und der Schweiz. Mittelsttindische Familienunternehmen begleitet die
Gesellschaft zielorientiert und mit johrzehntelanger Erfahrung bei der strategischen
Losung komplexer Finanzierungsfragen. Beteiligungsanldsse sind Wachstumsfinan-
zierungen und Expansionsfinanzierungen, Unternehmensnachfolgen oder Gesell-
schafterwechsel. VR Equitypartner bietet Mehrheits- und Minderheitsbeteiligungen
sowie Mezzaninefinanzierungen an. Als Tochter der DZ BANK, dem Spitzeninstitut
der Genossenschaftsbanken in Deutschland, stellt VR Equitypartner die Nachhaltig-
keit der Unternehmensentwicklung konseguent vor kurzfristiges Exit-Denken. Das
Portfolio von VR Equitypartner umfasst derzeit rund 40 Engagements mit einem

Investitionsvolumen von 400 Mio. EUR.

www.vrep.de
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Starken in der Gestaltung von Trans-
formationsprozessen hatte. Und an
mancher Stelle mit der notwendigen
Unvoreingenommenheit auch unbe-
queme Entscheidungen treffen konnte.
Fiir die Belegschaft bedeutete das
einen Kulturwechsel — den sie mitge-
stalten konnten. ,Viele Mitarbeiter
sahen die Moglichkeit, Entscheidungen
zu treffen und zu verantworten als eine
neue Chance®, berichtet Christian
Futterlieb. So begann eine Erneuerung
an vielen Stellen gleichzeitig.

Der grofle Vorteil von GMS: Das
Unternehmen verfiigt {iber ein heraus-
ragendes technologisches Know-how —
auch das ein Erbe aus der Griinderzeit.
Schon friihzeitig hatte sich GMS fiir
moderne Cloudlosungen entschieden.
Die Software konnte durch ihre zahl-
reichen Funktionen und Moglichkeiten
von Anfang an renommierte Kunden
wie Miele oder Vaillant iiberzeugen.
Die Aufgabe lautete nun, die technolo-
gischen Stdrken zu bewahren - und
dennoch eine Standardisierung der
Software zu ermoglichen.

9% Wir blicken bei

VR Equitypartner auf

mehr als 50 Jahre Erfahrung
in der strategischen Be-
gleitung von Mittelstands-
unternehmen zuriick. ¢¢



Diese Verdnderung war eine notwen-
dige Voraussetzung, um wieder wach-
sen und neue Kunden ansprechen zu
konnen. Und sie half, Bestandskunden
zu halten, die im Rahmen von IT-Hygiene
zunehmend auf Standardsoftware setz-
ten. Diese Kunden wollten die neuesten
technischen Moglichkeiten nutzen und
zugleich auf die Performance-vorteile
der GMS-Losung nicht verzichten. GMS
musste sich daher darauf konzentrieren,
eine weiterhin leistungsfihige Software-
losung anzubieten, deren Standard-
variante sich moglichst nahtlos, ohne
aufwendige Anpassungen, in die IT-
Landschaft der Kunden integrieren lasst.

9% Die Aufgabe lautete
nun, die technologischen
Stédrken zu bewahren -
und dennoch eine Standar-
disierung der Software

zu ermaglichen. ¢¢

Eine Vertriebsaufgabe

Doch es wartete noch eine weitere
gewaltige Aufgabe auf das Unter-
nehmen: Nachdem die technischen
Voraussetzungen fiir Wachstum erfolg-
reich geschaffen waren, galt es, den
Vertrieb und die Marktprédsenz zu stér-
ken. Erst dann wiirde eine Skalierung
funktionieren. Bislang hatte GMS dar-
auf keinen Schwerpunkt gelegt, das
Produkt sollte fiir sich selbst sprechen.
Empfehlungsmarketing hat aber
Grenzen. Darum wurde Mitte 2023 mit
Carsten Miiller ein CEO und Geschifts-
fiihrer berufen, der auf 30 Jahre
Erfahrung in Softwareunternehmen auf-
baut - davon mindestens eine Dekade
mit dem Schwerpunkt Marketing und
Vertrieb. Sein Ziel: Die Kommunikation
so aufzubauen, dass mehr potenzielle
Kunden von den Stdrken und der
Positionierung erfahren. Dazu gehorte
- auch das wurde Miiller nach zahlrei-
chen Gesprachen mit Mitarbeitern und
Kunden bald klar — ein Rebranding.
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Darum heifst GMS heute SERVICE 1
und holt im Namen nach, was das
Unternehmen seit vielen Jahren ist: ein
Anbieter von Field-Service-Software.

Trotzdem braucht es noch Geduld.
Denn die Kundenakquise ist aufgrund
der tiefen Integration der Software
beim Kunden ein langwieriger Ent-
scheidungs- und Umsetzungsprozess.
Doch das Ziel ist klar: Aus heute 20 bis
25 Kunden in Zukunft 50 bis 150 Kunden
zumachen. SERVICE-1-Geschéftsfiihrer
Miiller weifs: ,Verdnderung braucht
Handlungs- und Entscheidungsfreude
ebenso wie Vertrauen, Geduld und
Kapital. Wir sind sehr froh, dass unser
Mehrheitsgesellschafter all das mit-
bringt und wir so fiir SERVICE 1
gemeinsam spannende neue Perspek-
tiven entwickeln konnten.“ Alles sieht
danach aus, als finde die Generationen-
iibergabe in naher Zukunft einen
erfolgreichen Abschluss.
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