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Unternehmenszukiaufe

,Es gibt Vorteile fur Kaufer und Verkaufer”

Der Markt fiir Unternehmens- oder Anteilsiibertragungen verzeichnet Zuwéchse.
Begiinstigt wird der Trend durch das stabil niedrige Zinsniveau auf den Kapi-
talmarkten. Fiir kleinere Betriebe ist dies haufig ein unsicheres Terrain, Berater
leisten Unterstiitzung. Wir berichten iiber den Verkauf von KS Werkzeugbau an

die Firma Willy Sutter.
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Der Kaufer Karl Maier, Geschéftsfiihrer von Willy Sutter.

struktion und Herstellung von Spritzgusswerkzeugen, sie
war mehr als 30 Jahre erfolgreich am Markt tétig — bis
ein GroBkunde weggefallen war. In der Folge geriet das Famili-
enunternehmen in eine wirtschaftliche Schieflage und musste
Dezember 2015 Insolvenz anmelden. Um das Unternehmen zu
erhalten, suchte ABG Consulting-Partner im Beratungsverbund

n ie Firma KS Werkzeugbau gilt als Spezialist fiir die Kon-
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Ablauf des Kaufprozesses

ABGC-Partner mit Hochdruck einen strategischen Investor. Dieser
wurde gefunden: Werkzeug- und Formenbau Willy Sutter mit
Sitz in Baden-Wiirttemberg war zu diesem Zeitpunkt auf der
Suche nach einem Unternehmen, um die eigenen Kapazitdten
zu erweitern. Das war ein Gliicksfall fiir KS Werkzeugbau: Es
ist gelungen, den Standort in Franken und einen Teil der Ar-
beitsplatze zu erhalten. Im Gesprach berichten Simon Leopold,
Geschéftsfithrer der ABG Consulting-Partner, worauf es bei Un-
ternehmensiibertragungen ankommt. Er begleitete damals den
Verkauf der insolventen KS Werkzeugbau und fiihrte die Ver-
handlungen. Karl Maier, Geschéftsfiihrer von Willy Sutter, war
damals Kéaufer. Die beiden sind sich einig: Unternehmenstrans-
aktionen bieten Vorteile auf beiden Seiten.

metallbau: Worauf sollten Unternehmen achten, wenn sie an-
fangen, einen Zukauf zu erwdgen?

Simon Leopold: Zu Beginn ist es wichtig, die richtige Strategie
zu wahlen. Diese ist abhéngig von den Zielen und Mdglichkei-
ten, operativ und auch finanziell. Was soll mit dem externen
Wachstum erreicht werden? Der Vorteil liegt darin, dass Unter-
nehmen durch Zuk&ufe schnell und gezielt wachsen kénnen.

metallbau: Und welche Méglichkeiten gibt es?

Leopold: GroRBere Unternehmen setzen oft auf die Buy and
Build-Strategie. Dabei werden mehrere Betriebe einer Branche
zugekauft, um eine groBere Unternehmensgruppe aufzubauen.
Die Ziele liegen dabei neben dem Ausbau der Marktmacht in
der Nutzung von Synergien, der Sicherung von Absatzkandlen
sowie der Erhéhung der operativen Profitabilitét. Eine andere Zu-
kaufstrategie ist die Diversifikationsstrategie, bei der es um die
Ubernahme von Betrieben geht, die sich produkt- und marktseitig
von denen des Kaufers unterscheiden. Hier kénnen die Ziele sein:
Das Erschlieen neuer Markte, die Ergdnzung des Produktportfo-
lios, das Vermeiden oder Minimieren von Risiken. Diese Strategie
ist beispielsweise sinnvoll, wenn sich das eigene Unternehmen in
einem ricklaufigen Marktumfeld befindet.

metallbau: Aus welchem Grund war die Firma Willy Sutter an
dem Kauf von KS Werkzeugbau interessiert?

Karl Maier: Wir wollten unsere Kapazitaten erweitern. Die Auf-
tragslage war zum damaligen Zeitpunkt so gut, dass wir nach
Méglichkeiten der Expansion suchten. Als wir von KS Werk-
zeugbau erfuhren, waren wir noch in Gesprachen mit einem
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Unternehmensberater Simon Leopold, Geschaftsfiihrer ABG Consulting-
Partner.

anderen Betrieb beziiglich einer Ubernahme. Das Gesamtpaket
aus vorhandenem Fachwissen, technischer Ausstattung und
Kundenstruktur bei KS war jedoch so stimmig, dass wir uns
recht schnell fiir eine tiefergehende Priifung entschieden und
schlieBlich in die Verhandlungen mit dem Insolvenzverwalter
RA Jiirgen Wittmann der Kanzlei Wittmann Rechtsanwalte und
der ABG einstiegen. Im April 2016 waren wir uns dann handels-
einig und finalisierten gemeinsam die Ubernahme.

Leopold: Fiir das insolvente Unternehmen KS Werkzeugbau bot
sich mit diesem Gesuch die passende Gelegenheit zur richtigen
Zeit. Denn unser Ziel war die Akquisition eines strategischen
Investors, der im Idealfall einige Auftrdge fir die Grundauslas-
tung mitbrachte. Genau das war bei Sutter gegeben. Hinzu kam:
Der Geschéftsbetrieb war damals bei KS bereits eingestellt,
sodass Karl Maier fiir den Neustart einen Teil der Belegschaft
zuriickholte sowie ehemalige Kunden und Geschaftspartner re-
aktivierte. Auf diese Weise wurde das Vertrauen der Mitarbeiter
und das der Kunden wiedergewonnen.

metallbau: Wie sollte man generell bei einem Transaktionspro-
zess vorgehen?

Leopold: Stehen grundlegende Ziele und Mdglichkeiten fest,
werden ein grober Zeitplan sowie wesentliche Suchkriterien er-
arbeitet und gewichtet. Aus diesen Prdmissen lassen sich meist
auch Aussagen zu denkbaren Kaufpreisen oder dem Finanzie-
rungsbedarf ableiten. AnschlieBend werden erste Transaktions-
unterlagen wie ein Unternehmensprofil erstellt und die Suche
am Markt gestartet. Ubernehmen Mittelstandler die Suche
selbst, sollte man vor der Kontaktaufnahme leicht zu beschaf-
fende Informationen begutachten und fiir sich bewerten. So
kann man sich schnell und kostengiinstig einen ersten Eindruck
verschaffen. Sind externe Berater eingebunden, priifen diese in
der Regel verschiedene Informationsquellen und erstellen zu-
nachst eine sogenannte ,Long-List" moglicher Kandidaten zur
Auswahl fiir den Kunden. Sie sprechen anschlieBend auch die
Unternehmen an, schlieBen bei erstem Interesse eine Vertrau-
lichkeitsvereinbarung, unterstiitzen erste Gesprache. Mochten
beide Parteien ernsthaft ein mogliches Engagement priifen, un-
terzeichnen sie eine unverbindliche Absichtserkldrung. Spates-
tens an diesem Punkt sollten entsprechend erfahrene Fachleute
fiir die Formulierungen und Begleitung eingebunden werden,
um mogliche zeit- und kostenintensive Missverstandnisse zu
vermeiden.
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metallbau: Was folgt dann?

Leopold: AnschlieBend geht es in die Due Diligence Priifung,
das ist eine detaillierte Priifung der wirtschaftlichen, steuerli-
chen und rechtlichen Gegebenheiten des Zielunternehmens. Im
Ergebnis erhalt der Interessent einen Indikator fiir den Wert des
Betriebes, iiber Starken und Schwéchen sowie die Risiken eines
moglichen Investments. AnschlieBend geht es in die Vertrags-
und Kaufpreisverhandlungen, im Idealfall mit dem Ergebnis der
Unterschrift beider Parteien und darauf folgender Umsetzung.

metallbau: Immer wieder scheitern Transaktionsprozesse - was sind
denn typische Fehlerquellen beim Zukauf eines Unternehmens?
Leopold: Selbst unter giinstigen internen und externen Rah-
menbedingungen bleibt eine Unternehmenstransaktion ein
komplexer Prozess und Risiken lassen sich niemals ganz aus-
schalten. Mit einem geplanten und gezielten Vorgehen kdnnen
sie aber eingegrenzt werden. Wir haben jedoch auch schon
erlebt, dass Transaktionen nicht funktionieren, weil keine Eini-
gung beim Kaufpreis erzielt wird, die Finanzierung kurzfristig
scheitert, die Geschéaftsfithrung verkaufen mochte, aber nicht
die Gesellschafter, weil fehlende Ressourcen immer wieder fir
Verzdgerungen sorgten, sodass schlieRlich das Projekt ,gestor-
ben ist" oder einfach zu wenig Zeit fiir die Umsetzung einge-
plant war.

metallbau: Wie lange dauert eigentlich ein Transaktionsprozess
in der Regel?

Leopold: Darauf gibt es keine pauschale Antwort, das ist von
vielen Faktoren abhéngig. Nach unseren Erfahrungen, sollte
man fiir den Kauf eines ,gesunden Unternehmens” mindestens
sechs bis zwdlf Monate einplanen. Anders ist das beim Erwerb
von Firmen in der Krise, z. B. im Rahmen einer Insolvenz. Hier ist
schnelles Handeln gefragt, meistinnerhalb weniger Wochen oder
Monate. Dafiir ist das erste eine interessante Option: Ist der ope-
rative Kern grundsatzlich gesund, kann man vielleicht fiir einen
guten Kaufpreis einsteigen und das eigene Wachstum realisie-
ren. Wir haben dies bei Mandanten bereits mehrfach begleitet.
Maier: Wir konzentrieren uns am neuen Standort Kronach, ge-
nau wie an unserem Hauptsitz in Steinen, auf die Entwicklung
und den Bau hochpréziser deutscher Werkzeuge fiir die Spritz
gieBtechnik. Durch den Zukauf haben wir unsere Kapazitaten
erweitert, dartiber sind wir sehr froh. red¢

Info & Kontakte

Simon Leopold

ABG Consulting-Partner GmbH & C 0. KG
Tel. 0351 43755-48
leopold@abg-partner.de
www.abg-partner.de

Werkzeug- und Formenbau Willy Sutter GmbH
Siemensstr.16

79585 Steinen

Tel. 07627 9105 19

www.wsuttergmbh.de
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