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Personliche Einblicke in die Taktik

von Kaufern mittelstandischer

Unternehmen

Wer kauft ein Unternehmen? Was
sind die tragenden Beweggriunde?
Welche Parameter mussen pas-
sen? Wir durfen lhnen drei Kaufer
und ihre ganz persénlichen Beweg-
grinde vorstellen.

An dieser Stelle ein herzliches
Dankeschén an Dr. Hans Peter
Maassen, Klaus Mittermeier und
die GebrUder Voigtsberger fur die
Interviews, die wir unseren Lesern
auch in ganzer Lange als Video-
streams zur Verflgung stellen
dirfen.




DER MITTELSTANDISCHE INVESTOR

Dr. Hans Peter Maassen und sein Team ha-
ben einen klaren Fokus: den Erwerb und
die Fortfihrung von erfolgreichen Familien-
unternehmen. In den letzten 17 Jahren hat
Dr. Maassen mit seiner Argos GmbH aus
Minchen vier Unternehmensgruppen im
Bereich Maschinenbau, Oberfldchentech-
nik, Elektrotechnik und apparative Kosme-
tik aus Nachfolgesituationen erworben und
langfristig ausgebaut.

Herr Dr. Maassen, Sie investieren seit
2001 in mittelstandische Unternehmen.
Worauf achten Sie als Erstes, wenn Sie
ein Unternehmen neu kennenlernen?
HPM: Aus meiner Sicht ist Vertrauen das
Wichtigste in einem Verkaufsprozess fur
ein Unternehmen. Es treffen sich normaler-
weise zwei Parteien, die sich bisher noch
nicht begegnet sind, und arbeiten an einem
extrem wichtigen Projekt. Namlich der
Ubergabe eines Lebenswerks aus Sicht des
Verkaufers. Und der Ubernahme der unter-
nehmerischen Verantwortung fur dieses
Lebenswerk flr den Kaufer.

Dieses Lebenswerk ist zwar abstrakt be-

Das gesamte Video
des Interviews

finden Sie unter: i
www.oakstreet.de/referenzen/maassen

,Aus meiner Sicht
ist Vertrauen das
Wichtigste in einem
Verkaufsprozess fur
ein Unternehmen.”

trachtet ein Unternehmen. In realiter sind
das aber Mitarbeiter, Kundenbeziehungen,
Geschaftsbeziehungen vor Ort im Unter-
nehmen oder am Standort des Unterneh-
mens.

Wie miisste ein mittelstandisches Unter-
nehmen sein, damit Sie wirklich an ei-
nem Erwerb interessiert sind?

HPM: Ein mittelstandisches Unternehmen
ist fir uns dann interessant, wenn es fol-
gende Kriterien erfullt: Zum einen muss es
ein Produkt herstellen oder eine Dienstleis-
tung anbieten, die wir verstehen kénnen.
Das ist normalerweise die Produktion von
Gutern oder industrielle Dienstleistungen.
Es sollte im deutschsprachigen Raum ange-
siedelt und wirtschaftlich bereits sehr lange
erfolgreich unterwegs sein. Normalerweise
mit einer operativen Rendite grofRer 10%.
Letztendlich - wahrscheinlich sogar das
Entscheidende - ist eine Nachfolgesituation
von einem Unternehmer oder einer Unter-

nehmerin, die sowohl ihre Geschéftsanteile
verauf3ern als auch die Geschaftsfihrung in
eine neue Hand legen mochte.

Wie gewinnen Sie gute Manager, die das
Unternehmen dann operativ fithren und
weiterentwickeln?

HPM: Wir suchen erst den Nachfolger. Wir
arbeiten mit der Person mehrere Jahre zu-
sammen und lernen uns gegenseitig ken-
nen. Dann erwerben wir ein Unternehmen,
das sowohl fur den Nachfolger als auch
flr uns passt. So nehmen wir aus unserer
Sicht einen ganz wesentlichen Risikofaktor
der Nachfolge, namlich die Bestellung oder
Neubestellung der Geschaftsfihrung, aus
diesem Schritt heraus.

Welchen Rat wiirden Sie einem Verkau-
fer geben, der noch vor der Regelung sei-
ner Nachfolge steht?

HPM: Die aus meiner Sicht kritische Frage
fur einen Unternehmer vor dem Unterneh-
mensverkauf ist: ,Was will ich wirklich? Wel-
che Rolle soll mein Unternehmen, das dann
in neue Hande Ubergegangen ist, in mei-
ner neuen Lebensphase spielen? Kann ich
wirklich komplett abschlieBen? Oder werde
ich immer wieder zurtickschauen auf mein
Unternehmen und wie es sich weiterent-
wickelt?” Und: Ich glaube, ich mdchte eine
Lésung als Unternehmer haben, in der ich
sage: ,Auch das habe ich wieder richtig gut
hingekriegt. Auch meine Nachfolge habe
ich so gut geregelt, wie man sie nur regeln
kann.”
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DER STRATEGISCHE KAUFER

Klaus Mittermeier ist Vorstand der Muhl-
dorfer Nutrition AG. Die Muhldorf Group
beschaftigt rund 250 Mitarbeiter mit einem
Umsatz im mittleren zweistelligen Mil-
lionenbereich. Das groflite Segment sind
Futtermittel im Bereich Pferd und Pet. Die
Ambition: Die Muhldorfer Nutrition AG will
die Wertschdpfungskette fur die Kunden so
tief und so lange wie moglich halten. Dies
geschieht Uber die eigenen Geschéftsfelder
des Unternehmens und Uber den Erwerb
von mittelstandischen Firmen, die das Ge-
samtportfolio der MUhldorf Gruppe strate-
gisch erweitern.

Herr Mittermeier, Sie haben in den letz-
ten Jahren eine Reihe von mittelstandi-
schen Unternehmen erworben. Welche
Idee steckt hinter diesen Erweiterun-
gen?

KIM: Der Grund weiterer Zukaufe oder Er-
weiterungen war, dass ich singular aus dem
doch schmalen Bereich Pferdefutter raus
wollte, aus dem unser Unternehmen ur-
spriinglich entstanden ist. Der Wunsch war
auch, dass ich dieses mittelstandische Un-

,vorrangig geht es
darum, die Leute
mitzunehmen. Weil
Unternehmen immer
Menschen sind.”
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ternehmen in eine grolRere Struktur fuhren
wollte. Die Muhldorf AG soll weiter funktio-
nieren und leben, auch wenn ich vielleicht
spater mal etwas kirzer trete.

Kénnen Sie uns ein Beispiel fiir einen be-
sonders erfolgreichen Zukauf nennen?
KIM: Wir hatten letztes Jahr drei Osterrei-
chische GroRBhandelsfirmen im Pet-Bereich
gekauft. Die drei Firmen haben wir zusam-
mengefuhrt. Eigentlich hatten wir vor, mit
diesen drei Firmen ein Player in Osterreich
zu bleiben, zu werden und das auszubau-
en. Im Zuge des Ganzen haben wir dann
festgestellt: Das wirde naturlich auch im
deutschen Markt gehen, der dann wesent-
lich groRer und tragfahiger ist. Das war das
Interessantere und Schénere. Und hat auch
dann den Anstol3 gegeben fir eine Idee,
die wir Gott sei Dank umgesetzt haben: Wir
haben gesagt: Wir ziehen dieses Geschaft
in Deutschland hoch und bespielen damit
von Deutschland aus die Osterreichischen
Markte, sukzessive daneben auch die deut-
schen.

Worauf achten Sie als Erstes, wenn Sie
ein Unternehmen, eine maogliche Neu-
erwerbung, kennenlernen?

KM: Ich achte bei einem moglichen Neu-
erwerb vor allen Dingen darauf, dass er zu
unserer Firmenstruktur und zu unserer Fir-
menkultur passen kénnte. Das sind natdir-
lich immer unterschiedliche Welten, die da
zusammenkommen. Aber es gibt gewisse,
vielleicht auch moralische und marketing-

technische, Grundsatze. Es gibt verschiede-
ne Bereiche, wo ich schaue, ob man irgend-
welche  Uberschneidungspunkte findet.
Und wenn sich da was finden |asst, dann ist
die Firma auf jeden Fall fur mich schon mal
interessant, egal wie sie finanziell gerade
dasteht.

Einige mittelstindische Unternehmer
sehen bereits die Finanzierung des eige-
nen Geschiftsbetriebes als echte Her-
ausforderung. Welchen Weg gehen Sie
bei der Finanzierung von Zukaufen?

KM: Die Finanzierung stemmen wir Uber
mehrere Bereiche. Es gibt die Hausbanken,
die bisher gerne mitgehen. Es gibt Eigen-
mittel, die ich mir Uber die letzten Jahre
Uber den Verkauf einer Marke erarbeitet
habe. Und die ich da gern einsetze. Es gibt
ein Family Office bei uns in der Gruppe, das
mir die groRen Zukaufe ermdglicht. Und es
gibt naturlich auch immer die Moglichkeit,
mit dem Verkaufer zusammen eine Darstel-
lung dieses Kaufes zu erarbeiten und den
Verkaufer auch mit einzubinden.
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DER KLASSISCHE NACHFOLGER (MBI)

Strategische Investitionen in ausgewahlte
Unternehmen sind die Leidenschaft von
Peter und Michael Voigtsberger. Die Brider
haben gerade erst die Nachfolge eines tra-
ditionsreichen Familienbetriebs im Bereich
Medizintechnik angetreten.

Wie erleben Sie die ersten Wochen als
neue Inhaber und Geschéftsfiihrer?

PV: Also die ersten Wochen sind sehr gut
gelaufen. Wir sind sehr herzlich aufgenom-
men worden, wie es ja oft in Familienunter-
nehmen ist. Wir konnten zu den Mitarbei-
tern gleich einen Draht finden.

Auch mit der Inhaberfamilie sind wir sehr
gut zurechtgekommen. Wir sind in den ers-
ten Wochen auf jeden Fall sehr gut gestar-
tet.

MV: Es istimmer eine spannende Zeit. Man
kommt neu ins Unternehmen und kennt
es nur von der Papier- und der Datenlage.
Aber eigentlich machen die Mitarbeiter
das Unternehmen aus. Man lernt die Leute
kennen. Alles ist neu, alles ist anders. Auf
der anderen Seite tickt jedes Unternehmen
dann doch wieder dhnlich. Es war auf jeden
Fall eine gute Zeit.

Wie viele Unternehmen haben Sie sich
vor dem Kauf angesehen? Und wie lange
haben Sie sich fur lhre Suche Zeit genom-
men?

PV: Wir haben uns 15 Unternehmen an-
gesehen, davon etwa 7 oder 8 direkt vor
Ort. Bei bestimmt 2 oder 3 wurde es etwas

intensiver und mundete letztendlich bei
unserem jetzigen Unternehmen im Signing.

Wollten Sie bewusst die Nachfolge in
einem Unternehmen fiir Medizintechnik
antreten oder gab es auch andere span-
nende Branchen fiir Sie?

MV: Wir haben uns von den Branchen her
relativ viel offengehalten. Naturlich haben
wir uns vor unserem Hintergrund umge-
schaut. Medizintechnik war einer davon.
Aber wir haben auch viele andere Unter-
nehmen, zum Beispiel im Bereich erneuer-
bare Energien und der Elektronikbranche,
angeschaut. Auch andere verarbeitende
und produzierende Unternehmen. Das war
vielleicht schon ein bisschen ein Schwer-
punkt: ein Unternehmen, in dem etwas ge-
fertigt wird.

Worauf kam es lhnen dann schlieBBlich
bei der Auswahl des Unternehmens an?
Welche Kriterien waren fiir Sie entschei-
dend?

PV: Wir haben Unternehmen in der jetzi-
gen GréBenordnung gesucht. Also irgend-
wo zwischen 10 und 30 Mitarbeitern. Dann
sollte die Lage in unserem Umkreis sein.
Also im suddeutschen Raum, gut erreich-
bar. Und natirlich ein Unternehmen, zu
dem wir Zugang bekommen und das dann
zu uns passt. Ein Unternehmen, mit dessen
Mitarbeitern, Branche und Produkt wir uns
identifizieren kdénnen. Damit wir es auch
entsprechend weiterentwickeln kénnen. Im
Endeffekt muss das Unternehmen zu uns

,Der Zeitpunkt ist

ein wichtiges Thema:
rechtzeitig in den
Nachfolgeprozess
einzusteigen und
wissen, wo es hingeht.”

passen und wir missen zum Unternehmen
passen. Das war eigentlich ausschlagge-
bend.

MV: Eines darf man vielleicht auch nicht
vergessen: der Kaufpreis spielt auch eine
Rolle. Es waren auch Angebote dabei, wo
wir sagen: Das passt weder zu uns noch
vielleicht Gberhaupt zum Unternehmen. In
unserem jetzigen Unternehmen hat das Ge-
samtpaket am besten gepasst.

Das gesamte Video
des Interviews
finden Sie unter:
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