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Die Schmie de industrie befindet sich in einem tief greifen­
den Wandel, der bisherige Geschäfts modelle in unge kannter 
Geschwin dig keit verändert. Dieser wird sich durch die fort­
schrei tende Digita li sierung, die Verän derung des Konsumen­
ten  ver haltens, die Demo graphie und insbeson dere den zuneh­
menden inter nati o nalen Wett bewerb noch deut lich verstärken. 
Ein Ansatz, den Wandel schnell und aktiv zu gestal ten und 
damit den Unter nehmens erfolg nach haltig zu sichern, bietet 
anorga ni sches Wachs tum durch strate gische Zukäufe. Dafür 
sprechen viel fältige Gründe:

1. Trans formation der Geschäfts modelle und Produktions pro­
zesse durch Digitali sie rung und neue Techno logien erhöhen 
die techno lo gischen Anfor de rungen und lassen Branchen­
grenzen zunehmend verschwim men. Wenn das not wen dige 
Know­how nicht aus eigener Kraft geschafen werden kann, 
ist ein Zukauf die einzige Möglich keit, wett bewerbs fähig zu 
bleiben. 

2. Der steigende Wett bewerbs druck zwingt ins be son dere 
Produktions unter nehmen zu Effizienz steige rungen entlang 
der gesamten Wert schöp fungs kette. Synergie efekte wie 
zum Beispiel komple men täre Produkt port folien oder ein 
erweiterter Kunden zugang, die gemeinsam mit dem Ziel unter­
nehmen gehoben werden können, stellen daher eine wesent­
liche Motivation für Zukäufe dar. In der Massiv um for mung 
lassen sich durch Erwei te rung der Fähig keiten in Enginee ring 
oder im Werk zeug bau, in der Zer spanung sowie in der Ober­
fächen behandlung wirt schaft liche Vor teile erreichen. 

3. Auf gesättigten Märkten und durch das Entstehen neuer 
Handels barrieren ist es für viele Unter nehmen nicht oder nur 
mit hohem Risiko und Kosten möglich, zu expan dieren und 
somit näher an die Kunden zu kommen. Ein grenz über schrei­
tender Zukauf ist oft die einzige Möglich keit für weiteres 

Wachs tum. Deutsche Akqui si tionen im Aus land haben daher 
in den letzten Jahren an Bedeu tung gewon nen: 2013 machten 
sie 17 Prozent aller Trans aktionen mit deutscher Betei ligung 
aus, aktuell sind es mehr als 24 Prozent. Der Trans aktions wert 
hat sich dabei von 18,25 auf 54,35 Milliarden Euro verdrei facht. 

4. Die Nach folge frage ist bei jähr lich 27.000 mittel stän di schen 
Unter nehmen der Metall branche nach wie vor unge klärt. Über 
die Hälfte aller Unter nehmer, die in den Betrieb den nächsten 
drei bis fünf Jahren in andere Hände geben müssen, haben 
aktuell noch keine kon kreten Pläne für eine Nach folge­
regelung. 

Eine gut vorbereitete M&A­Strategie bietet den Unter nehmen 
eine nach haltige Perspek tive. Daher ist es sinn voll, früh zeitig 
und mit einem erfah renen Partner eine indivi duelle M&A­
Strategie zu ent wickeln und dann auch gemein sam umzu­
setzen. Das Ideal profil eines M&A­Beraters: Er sollte über lang­
jährige opera tive Führungs­ und Unter nehmer­Erfah rung ver­
fügen, sehr gut in der Indus trie vernetzt, ohne Einschrän kung 
unab hängig und insbeson dere wegen der grenz über schrei­
tenden Optionen Teil eines inter na ti o nalen Netz werks lokaler 
M&A­Berater sein. Ganz entschei dend: Der M&A­Berater sollte 
nicht bloßer Auktio nator, sondern Trans aktions gestalter sein, 
der bereits in frühen Phasen vor der eigent lichen Trans aktion 
als Begleiter mit Rat und Tat zur Seite steht.




