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KOMMENTAR

MetA als strategisches Instrument
zUr Gestaltung des Wandels

Die Schmiedeindustrie befindet sich in einem tiefgreifen-
den Wandel, der bisherige Geschaftsmodelle in ungekannter
Geschwindigkeit verandert. Dieser wird sich durch die fort-
schreitende Digitalisierung, die Veranderung des Konsumen-
tenverhaltens, die Demographie und insbesondere den zuneh-
menden internationalen Wettbewerb noch deutlich verstarken.
Ein Ansatz, den Wandel schnell und aktiv zu gestalten und
damit den Unternehmenserfolg nachhaltig zu sichern, bietet
anorganisches Wachstum durch strategische Zukaufe. Dafur
sprechen vielfaltige Grunde:

1. Transformation der Geschaftsmodelle und Produktionspro-
zesse durch Digitalisierung und neue Technologien erhéhen
die technologischen Anforderungen und lassen Branchen-
grenzen zunehmend verschwimmen. Wenn das notwendige
Know-how nicht aus eigener Kraft geschaffen werden kann,
ist ein Zukauf die einzige Moglichkeit, wettbewerbsfahig zu
bleiben.

2.Der steigende Wettbewerbsdruck zwingt insbesondere
Produktionsunternehmen zu Effizienzsteigerungen entlang
der gesamten Wertschopfungskette. Synergieeffekte wie
zum Beispiel komplementare Produktportfolien oder ein
erweiterter Kundenzugang, die gemeinsam mitdem Zielunter-
nehmen gehoben werden kdnnen, stellen daher eine wesent-
liche Motivation fur Zukaufe dar. In der Massivumformung
lassen sich durch Erweiterung der Fahigkeiten in Engineering
oder im Werkzeugbau, in der Zerspanung sowie in der Ober-
flachenbehandlung wirtschaftliche Vorteile erreichen.

3. Auf gesattigten Markten und durch das Entstehen neuer
Handelsbarrieren ist es fur viele Unternehmen nicht oder nur
mit hohem Risiko und Kosten maglich, zu expandieren und
somit nadher an die Kunden zu kommen. Ein grenzUberschrei-
tender Zukauf ist oft die einzige Moglichkeit fur weiteres
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Wachstum. Deutsche Akquisitionen im Ausland haben daher
inden letzten Jahren an Bedeutung gewonnen: 2013 machten
sie 17 Prozent aller Transaktionen mit deutscher Beteiligung
aus, aktuell sind es mehr als 24 Prozent. Der Transaktionswert
hat sich dabei von 18,25 auf 54,35 Milliarden Euro verdreifacht.

4. Die Nachfolgefrage ist bei jahrlich 27000 mittelstandischen
Unternehmen der Metallbranche nach wie vor ungeklart. Uber
die Halfte aller Unternehmer, die in den Betrieb den nachsten
drei bis funf Jahren in andere Hande geben mussen, haben
aktuell noch keine konkreten Plane fur eine Nachfolge-
regelung.

Eine gut vorbereitete M&A-Strategie bietet den Unternehmen
eine nachhaltige Perspektive. Daher ist es sinnvoll, frihzeitig
und mit einem erfahrenen Partner eine individuelle M&A-
Strategie zu entwickeln und dann auch gemeinsam umzu-
setzen. Das Idealprofil eines M&A-Beraters: Er sollte Uber lang-
jahrige operative Fuhrungs- und Unternehmer-Erfahrung ver-
fUgen, sehr gut in der Industrie vernetzt, onne Einschrankung
unabhangig und insbesondere wegen der grenzUberschrei-
tenden Optionen Teil eines internationalen Netzwerks lokaler
M&A-Berater sein. Ganz entscheidend: Der M&A-Berater sollte
nicht blofker Auktionator, sondern Transaktionsgestalter sein,
der bereits in fruhen Phasen vor der eigentlichen Transaktion
als Begleiter mit Rat und Tat zur Seite steht.
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