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HERAUSFORDERUNG

Ein mittelstandisches Handwerksunternehmen mit einer
Groldenordnung von 10 MEUR Umsatzerlosen beabsichtigte,
Mehrheitsanteile an weiteren ahnlich aufgestellten
Unternehmen in der Region zu Ubernehmen, um eine Buy &
Build-Strategie umzusetzen. Die Idee bestand darin, durch die
Skalierungseffekte bessere Beschaffungskonditionen zu
erzielen, die Ablaufe aller Betriebe zu standardisieren und
administrative Aufgaben wie Marketing, Beschaffung und
Buchhaltung an einem Ort zentral auszufuhren.

Fir die Finanzierung der Ubernahme des ersten zuséatzlichen
Betriebs, dessen Inhaber der Unternehmer bereits
kontaktiert hatte, benotigte der Unternehmer ein solides,
schllssiges Konzept, aus dem die Erfolgschancen
hervorgehen. AulRerdem brauchte er einen Zugang zu
Finanzmitteln im siebenstelligen Eurobereich fur dieses M&A-
Projekt.
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VORGEHENSWEISE

bc analysierte den relevanten Markt, insbesondere die Im nachsten Schritt organisierte bc die Finanzierung, die
kunftig zu erwartende Bedarfsentwicklung und die sich aus einem Beitrag der Hausbank des Unternehmens,
Wettbewerbssituation und sah sich die Fahigkeiten des einem weiteren Beitrag einer von der Hausbank
Unternehmens und des Unternehmers an. Aus den einbezogenen staatlichen Forderbank und einem
Erkenntnissen leitete bc begriindete Aussagen Uber die Minderheitsanteil eines Finanzinvestors, den bc an das
voraussichtlichen Vorteile einer Akquisition ab und band die Projekt heranfuhrte. Alle drei Komponenten waren
konservativ angesetzte Eintrittswahrscheinlichkeit an erforderlich, um die Finanzierung zu bewerkstelligen.
konkrete Bedingungen, die dafur seitens des Unternehmers

zu erfiillen sind. Das Konzept von bc war eine notwendige Voraussetzung,

um die Finanzierer fur dieses Venture zu gewinnen.

Im Zuge der Konzepterstellung konkretisierte sich die bis
dahin nur wage ldee des Unternehmers. Aul3erdem
entwickelte der Unternehmer ein Gefuhl dafur, ob er
wirklich fr die Aufnahme eines fur seine Verhaltnisse
hohen Kreditbetrages bereit ware. Im Verlauf der
Zusammenarbeit wurde sich der Klient von bc der Tragweite
seiner Idee bewusst und entschied sich dann vor dem

Hintergrund dieses Wissens fur das Projekt.
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LOSUNG

Der Unternehmer konnte mit
dem gemeinsam mit bc
erarbeiteten Setup die erste
Akquisition durchfuhren, die in
der Umsetzung von bc begleitet
wurde, und konnte die
erwarteten Synergieeffekte
weitgehend umsetzen. Die erste
Akquisition war die schwierigste.

Inzwischen hat der Unternehmer
vier Handwerksunternehmen in
seiner Gruppe vereint und die
geplanten Synergieeffekte sogar
Ubertroffen. Damit hat er Wert

geschaffen. LY\
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