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Insolvenzabwendung von
einem Automobilzulieferer
durch Ubertragende Sanierung
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HERAUSFORDERUNG

Die Anteile an dem Produktionsstandort eines skandinavischen
Automobilzulieferers, der kombinierte Stanz-
Schweilskomponenten fur andere Standorte des Zulieferers
herstellte, wurden von der Muttergesellschaft an die Mitarbeiter
Ubertragen. Mit der Muttergesellschaft, einem Systemlieferanten,
wurden, wie es in der Automobilindustrie ublich ist, jahrliche
Preissenkungen vereinbart, die aus operativen Verbesserungen
Q erwirtschaftet werden sollten. Dabei wurde allerdings die
Rohstoffpreiserh6hung nicht hinreichend berucksichtigt. Die
Marge entwickelte sich gegen Null.
Innerhalb von flnf Jahren schaffte es das Fihrungs-Team nicht,
weitere Kunden aul3erhalb der ehemaligen Muttergesellschaft zu
gewinnen und die Vertriebsfunktion zu entwickeln.
Als der Bedarf an Stanz-Schweilskomponenten im Zuge der
Wirtschaftskrise deutlich einbrach, konnte das Unternehmen
diesen Einbruch nicht ausgleichen und schrieb hohe Verluste. Der
schwer erkrankte Geschaftsfuhrer wahnte das Unternehmen kurz
vor der Insolvenz.
In dieser Situation bc vom Beiratsvorsitzenden gefragt, ob wir in
dieser Situation ,noch etwas machen” konnen.
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VORGEHENSWEISE

BlueMomentum Consulting fuhrte innerhalb einer Woche eine Komponentenzulieferer als Schutz.
Bestandsaufnahme durch und stellte fest, dass noch
Innenfinanzierungsmoglichkeiten bestanden, die das Leben des
Zulieferers um drei Monate verlangern konnten. Also Ubernahm
bc interimistisch die GeschaftsfUhrung fur den
Komponentenzulieferer, um diese Zeit zu nutzen.

Parallel suchte BlueMomentum Consulting systematisch nach
potenziellen Investoren, die das Unternehmen kapitalisieren und
weiterfGhren wirden. Fundig wurde BlueMomentum Consulting
nach vier Monaten bei einer Munchener Private-Equity-
Gesellschaft, die die Rechte an den Anteilen des Unternehmens

Als erstes wurden nicht betriebsnotwendige Anlagen veraul3ert. drei Monate spater in Form eines Share-Deals ubernahmen. Das
Gleichzeitig wurde Kurzarbeit angemeldet. Aul3erdem Geschaft war eine komplementare Erganzung zu einem Metall
verhandelte BlueMomentum Consulting mit dem Kunden, der verarbeitenden Unternehmen, das der Investor bereits im

auf den Komponentenzulieferer angewiesen war, Uber ein Portfolio des Investors hielt. Insbesondere die Kundenbeziehung
Abnahmekontingent, um die Beschaftigung zu sichern, und um zu dem Systemlieferanten war dem Investor wichtig.

Preiserh6hungen und Deckungsbeitrage zu sichern. Die
Verhandlungen waren schwierig, aber schliel3lich erfolgreich, weil
der Kunde keine unmittelbare Alternative zu seinem
Komponentenzulieferer entwickelt hatte. Die Werkzeuge konnten
nicht ohne weiteres auf anderen Stanzmaschinen eingesetzt
werden. Ausgekligelte Besonderheiten sollten ursprunglich das
Unternehmen davor schitzen, dass Kunden Auftrage abziehen

konnten. Nun diente diese Besonderheit dem www.bluemomentum-consulting.com




LOSUNG

BlueMomentum Consulting
konnte durch die rasche
Realisierung erkannter
Innenfinanzierungsmaoglichkeiten
und durch geschickte
Verhandlung mit dem
Hauptkunden das Leben des
Komponentenzulieferers so lange
verlangern, bis ein Investor
gefunden wurde, der das
Unternehmen weiterfuhrte.
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