


Markt

Group* rund um die Steindl-Firmen Fawema und HDG
um Wolf Verpackungsmaschinen erweitert, Possehl d
in 2011 gestartete Buy-and-build-Strategie rund u
Logopak mit der Akquisition der italienischen Etipac
um ein sechstes Unternehmen verstarkt.

Make or buy
Doch was fur Finanzinvestoren richtig ist, muss fi
Branchenunternehmen bei Weitem nicht falsch sei
Naturlich gab es schon immer Branchenfuhrer, die We
bewerber zugekauft oder durch die Akquisition eine!
Lieferanten ihre Wertschopfung vertieft haben. Ange
sichts der Umwalzungen, die der Verpackungsbranct .
bevorstehen, kann Buy and build aber auch eine zentrale
Ldsung fir viele mittelstandische Marktteilnehmer sein.
Fur Branchenunternehmen muss es dabei nichtdnnen sich auf der Kostenseite ergeben, wenn das U(g}sch"egen’ stehen
zwingend darum gehen, schneller oder starker zu wacternehmen Einkaufskonditionen optimieren kann, Roh gje vor der Wahl:
sen, Buy and build kann auch der richtige Weg sein, ustoffe, Vorprodukte und Verbrauchsmaterialien gemeingigene Kompeten
potenziell ricklaufige Umsétze und Ertrdge rechtzeitigam einkauft oder auch gegenliber Maschinenherstelen aufbauen oder

Wollen Unterneh-
men neue Markte

zu kompensieren oder das eigene Produktportfolio ziern eine andere Verhandlungsposition erlangt. zukaufen.
diversifizieren. Gerade wenn eigene Produktbereiche Bild: Nonwarit —
Adobe Stock

oder Kundengruppen von der 6kologisch bedingterBuy or build
Vermeidung beziehungsweise Veradnderung gewiss&b Make or buy, im Verpackungsmarkt werden wir uns
Verpackungslésungen betroffen sind, steht jeder WUnteden Veranderungen nicht verschlieRen kénnen. Mehrla
nehmer vor der Herausforderung, andere Produkte zgige Folien werden teilweise durch Monomaterialen er
finden, andere Kundengruppen zu definieren, mit desetzt werden, Kunststoffe durch Papiere, manch Sekun-
nen sein Unternehmen auch langfristig erfolgreich fort-darverpackung mit der Tertidrverpackung zusammen-
bestehen kann. Sind diese gefunden, so steht er vor eimerchsen, der Direktdruck manches Etikett entbehrlich
Make-orbuy-Entscheidung. Wie aufwendig ist es, dafumachen. Einige Branchenteilnehmer werden von diesen
erforderliches Know-how aufzubauen? Wie schwierig igEntwicklungen profitieren, andere sich schwindenden
es, entsprechende Mitarbeiter an Bord zu holen? Widmsatzen entgegenstellen missen.

kostspielig ist es, passende Produkte zu entwickeln? WieDie Losung kann in diesen Fallen ein Make or buy
zeitraubend ist es, zusétzliche Kundenkreise zu 6ffnem@n alternativen Produkten sein. Und diese ,Buy-or
Ohne Zweifel wird eine ,Make-Entscheidung“ einenbuild“-Entscheidung sollten betroffene Unternehmer
langwierigeren Weg mit sich bringen. Eine ,Buy-Ent4jetzt treffen. Jetzt, wo der dkologisch bedingte Umbruch
scheidung” und nattrlich eine entsprechende erfolgreides Verpackungsmarktes erst am Anfang steht und die
che Akquisition ermoglicht dem Unternehmen dagegereigenen Ertragszahlen davon noch nicht zu sehr betrof-
einen umgehenden Zugriff auf im neuen Produktsegfen sind, um einen Zukauf zu erschweren. Jetzt, wo
ment erfahrenes Personal, auf daran interessierte Kugpannende Partnerunternehmen noch nicht zu deutlich
den und auf bereits daraus resultierende Umsatze uradstarkt sind, um unbezahlbar zu werden. Und nicht
Ertrage. Zwar wird der Kaufer dafiir einen angemesseuletzt jetzt, da das Zinsniveau giinstig und die Finan-
nen Preis zahlen missen, doch dieser sollte sich aus dmrungsbereitschaft von Banken noch gut ist, um ent-
Akquisition selbst heraus binnen weniger Jahre amortisprechende Transaktionen zu begleiten.

sieren. Mehr als das, wenn die Akquisition in einem Buy and build werden wir zweifellos auch im M&A
benachbarten Produkt- oder Kundenumfeld stattfindetlahr 2020 haufig sehen. Die Frage ist, ob die Branche den
und das Unternehmen sich durch den Kauf ergdnzendeinanzinvestoren dabei zusieht oder die Umwélzungen
Geschéaftsmdglichkeiten erschlie3t, dass es die eigerierder Verpackungsbranche selbst aktiv mitgestaltet.
Produkte den mit dem Zukauf gewonnen zusétzlichen

Kunden anbietet und die neu erworbenen Produkte aAutor: Jens Freyler, Geschaftsfuhrer M & A, Knox —

die eigenen Key Accounts vertreibt. Weitere SynergieiExperts in Print & Packaging

neue verpackung - 02 2020



