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Insolvenzabwendung von einem Automobilzulieferer durch iibertragende Sanierung

Problemstellung:

Die Anteile an dem Produktionsstandort eines skandina-
vischen Automobilzulieferers, der kombinierte Stanz-
SchweiBkomponenten fiir andere Standorte des Zuliefe-
rers herstellte, wurden von der Muttergesellschaft an die
Mitarbeiter (ibertragen. Mit der Muttergesellschaft, ei-
nem Systemlieferanten, wurden, wie es in der Automobil-
industrie Ublich ist, jahrliche Preissenkungen vereinbart,
die aus operativen Verbesserungen erwirtschaftet wer-
den sollten. Dabei wurde allerdings die Rohstoffpreiser-
héhung nicht hinreichend beriicksichtigt. Die Marge ent-
wickelte sich gegen Null.

Innerhalb von fiinf Jahren schaffte es das Flihrungs-Team
nicht, weitere Kunden aufRerhalb der ehemaligen Mutter-
gesellschaft zu gewinnen. Es wurde versaumt, die Ver-
triebsfunktion zu entwickeln.

Als der Bedarf ehemalige Mutter an Stanz-Schweifkom-
ponenten im Zuge der Wirtschaftskrise deutlich einbrach,
konnte das Unternehmen diesen Einbruch nicht ausglei-
chen. Das Unternehmen schrieb hohe Verluste. Der
schwer erkrankte Geschéftsfiihrer wahnte das Unterneh-
men kurz vor der Insolvenz.

In dieser Situation wurde Dr. Boysen vom Beiratsvorsit-
zenden gefragt, ob Dr. Boysen Consulting in dieser Situa-

tion ,noch etwas machen” kénne.
Vorgehensweise:

Dr. Boysen Consulting fiihrte innerhalb einer Woche eine
Bestandsaufnahme durch und stellte fest, dass noch In-
nenfinanzierungsmaglichkeiten bestanden, die das Leben
des Zulieferers um drei Monate verlangern konnten. Also
Gbernahm bc interimistisch die Geschaftsfiihrung fur den
Komponentenzulieferer, um diese Zeit zu nutzen.

Als erstes wurden nicht betriebsnotwendige Anlagen ver-
dulert. Gleichzeitig wurde Kurzarbeit angemeldet. AuRer-
dem verhandelte Dr. Boysen Consulting mit dem Kunden,
der auf den Komponentenzulieferer angewiesen war,

Gber ein Abnahmekontingent, um die Beschaftigung zu

sichern, und um Preiserhhungen, um Deckungsbeitrage
zu sichern. Die Verhandlungen waren schwierig, aber
schliefRlich erfolgreich, weil der Kunde keine unmittelbare
Alternative zu seinem Komponentenzulieferer entwickelt
hatte. Die Werkzeuge konnten nicht ohne weiteres auf
anderen Stanzmaschinen eingesetzt werden. Ausgekli-
gelte Besonderheiten sollten urspriinglich das Unterneh-
men davor schiitzen, dass Kunden Auftrage abziehen
konnten. Nun diente diese Besonderheit dem Komponen-
tenzulieferer als Schutz.

Parallel suchte Dr. Boysen Consulting systematisch nach
potenziellen Investoren, die das Unternehmen kapitalisie-
ren und weiterfihren wirden. Fiindig wurde Dr. Boysen
Consulting nach vier Monaten bei einer Miinchener Pri-
vate-Equity-Gesellschaft, die die Rechte an den Anteilen
des Unternehmens drei Monate spater in Form eines
Share-Deals (ibernahmen. Das Geschaft war eine komple-
mentdre Ergdnzung zu einem Metall verarbeitenden Un-
ternehmen, das der Investor bereits im Portfolio des In-
vestors hielt. Insbesondere die Kundenbeziehung zu dem

Systemlieferanten war dem Investor wichtig.
Ergebnisse:

Dr. Boysen-Consulting konnte durch die rasche Realisie-
rung erkannter Innenfinanzierungsmoglichkeiten und
durch geschickte Verhandlung mit dem Hauptkunden das
Leben des Komponentenzulieferers so lange verlangern,
bis ein Investor gefunden wurde, der das Unternehmen

weiterfiihrte.
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