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ECEEITTAN GERHARD KOBLENZER, LPW
,Bedarf an hochwertigen Reinigungsanlagen®

SUSANNE BADER, PRODUKTION NR. 14, 2013

Neue Produkte und das Engagement in auslandischen Markten hat das
Geschéftsjahr 2012 der LPW Reinigungstechnik befliigelt. Geschafts-
flihrer Gerhard Koblenzer Gber die Chancen fr das laufende Jahr.

Sie haben das vergangene Jahr
positiv abgeschlossen — was wa-
ren die wichtigsten Griinde da-
fur?
Zum einen hat sich die Vorgehens-
weise bewdhrt, Kundenanforde-
rungen nicht an ein bestehendes
Produkt anpassen zu wollen, son-
dern die Produktfamile so auszule-
gen, dass sie den Anspriichen unter
den Aspekten Reinigungsqualitit,

Effizienz und Automation ideal ge-
recht wird. Dazu zdhlt auch die
konsequente und aufgabenbezoge-
ne Beratung im Vorfeld. Des Weite-
renhaben wir unsere Versuchs- und
Analysefdhigkeiten durch die Ein-
richtung eines modernen Labors
sowie die Bereitstellung von Anla-
gen fiir Grob-, Fein- und Feinstrei-
nigung im LPW-Technikum deut-
lich optimiert.

Was macht den asiatischen

Markt fiir Sie so interessant?
Bisher waren die asiatischen Mérkte
durch die europdischen Unterneh-
men mit Standorten in Asien ge-
prégt. Das dndert sich rasant. Asien
entwickeltsich zum eigenstédndigen
Markt fiir Reinigungstechnik fiir
Standardanlagen und kundenspe-
zifische Sonderanfertigungen. Eine
Anpassung dieser Anlagen stellt ei-
ne nicht zu unterschitzende Her-
ausforderung dar, die von Europa
aus nicht zufriedenstellend gelost
werden kann. Daher sind eigene
Standorte fiir Produktion, Service
und Vertrieb notig.

WOLFGANG WAGNER, L.E.K. CONSULTING

So kauft mich ein Chinese

MAREN KALKOWSKY
PRODUKTION NR. 14, 2013

Im Interview mit Redakteurin
Maren Kalkowsky erlautert der
China-Experte Wolfgang Wagner,
warum ein Unternehmensverkauf
an einen chinesischen Investor
sinnvoll sein kann.

Die chinesische Ubernahmewel-

le rollt. Was ist in Deutschland

zu erwarten?
Deutschland hat sich in den letz-
ten Jahren zu einem Hauptziel-
markt fiir Unternehmensbeteili-
gungen durch chinesische Inves-
toren entwickelt. Dabei lag der
Fokus ganz klar auf dem Erwerb
von Minder- und Mehrheitsbetei-
ligungen im Technologiesektor,
wobei den Bereichen Maschinen-
und Werkzeugbau, aber auch Au-
tomobil und Elektrotechnik be-
sondere Bedeutung zugemessen
wurde. Diese Investitionsstrategie
werden chinesische Unterneh-
men auch in den nichsten Jahren
beibehalten.

Ein deutscher Mittelstandler im
Maschinenbau findet keinen
Nachfolger und mochte verkau-
fen. Ist ein Verkauf an einen
,Chinesen’ sinnvoll?
Ein bevorzugter Verkauf an einen
chinesischen Investor ist dann
sinnvoll, wenn bereits wechselsei-
tige Beziehungen bestehen, zum
Beispiel Vertriebs- oder Einkaufs-
kooperationen, oder der mogliche
Partner dem deutschen Unterneh-
men beim weiteren Aufbau des
internationalen Geschiftes vor al-
lem in China behilflich sein kann.

Wie finde ich einen
chinesischen Kaufer?
Der Verkdufer sollte zunéchst eine
Verkaufsstrategie erarbeiten, die
eine zielgerichtete Suche nach

| VITA |
Wolfgang Wagner

Als Mitglied im Partnerteam unter-
stlitzt Wagner seit 2012 die inter-
nationale Strategieberatung L.E.K.
Consulting. Er war unter anderem
als Vorstand Unternehmensent-
wicklung beim Maschinenbauer
Miiller Weingarten tatig.

moglichen Kiufern erlaubt. Dabei
wird das eigene Unternehmen zu-
néchst einer quasi,Eigen Due Dili-
gence’ unterzogen das heifst Un-
ternehmensstrategie. Finanzsitua-
tion und Zukunftsaussichten wer-
den einer Selbstpriifung unterzo-
gen, um im nachfolgenden Ver-
kaufsprozess bestmoglich agieren
zu konnen. Je nach Groéfle und
Marktstellung des Unternehmens
ergeben sich daraus hdufig bereits
konkrete Vorstellungen und An-
satzpunkte, welche chinesischen
Investoren potenziell als Interes-
senten in Frage kommen konnten.
Unterstiitzt durch grofiere Haus-
banken oder spezialisierte Berater
wird die Liste moglicher Kaufkan-
didaten noch erweitert und dann
anhand von klar definierten Ver-
kaufskriterien auf eine ,Kdufer-
Shortlist’ kondensiert. Diese Un-
ternehmen werden anschliefSend
kontaktiert und der Verkaufspro-
zess so eingeleitet.

Welche Arten von chinesischen
Kaufern existieren?

Es sind grundsétzlich vier Arten:
Erstens grofie Staatsfonds wie et-
wa CIC investieren weltweit in un-
terschiedlichste Branchen, meist
Minderheitsbeteiligungen in
GrofSunternehmen, Infrastruktur
und Rohstoffe. Zweitens grofie
Staatsunternehmen wie zum Bei-
spiel Sinomach, SAIC: Diese in-
vestieren gestiitzt durch den chi-
nesischen Staat weltweit in Unter-
nehmen, die fiir ihre Strategie
wichtig sind. Drittens private Un-
ternehmen wie Chery Automotive:
Diese sind héufig bereits borsen-

,Deutschland hat sich in
den letzten Jahren zu ei-
nem Hauptzielmarkt fiir
Unternehmensbeteiligun-
gen durch chinesische In-

vestoren entwickelt.
Wolfgang Wagner ist Senior
Advisor bei L.E.K. Consulting.
Bild: L.E.K Consulting

notiert, investieren ebenfalls welt-
weit gemdfs ihrer Unternehmens-
strategie und finanzieren Investiti-
onen iiber die Kapitalmérkte. Und
viertens Private Equity wie Hony
Capital: Diese treten bisher nur als
Minderheitsinvestoren bei inter-
nationalen Transaktionen in Er-
scheinung, der Fokus liegt auf
dem asiatischen Markt. Sie agie-
ren jedoch haufig als Katalysato-
ren fiir einen Erwerb eines westli-
chen Unternehmens durch chine-
sische Industrieunternehmen.

Welche Risiken bestehen?

Die Erfolgschancen einer deutsch-
chinesischen Transaktion hédngen
stark vom Willen der handelnden
Personen ab. Kiimmert sich der
Kéufer nur wenig um die Neuak-
quisition, so entsteht schnell ein
Kommunikationsdefizit und dem
erworbenen Unternehmen fehlt
die notwendige strategische Aus-
richtung. Erfolgt andererseits zu
viel Einmischung ins Tagesge-
schift, besteht die Gefahr der Ero-
dierung des Stammgeschéftes.

Macht es Sinn auf der

Hannover Messe zu suchen?
Die Hannover Messe ist als Leis-
tungsschau sicherlich ein guter
erster Schritt, um sich iber mogli-
che chinesische Partner einen gro-
ben Uberblick zu verschaffen. Es
ist allerdings zu beachten, dass
nur ein Bruchteil der infrage kom-
menden chinesischen Firmen
dort présent ist und sich Koopera-
tionsgesprache besser und geziel-
ter abseits von grofien Branchen-
treffen fiithren lassen.

Welche neuen Trends zeichnen

sich fiir 2013 bei den Reini-

gungsanlagen ab?
Der Bedarf an hochwertigen Anla-
gensystemen mit hoher Ausbrin-
gung und hoher Flexibilitiat wéchst.
Kunden fordern zunehmend die
logistische Aufgabenldsung, ein
Produkt von der Bearbeitung mit
einem definierten Qualitdtsstan-
dard an den Folgeprozess zu ver-
kniipfen. Das stellt eine Herausfor-
derungan die Anlagentechnik, aber
auch zunehmend an die Automati-
ondar. Hinzukommteine steigende
Nachfrage fiir Reinigungsanlagen
zur Losung von Feinstreinigungs-

Gerhard Koblenzer, Geschaftsfiihrer
LPW Reinigungssysteme GmbH.
Foto: LPW

aufgaben unter den Aspekten der
partikuldren und organischen Ver-
schmutzung. Auch ist wachsendes
Interesse an hochwertigen und
preisgiinstigen Einsteigermaschi-
nen festzustellen. Daraufsollte man
sich dieses Jahr in Deutschland
einstellen.

schnell. sicher. effizient.
Staubli Tec Systems GmbH

Tel. + 49 921 883-80
connectors.de@staubli.com

HEN CONNECTORS

CombiTac - das modulare
Steckverbinder-System

www.staubli.com

Durch den modularen Aufbau und die groBe Auswahl an
Bestlickungsvarianten fir Pneumatik-, Flissigkeits-,
Energie- und Datenleitungen kann die Baureihe ideal
auf lhre Anforderungen abgestimmt werden. Somit
erhalten Sie zentrale und verwechslungssichere
Anschlusse fir mehr Produktivitdt und Sicherheit.
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