STRATEGIE IM MITTELSTAND

Interview mit Herrn André Casel, geschiftsfiihrender
Gesellschafter der Robert Schroder GmbH & Co. KG und
der Hein GmbH & Co. KG.

Die in Wuppertal und Remscheid ansédssige Robert
Schroder GmbH & Co. KG ist Hersteller von Prdzisions-

und Formdrehteilen sowie komplexen Zerspanungs- und

sohichier

Kaltumformteilen. Zum Unternehmens-
verbund gehdren dariiber hinaus noch
ein Fertigungsstandort in Polen sowie ein
Joint Venture in den USA. Der Unterneh-
mensverbund mit rund 260 Mitarbeitern
und einem Jahresumsatz von ca. 43 Milli-
onen Euro beliefert im Wesentlichen Kun-
den (Tier1 und 2) der Automobilindustrie
fir die Bereiche Komfort- und Sicherheits-
technik. Zudem beliefert Robert Schroder
— mit steigendem Umsatzanteil — Unter-
nehmen im Bereich Elektromobilitdt insbesondere fiir
E-Bikes. Neben der Automobilindustrie und der Elek-
tromobilitdt ist der Maschinen- und Anlagenbau eine
weitere Abnehmerbranche. In 2021 ist die KAMAX Grup-
pe in den Robert Schroder Unternehmensverbund als

Mehrheitsgesellschafterin eingetreten.

h,c: Herr Casel, im Februar 2021 wurde die Akquisition
von Robert Schréder durch KAMAX abgeschlossen. Wie
wiirden Sie die strategische Positionierung des Robert
Schréder Unternehmensverbundes vor der Akquisition
beschreiben.

André Casel: Die strategische Positionierung des Robert
Schréder Unternehmensverbundes hat sich im Vergleich
zur Situation vor der Akquisition nicht grundlegend ver-
dndert. Wir sind weiterhin ein Prézisionsteilehersteller mit
grof3er Fertigungstiefe und Abnehmerbranchen insbe-
sondere in der Automobilindustrie. Hier liefern wir vor-
nehmlich Teile fiir den Komfort- und Sitzbereich sowie
die Sicherheitstechnik. Unser Ziel war und ist es, selbst-

standig zu arbeiten, weltweite Markte zu beliefern und
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vor allem organisch zu wachsen. Mit der Kooperation
mit KAMAX eroffnen sich uns weitere Moglichkeiten,

gesund zu wachsen und neue Markte zu erschliefien.

h,c: Welche Auswirkungen auf Ihr Geschédftsmodell
erfahren Sie durch den Trend hin zur Elektromobilit&t?

André Casel: Die Auswirkungen sind fiir
unser Unternehmen zwar sichtbar, aber
aufgrund unserer strategischen Positi-
onierung und der Verwendung unserer
Produkte sind sie als gering zu bewer-
ten. Wir beliefern unsere Kunden haupt-
sdchlich in Segmenten wie Komfort- und
Sicherheitstechnik, die unabhéngig vom
Antrieb der Fahrzeuge sind. Zusatzlich
profitieren wir vom Trend der E-Bikes.
Hier konnten wir den Umsatzanteil mit
unseren Produkten in den letzten Jahren fast verdoppeln.
Der Anteil unserer Umsdtze im Segment Antriebsstrang

liegt bei unter 10 %.

h,c: Mit welchen Herausforderungen hatten Sie als
mittelstandischer Automobilzulieferer umzugehen?

André Casel: Herausforderungen ergaben sich inshe-
sondere aus den hohen Kundenanforderungen in der
Automobilbranche. Diese betreffen unter anderem die
Anforderungen der Kunden an das Local-to-Local-Sour-
cing sowie an notwendige |IATF-Zertifizierungen und die
Unternehmensorganisation, die im Rahmen der Pro-
duktsicherheit und der Dokumentationsanforderungen
bestehen. Dariiber hinaus war es schwierig bei einer
gewissen GrofRe des Unternehmens, gewiinschte hohe
Liefermengen der Kunden zu bedienen. Dies birgt zu-
satzlich das Risiko, in eine zu grofe Kundenabhadngig-
keit zu geraten. Weiterhin war das Thema der Wachs-
tumsfinanzierung eine Herausforderung, die wir zu

bewdltigen hatten. »
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h,c: Was waren aus lhrer Sicht Handlungsoptionen fiir
die Robert Schréoder Unternehmensgruppe, als mittel-
standisches Unternehmen mit dem strategischen Wandel
der Automobilzulieferbranche umzugehen, und worin
lagen die Schwierigkeiten in der Umsetzung dieser
Optionen?

André Casel: Eine — aber offen gesagt schlechte - Mog-
lichkeit ist die Verlangsamung des Wachstums des Un-
ternehmens angepasst an die unternehmensspezifische
Finanzierung. Es ist moglich, das Wachstum in gewissen
Markten oder bei einzelnen Kunden kurzzeitig zu ver-
langsamen. Diese Verlangsamung ist aber nur temporar
moglich, da aufgrund der Kundenkonzentration ein hoher

Verdrangungswettbewerb herrscht.

Eine weitere Handlungsoption sind Kooperationen,
wie beispielsweise unserJoint Venture in den USA.
Hier haben wir durch Kooperation mit einem US-
amerikanischen Familienunternehmen zusatzliche

Mérkte erschlieBen und Ertrdge generieren kdnnen.

Des Weiteren besteht die Moglichkeit, die Kapitalbasis
durch Finanzinvestoren zu verbessern, um dadurch
weiteres Wachstum zu ermdéglichen. Haufig sind jedoch
die Interessen von reinen Finanzpartnern eher kurz-

fristig orientiert.

Neben einem Finanzierungspartner ist ein strategischer
Partner eine weitere mogliche Option. Wenn dieser aus
der gleichen Branche kommt, wird das Geschéaftsmodell
noch besser verstanden. Es besteht dann Interesse an
einer nachhaltigen, langfristigen Zusammenarbeit und
die Moglichkeit, zwischen den Unternehmen Synergien
zu heben. Das Finden eines passenden Partners, der
auch zur Unternehmenskultur eines mittelstdndischen,
familiengefiihrten Unternehmens passt, ist auch hier
entscheidend. In unserem Fall haben sich somit deut-

liche Schnittmengen mit KAMAX ergeben.
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h,c: Was sind aus lhrer Sicht die wichtigsten Erfolgs-
faktoren in der Umsetzung?

André Casel: Der wichtigste Erfolgsfaktor und der am
schwierigsten umzusetzende ist, den richtigen Partner
zu finden, der auf ein vergleichbares Produktspektrum
setzt, die entsprechende Grof3e hat und auch zur eigenen
Unternehmenskultur passt. Personliches Engagement
der Beteiligten sowie eine gute Planung sind wichtige

Voraussetzungen.
h,c: Wie konnte Sie h,c in der Umsetzung unterstiitzen?

André Casel: Der aus meiner Sicht entscheidende Vor-
teil in der Zusammenarbeit mit hahn,consultants ist,
dass man dort den Mittelstand gut kennt. Wichtig ist
ein Berater mit einem Zielmarkt in der gleichen Grofe
wie das zu akquirierende Unternehmen, der mit den
spezifischen Problemen der Unternehmensgrofe umzu-
gehen weif3, um Hilfestellung bei der Auswahl der strate-
gischen Optionen zu leisten. Ich hatte durch die Unter-
stlitzung von hahn,consultants die Moglichkeit, mir eine
zweite, unabhdngige Meinung zur Akquisition einzuholen.
hahn,consultants hat in diesem Prozess dabei geholfen,
die iblicherweise umfangreichen Informationen richtig
zu kanalisieren und zu bewerten. Das hat mir insbeson-
dere die Zeit gegeben, mich mit der Thematik insgesamt
auseinanderzusetzen. Als Mittelstandler lduft eine solche
Akquisition ,,neben dem Tagesgeschaft® ab, ohne aus-

reichende Unterstiitzung ist es dann schwierig.

h,c: Was sind aus lhrer Sicht die Vorteile fiir Robert
Schréder, die durch den strategischen Partner KAMAX
zum Tragen kommen? Warum ist KAMAX fiir Sie ein
gut passender Partner?

André Casel: Ein Vorteil ist aus meiner Sicht, dass
KAMAX und Robert Schréder in die gleichen Markte
liefern, die Produkte sich aber kaum tiberschneiden. »
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Die Geschaftsmodelle der Unternehmen sind dhnlich

und ermoglichen uns nun, beispielsweise {iber die welt-

weit vertretenen KAMAX Vertriebsbiiros und Produktions-
statten, den Zugang zu neuen Mdrkten, die wir vorher

aufgrund unserer Grof3e nicht erschliefien konnten. Es

bestehen zudem bessere Chancen beziiglich eines lang-

fristigen Wachstums. Zudem werden Einschrankungen
bei den Kapazitdten verringert. Zusatzliche Unterstiitzung
erhalten wir als Teil der KAMAX Gruppe in der Unter-
nehmensfinanzierung, die uns aus finanzieller Sicht un-
abhdngiger macht und es uns ermoglicht, strategischer
arbeiten zu kdnnen. Zusdtzliche Vorteile sehe ich in der
Zentralisierung von nicht wertschépfenden Tatigkeiten
wie beispielsweise einer konzerninternen Rechtsab-
teilung sowie der Marketing- und Kommunikationsab-
teilungen. Dies alles sind Vorteile, die Robert Schroder
die Moglichkeit geben, auf neuen Méarkten zu wachsen,

ohne bestehende Markte zu vernachldssigen.

h,c: Welche Vorteile sehen Sie fiir KAMAX oder dhnlich
grof3e Unternehmen in der Akquisition von kleineren
Mittelstdndlern wie Robert Schroder? Worin besteht
aus lhrer Sicht der Reiz, in kleinere Mittelsténdler zu

investieren?

André Casel: Der Vorteil bei einer Akquisition von Mittel-

standlern unserer Grof3e liegt vor allem in der Flexibi-
litat. Kleineren Organisationseinheiten auf3erhalb von
Konzernstrukturen ist es einfacher moglich, auf neue
Einfliisse kurzfristig zu reagieren, unter anderem auf-
grund kiirzerer Entscheidungswege. Dariiber hinaus bietet
ein passender mittelstdndischer Partner die Moglich-
keit, das Konzernportfolio weiter zu diversifizieren und
schnellen Zugriff auf neue Markte zu erhalten. Im spe-
ziellen Fall KAMAX bestand das Interesse an der ergan-
zenden Technologie von Robert Schroder. KAMAX hat
als hoch spezialisierter Hersteller von Schrauben im
Automobilsektor somit die Méglichkeit, weitere Segmente
und Mérkte abzudecken.
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h,c: Wie sehen Sie die zukiinftige Position von Robert
Schroder innerhalb des KAMAX Konzerns?

André Casel: Hier sehe ich einen Vorteil im Konstrukt
dieser speziellen Akquisition. Es @ndert sich an der
Positionierung von Robert Schroder nicht viel, da
Robert Schréder autark bestehen bleibt und weiterhin
am Markt als Spezialist fiir Prazisionsteile aktiv ist,
mit dem Vorteil eines starken Partners an der Seite.

h,c: Herr André Casel, wir danken Ihnen recht herzlich,
dass Sie sich die Zeit genommen haben, uns diesen
interessanten Uberblick iiber die strategischen Hand-
lungsoptionen fiir Automobilzulieferer im Mittelstand
zu geben.

Das Gesprach mit Herrn André Casel fiihrten im

Mdrz 2021:
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