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Konsolidierungen bieten
eine Menge Chancen
Im Rahmen der neuen Gesprächsreihe „Let's talk about print" begrüßten die Moderatoren Peter
Jeschke (GC Graphic Consult) und Bernhard Niemela (Deutscher Drucker) sechs Unternehmer-
innen und Unternehmer, die bereits Erfahrungen mit Kooperationen, Fusionen oder Übernahmen

gemacht haben, zu einem Livetalk. Das Thema: „Gemeinsam stark? Strategische Chancen durch
Kooperationen oder Übernahmen“. Gesprächsleitung: Bernhard Niemela und Peter Jeschke

Aufetdedme wcoSpsscerSdsSdeonekindeieeevedoastefan Eishold: Wir investieren in viele Bran-sind, und wir zudem eine Chance sehen, das
Unternehmen weiterzuentwickeln, dann in-

Unsere Gruppe macht rund 300 Mio. Euroerten sechs Unternehmer zentrale Fragen vestieren wir dort. Dass wir in die Druckin-
rund um Kooperationen und Übernahmen.Umsatz und davon ungefähr 70 Mio. Euro in dustrie gekommen sind, lag an den einzel-
Lesen Sie einige Auzüge aus dem Livetalk. der Druckbranche. Wie in jeder Sparte, gibt nen Unternehmen, die diese Voraussetzun-

ch hier tolle Unternehmen. Und w gen aus unserer Sicht erfüllt haben.
sich eine Branche konsolidiert, gibt es Ge-Herr Eishold, an Sie als Finanzinvestor zu-re

pächst eine Frage zum Printmarkt. vinner. Wenn uns ein Unternenmen, Senc Herr Sommer, wie schätzen Sie die Druckindus-
Mitarbeiter und die Unternehmenskultursteht die Druckindustrie bei lhnen im Fokus trie für Investments ein?
überzeugen, und die Produkte proritabeuInvestitionen? Peter Sommer: Die Branche ist interessant
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für Investments, weil die Druckindustrie Wir haben jetzt einfach eine breitere Basis sehr viel bessere Voraussetzungen. Die Ge
grundsätzlich konsolidiert werden muss. Es ind können sehr gut Synergien nutzen. bäude wurden Anfang der 2000er-Jahre er-
hüssen Kapazitäten vom Tisch genom profitieren seht voneinander. richtet und bergen ein entsprechendes Ent
werden. Anders wird es nicht funktionieren. wicklungspotenzial. Außerdem verfügen wir
Ich kann bestätigen, was Herr Eishold sagt:Bei lhnen, Herr Weisgerber, sieht es so aus, alshier über ein erweiterungsfähiges Betriebs-
Auch wir bekommen jeden Tag Angebote für würde in Ihrer Strategie der regionale Aspekt grundsticl
Übernahmen aus der Druckindustrie. Ein Bei-eine große Rolle spi
spiel aus unserer Tätigkeit von P2 Medienin- Lassen Sie uns bitte auf das Thema StrukturenWeisgerber: Als ich 2011 ins Unter-
vest: Wir haben zwei Betriebe übernommen,nehmen kam, hatten wir relativ schlecht d Führungsstrukturen kommen. Frau Jung.
einen „Schwerstkranken" und einen „Tod- räumliche Voraussetzungen, um einen Druck-mann, Sie haben seit der Fusion mit der
kranken", Und aus diesen beiden Betriebenbetrieb s0 aufzustellen, dass es ihn 2020 Druckerei Schmidt drei Geschäftsführer. Das
haben wir einen überaus gesunden, wettbe-noch geben würde. Dank eines neuen Stand-hört sich kompliziert an. Wie organisieren Sie
werDstanigen MIalRLlenermer gefaC. ist uns das gelungen. Außerdem habendie Aufgabenverteilung?
Und das ist nach meiner Auffassung das Re-wir sehr früh Kooperationen gesucht und Silke Jungmann: Die Veränderungen
zept für die Zukunft: Man muss aktiv gestal- teilweise auch etwas glücklich gefunden: Des für uns gar nicht so groß, da Herr Vetter u

Eirmen zusammenführen, man muss einen Leid ist des anderen Freud'". Was in den ich ja schon vorher bei Ley + Wiegandt zu
dann auch mal etwas zerstören und neu auf-letzten Jahren dazu kam, war für uns wenigerzweit die Geschäftsführung ausübten und
bauen, um wirklich am Markt wieder erfolg.eine Vergrößerung der Produktionskapazitä-uns immer abgesprochen haben. Aber natür-
Sich zu sein. Keiner von uns weiß, wie dasten. Uns geht es vielmehr um Vertriebs- lich hatten wir schon das Thema, dass die
Volumen in der Druckindustrie nach Coronakooperationen. Unser Thema war schon et- Mitarbeiter mal zum einen, mal zum anderer

zurückkommen wird. Ich behaupte mal, eswas die regionale Konsolidierung, aber dasChef gegangen sind. Bei unserer heutigen
rd deutlich weniger Volumen sein als vor Regionale weitet sich, sobald man über Ver- Größe mit jetzt zwei Standorten ist das so

Corona. Corona ist der Brandbeschleunigertriebskooperationen nachdenkt. nicht mehr möglich. Wir haben vor der Fusi-
für unsere Industrie, und da werden noch on mit der Druckerei Schmidt klare Ver
viele auf der Strecke bleiben und sich nachBei der Übernahme von Kösel ging es stark um wortlichkeiten definiert. Hierzu haben w

das Produkt Buch, aber auch um die Erhöhungauch einen Unternehmensberater zu Hilfeneuen Kooperationen umschauen.
des Rohertrags. Können Sie das bitte konkreti- genommen und auch entsprechende Strate-
sieren, welche Synergien entstanden sind? gien erarbeitet. Aber die Abläufe müssenHerr Eberl, Sie haben den BuchspeziauSen

Kösel übernommen. Was war für Sie das Ulrich Eberl: Wenn ich die Situation von sich noch etwas einspiel
Eberl Print rückblickend betrachte, dann ha-Investitionsmotiv?

Herr Sommer, wie definieren Sie als GeschäftsUlrich Eberl: Ich sehe Konsolidierungen ben wir früher für zwei Mio. Euro Fremdleis-
unsere Branche ebenfalls als notwendig an.tungen nach außen gegeben, um unsere Pro-führer Ihre Rolle bei P2 Medieninvest? Eher
Das Motiv für uns war, dass wir uns mit Kösel dukte zu fertigen. Jetzt können wir z egisch oder auch operativ?

men mit dem Portfolio und dem Know-howPeter Sommer: Ich bin so etwas wie der „al-ein weiteres Marktsegment, nämlich das
Buchsegment, erschließen konnten. Gleich-von Kösel in den Bereichen Bogendruck, Di-te weiße Mann" in der P2. Operativ werde ich
zeitig konnten wir die Wertschöpfungstiefegitaldruck, Klebebindung, Fadenheftung bis nicht mehr allzu viel tätig sein, aber strate-
der beiden Unternehmen miteinander ver-hin zur Hardcoverfertigung Produkte für dengisch, und hier kommt mir natürlich meine
binden und haben die Chance gesehen, unsWerbemarkt, den Buchmarkt und weiterejahrzehntelange Erfahrung in unserer Indus

Märkte anbieten. Und das von einem Stand- trie zugute. Ein wichtiger strategischer Punktindustrieller auszurichten.
ort aus. Unseren im Zent ist für mich die Spezialisierung. Derjenige
tadt gelegenen Standort haben wir aufge- cker, der zwei Offsetmaschinen, eine Di-Frau Esser, Ihre jüngste Akquise war Bosch

Druck in Niederbayern. Warum haben Sie dengeben. Der neue Standort Krugzell bietet uns gitaldruckmaschine und verschiedenste Wei-
terverarbeitungsmaschinen mehr oder weni-Standort dort beibehalten?
ger auslastet, der wird am Markt keine Chan-Diana Esser: An unserem Standort in Bretten

DISKUSSIONSTEILNEHMER mehr haben. Dies ist meines Erachtensplatzen wir aus allen Nähten. Da passt ei-
das Thema, das die Branche in Zukunft umgentlich keine Maschine und kein Mitarbeiter

Ulrich Eberl, Eberl & Koesel reiben wird. Kooperationen sind wichtig.hehr rein. In Ergolding haben wir an sich gu-—
Ich sehe mit Interesse, dass Herr EbeStrukturen vorgefunden mit sehr qualifi- Fine Prints

Stefan Eishold, Arcus Capital AG Kösel auch in der Buchherteilung tatig 1.zierten Mitarbeitern, die wu
Diana Esser, Esser PrintSolutions GmbH Wir haben mit Hubert & Co. einen Spezialis-sie sprechen und wie das Business funktio-
Silke Jungmann, Schmidt, gekauft, der ausschließlich im Digital-niert. Auch wenn in Ergolding in der Vergan-
Ley + Wiegandt GmbH + Co. KG druck mit der Buchherstellung befasst ist.genheit Management-Fehler passiert sind,
Peter Sommer, P2 Medieninvest Nielleicht kann man sich da mal, genabedeutet das ja nicht, dass die Struktu
Holding GmbH pch mit Frau Esser und Herrn Eishold, übersich nicht stimmen würde. Wir haben jetzt

bestimmte Kooperationsmoglichkelten, uieMarkus Weisgerber, Kruger Druchinterschiedliche Ausrichtungen an beiden
vielleicht zukunftsfähig sein könr& VerlagStandorten, können uns sehr gut ergänzen
halalten.und sind trotzdem in demselben Markt tätig.
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Wie gehen Sie mit den Strukturen, die Sie in Preise am Markt, die man nicht mehr verste-„die" das und „wir"
übernommenen Unternehmen vorfinden, um? hen kann. Und das hängt mit den zu hohenicht? Das hat zum Beispiel mit den Bayern

Kapazitäten zusammen.Stefan Eishold: Wir machen das ein bisschensehr viel besser funktioniert. Generell mu
nders als Herr Sommer. Wir investieren eherman viel kommunizieren, um eine gemeinsa-

Ein weiteres Aufgabenfeld bei Übernahmenin Unternehmen, die sehr gut funktionieren. me Identität zu schaffen. Wir haben zum Bei
Deshalb gibt es da keine unmittelbare Not- oder Fusionen ist auch die Integration derspiel T-Shirts mit dem Aufdruck „Wir sind Es-
rendigkeit, schnell Strukturen zu verändern.ser" eingeführt. Erhöhte Preise weiterzuge- Technologien. Frau Jungmann, was sind hier
Wir investieren immer in gutes Management thre Erfahrungenaben, da bin ich auch bei Herrn Weisgerber.

Silke Jungmann: Mein Geschäftsführerkolle-nd wollen das tendenziell auch erhalten. Et-Da muss man dann eben auch mal wirklich
was anderes ist es dann mit dem Nachfol ge Herr Schmidt hat am Anfang un8 I|

gethema; dort müssen wir dann einen neuen Fusion gesagt: Die Technik zusammenzubrin-
Manager suchen. Bisher haben wir die Unter-Peter Sommer: Ich habe es in meinem gan- gen, dauert drei Tage, die IT zusammena
ehmen in der Druckindustrie einzeln be-— zen Berufsleben in der Druckindustrie noch bringen, dauert drei Monate, und die Men-
trachtet, und jedes für sich musste ein nie erlebt, dass eine Preiserhöhung durchge- schen zusammenzubringen, dauert drei Jah
funktionieren. Jetzt aber denken wir weiter. rückt wurde. Das wird auch in Zukunft nicht re. Schulungen für eine andere digitale
Ja, diesen Konsolidierungsprozess wollen wirder Fall sein. Wenn ich mich jetzt einfach ma Druckmaschine durchzuführen, das ist leicht
tatsächlich aktiv gestalten. Deshalb auf die Kundenseite versetze und höre: „Das machbar. An der IT hängen aber auch ganze

sich noch mehr Gedanken machen überPapier wird teurer, die Löhne steigen." Dann Prozesse dran. Hier müssen Workflows um-
die Führungsstruktur einer Gruppe. Aber antworte ich doch: „Okay, das tut mir leid, gestellt werden, um alles einheitlich zu ge-
jetzt wollen wir aus einer Position der Stärke aber bei mir sieht es auch nicht bes Da reden wir wirklich über Monate.
heraus den Konsolidierungsprozess mitge- dann muss ich eine Ausschreibung machen." Stefan Eishold: Wenn wir über die Technolo-
stalten. Ich freue mich über den Vorschlag Und durch Ausschreibungen gibt es keine gie sprechen, dann reden wir hier über eine

Herrn Sommer, dass man darüber mar reiserhöhung, sondern eine Preissenkung. Branche, in der rund 80 Prozent der Unter-
enmenmSdiIl Ta Iu nRL. nehmen unter einer Mio. Euro Umsatz ma

chen. Die haben gar nicht die Mittel für die
Aber jetzt wollenEin wichtiges Thema von Kooperationen sind ja notwendigen Investitionen in innovative Ma-

ich immer die unterschiedlichen Unterneh- aus einer Position der schinen. Das kann nicht funktionieren, und
skulturen. Wie bekommen Sie das hin, ver- Stärke heraus den das spricht aus meiner Sicht ganz klar dafür,

schiedene Kulturen zusammenzubringen.! dass sich Unternehmen zusammentun wer-KonsolidierungsprozessMarkus Weisgerber: Die Kultur im Unterneh- den.
aktiv gestalten.ist eigentlich das zentrale Thema. Es

geht immer um Menschen. Betriebe oder Ma- Wie reagieren eigentlich Ihre Kunden auf Über-
schinen kann man kaufen, aber den richtigen nahmen?
Spirit in die Firma zu bringen, das ist eigent-Deswegen ist es sehr vorsichtig zu handha- Peter Sommer: Wenn ich eine Firma aus ei-
lich das Entscheidende. Es ist wichtig, dassben, Preiserhöhungen durchzudrücken. Bes- ner Insolvenz übernehme, ist das immer ein
sich niemand zurückgesetzt fühlt. ser ist es, man schleift seine internen Prozes- kritischer Punkt. Kunden sind zum großen
Was ich vielleicht noch ergänzen will zu dem, se, hat modernste Technologien und ist da- Teil verunsichert und orientieren sich sicher-

Herr Sommer sagte: Ja, wir haben bei durch in der Lage, mit den Preisen heitshalber neu und wandern dann gegebe-
in der Branche eine zu hohe Kapazità skömmlich Geld zu verdienen. nenfalls ab. Meine Erfahrung ist, dass bei

Deshalb ist es auch wichtig, diese ErkenntnisMarkus Weisgerber: Dass es aktuell bei Aus- Übernahmen aus Insolvenzen maximal 50der Branche wachsen zu lassen. Jeder soll-schreibungen fast unmöglich ist, Preise Prozent der Kunden an Bord bleiben.
te sich mal über seinen eigenen Betrieb Ge-erhöhen, ist richtig. Auf der anderen Seite Jarkus Weisgerber: Das Problem ist auch,
nken machen und überlegen, ob es der muss man mal hinterfragen, woher das denn dass gerade bei Insolvenzen der Vertrieb unsinnvoll ist jedes Jahr noch mal 10 Prozentkommt, dass es immer irgendjemanden gibt, heimlich schnell diffundiert. Es gibt eine

Rabatt zu geben, damit man seine Kapazitä- der günstiger anbietet. Erst heute habe ich Übergangszeit, und die guten Vertriebler, anfüllen kann. Das kann eigentlich nicht eder erlebt, dass Preise kursier denen auch Umsätze hängen, haben in der
das Ziel sein. Im Gegenteil: Wir brauchen silweise 20, 30 Prozent unter unserem Ni- Regel schon innerhalb von einer Woche,
Preiserhöhungen. Da wird kein Weg dran vor-veau liegen, und dies, obwohl wir technisch nachdem das publik wird, viele Angebote,
bei gehen. virklich sehr gut aufgestellt sind. Ich weiJs und dann diffundiert das relativ schnell.

nicht, wo solche Preise herkommen. Viel- Ulrich Eberl: Zu den Kundenreaktionen kann
Frau Esser, sehen Sie das genauso? leicht ist es die Angst oder Verzweiflung. ich berichten, dass der Zusammenschluss zu
Diana Esser: Absolut ja. Mit den MenschenGäbe es solche Preise nicht am Markt, dann Eberl & Koesel Fine Prints sehr positiv am
steht und fällt eine Übernahme. Als wir Wal-hätten wir alle das eine oder andere ProblemMarkt wahrgenommen wurde. Aber wir ha
Digital übernommen haben, hatten wir weniger. Es ist richtig: Nur über das Thema ben das auch genutzt, um uns daruber klarvom Spirit, von der Kultur her, zunächst einEffizienz und Produktivität, Standardisierungzu werden, was wir im Sinne einer Speziali-

Problem. Das hat viele Monate gedauert, bisund Automation kann man wettbewerbsfä- sierung machen möchten und was nicht. Wires nicht mehr hieß, „die Korntaler" und „diehig sein. Aber darüber hinaus gibt es eben haben auch den Mut gefunden, bestehenden
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Kunden mit bestehenden Aufträgen freund-Herr Eberl, wie geht es bei lhnen weiter? Wesentlichen der Aussage von Herrn Eishold
lich zu sagen, dass es aus dem neuen Unter-Ulrich Eberl: Eines nach dem anderen, würdezu, dass es große oder zumindest größere
pehmen heraus manches nicht mehr gebenich mal sagen. Ich habe durchaus Phantasien.spezialisierte Betriebe geben wird, die dan
rd, weil wir uns mit unserem Angebot nichtIch bin auch gerne gesprächsbereit, wenn je- uch erfolgreich am Markt agieren könne

Wo ich ihm nicht zustimme, ist, wenn er sagt:rzetteln möchten. Die Pandemie hat unsmand auf mich zukommt. Aber jetzt wollen
Melden Sie sich bei Arcus! Ich sage: Melderauch gelehrt, dass man sich sehr qualifiziertwir erst mal diesen ersten Schritt richtig zu

den Kunden auseinandersetzen kann amEnde gehen, und das dauert sicherlich noch Sie sich bei P2, da sind Sie zumindest im Sü-
Telefon oder über Teams, und dass ein viel- jen besser aufgehoben! Aber Spaß beiseite:ein ige Monate. Wir Wollen die Vo

Es wird in diesem zu konsolidierenden undfach technischer Aktionismus mit vielen Kilo-gen dafür schaffen, das
auf dem Tacho gar nicht unbedingtLeistungsfähigkeit, mit unserer Produktivitätschrumpfenden Markt durchaus Raum für

notwendig ist. fünf bis sechs Spieler geben, die ähnlichad auch mit unserer Innovationskraft auf-
Silke Jungmann: Wir haben bei unserer Fu-nahmefähig sind für mögliche Partnerschaf- Arcus oder P2 aufgestellt sind und versu

ten oder K operationen. Da sehe ich auch inwerden, diesen Markt neu zu ordnen. Das istpon ebenfalls geprüft, ob wir überhaupt
eine anspruchsvolle Aufgabe. Und ja: Auchnoch alle Kunden zu den bestehender die deutschsprachige Schweiz hinein. Und
wir bekommen sehr viele Anfragen, die wirPreisen haben wollen. Wir konnten in dem ich gebe zu, dass ich hier auf meinem Tise
atürlich prüfen, und das ist viel Arbeit. Undfusionierten größeren Unternehmen, was eine Karte und eine Liste habe mit Na

unsere Preise anbelangt, eine gewisse Stär-mit denen ich mich mehr oder weniger inten- nebenher muss man natürlich auch die Korn
befasse. Aber wie gesagt, in unserem Fall solidierungsprozesse der übernommenenke zeigen. Damit haben wir gute Erfahrun-

doch zwei große Unternehmen, undBetriebe erfolgreich gestalten. Wenn einemgen gemacht.
das nicht gelingt, dann wird einem in Zu-da sind wir noch nicht am Ende des Prozes-
kunft weniger oder gar kein Vertrauelach der K operation ist vor der Kooperation,

inahme ist vor der Übernahme. schenkt. Aber wir sind hier auf einem gu:nach der Übern ges
7 Corona ist der Brand- en Weg. Die Branche hat noch schwierigeDeshalb an Sie alle die Frage: Wie geht es bei

Zeiten vor sich, aber immer da, wo sich sol-ven weiter? beschleuniger, und da
che Schwierigkeiten auftun, entsteht auchMarkus Weisgerber: Wir arbeiten weiter an werden sich noch viele
viel konstruktiv Neues, und da bin ich sehrserer Wettbewerbsfähigkeit, damit wir nach neuen K opera-besser werden und vielleicht noch günstigen BcS dft.

tionen umschauen.produzieren können. Und dann versuchen
Welche Pläne hat Ihr Unternehmen, Frau Esser?wir natürlich auch, ein guter Partner zu S
Diana Esser: Also ich glaube, dass die Zeitenfür jemanden, der seinen Betrieb nicht wei-

cerführen will und mit uns vielleicht eine Ko-ses, sondern haben noch einige anspruchs- sehr spannend werden. Es wird noch ganz

operation eingehen möchte. Aber auch dafürvolle Monate vor uns. Und darauf konzentrie-viel passieren. Ich sehe das auch s0, dasse
die großßen Einheiten durchsetzen werden.re ich mich im Momentist das Thema Wettbewerbsfähigkeit ent-
Den Kleinen wird es zunehmend schwerfal-scheidend, Was wir vorhaben? Ganz einfach:

Frau Jungmann, wie sieht es bei lhnen aus len, außer sie sind ganz besonders speziali-Unsere Hausaufgaben zu machen.
tsprechende Nische.der Steht dieStefan Eishold: Corona ist tatsächlich d

Ich denke, in Zukunft wird die ganz klassi-Brandbeschleuniger. Die Probleme der Bran-Silke Jungmann: Da wir keine Fusion hinter
ins haben, wo ein Riese eine kleine Drucke- sche Druckerei, die im Durchschnitt 10, 15che sind jetzt noch offensichtlicher gew
rei übernommen hat, die dann auch relativMitarbeiter hat, aussterben. Was unser Un-den, und es geht in Richtung größerer Ein

heiten und Konsolidierung. Wir sind tatsäch-schnell integriert ist, sind wir ebenfalls noch ternehmen betrifft, wissen wir jetzt, wie es
mitten im Prozess. Da geht es uns ähnlich geht. Sag niemals nie. Wenn es passt, hörenlich im süddeutschen Raum aktiv auf der
wie Herrn Eberl. Es stehen uns noch einige WII uns alle verrückten IdeSuche nach großen profitablen Unterneh-
nate bevor, bis alles reibungslos funktio- tibt es eine Chance, allerdings mus5 es pas1gibum sie zu einer Gruppe von sich ergän-
i Ich glaube, in der Größe, in der win sen. Es gab auch Beispiele, wo Wettbewerbernden Einheiten mit spezifischem Know

how und entsprechender Spezialisierung zu-jetzt fusioniert haben, könnten wir uns das gesagt haben, sie wollen die Größten sein,
ammenzufügen. Alle Unternehmen, die dasmittelfristig nicht vorstellen. Und wichtig iste und ihnen das letztlich auf die Füße gefallen

dass ein überzeugendes Konzept dahin ist. Man muss genau hinsehen, ob es geradeGefühl haben, dass sie in so einer Gruppe
besser mit dem schwierigen Marktumfeld zu-tersteht. Man will ja keine Kapazitäten sam- passt, denn eine Übernahme kostet auch viel

Zeit, viel Energie und viel Nerven. Und letzt-rechtkommen, sind herzlich eingeladen sichmeln. Da müsste schon jemand kommen mit
anderen Kunden und anderen Konzepten, lich musS man es selber machen.elden.
dann wären wir sicherlich offen. Aber in die-

Sie planen also eine Holding über alle Druckak-sem Sommer noch nicht.
tivitāten hinweg?
Stefan Eishold: Wenn man solch eine Grup-Welches sind die nächsten Schritte von P2 Save the date: Die nächste Gesprächs-

nde „Let's talk about print" findet amMedieninvest?pe bauen will, macht es sicherlich Sinn
Peter Sommer: Ich kann mir bis zum Som- 5. Juli 2021 statt. Thema: Onlinedruchdass man das im Rahmen einer Holding
mer noch sehr viel vorstellen. Ich stimme immacht.
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