[ ERFOLG IN NISCHEN - MIT NEUEN PARTNERN

MIT INNOVATIONSKRAFT ZUM PROBLEMLOSER

EINER BRANCHE

Im Jahr 1992 entwickelte der angehende Ingenieur Markus Limmerhirt im Rahmen

seiner Diplomarbeit fiir ein Ingenieurbiiro den ersten Kanalfrésroboter. Wéahrend

dieser Zeit lernte er Uwe Reinhardt kennen. Acht Jahre spiter erwarben die beiden

gemeinsam mit dem bald darauf dazu gestofienen Yvan Haberkorn die Entwicklung,

die Herstellung und den Vertrieb aus dem Unternehmen ihres damaligen Arbeitgebers

im Wege eines Management-Buy-out. Dies war die Geburtsstunde der ProKASRO

Mechatronik GmbH und der Beginn einer unternehmerischen Erfolgsstory.

Mit 30 {ibernommenen Mitarbeitern eilten
die drei Unternehmer in den darauffolgen-
den Jahren von Erfolg zu Erfolg: Umsatz,
Mitarbeiteranzahl und Ergebnis wuchsen
kontinuierlich.

Derim Jahre 2006 fertiggestellte Neubau
am Standort Karlsruhe schuf die Basis fiir
weiteres Wachstum. Auf einem 10.000 qm
grofSen Areal wurde eine Produktions-
fliche von 4.000 qm geschaffen.

Was die drei Partner antrieb, war die Vision
vieler kreativer und freiheitsliebender Un-
ternehmer: Mit eigenentwickelten und her-
gestellten Produkten sollte ProKASRO zum
Komplettanbieter fiir Kanalsanierungs-
losungen werden. Was nicht jedem Jung-
unternehmer gelingt, setzten sie konsequent
in die Realitdt um: Bereits 2008 beschéftigte
das Unternehmen rd. 100 Mitarbeiter.

ERFOLGSMOTOR: NACHHALTIGER KUNDEN-
NUTZEN DURCH SINNVOLLE INNOVATION

Die Vorteile der entwickelten grabenlosen
Reparatur-, Renovierungs- und Erneue-
rungsverfahren liegen auch heute noch
klar auf der Hand. Selbstfahrende Roboter,
ausgeriistet mit Kamerasystem, Frés-,
Spiil- und Reparaturwerkzeugen ermog-
lichen die Reinigung und Reparatur

von Hauptkanélen und Seitenkanal-
systemen mit einem Innendurchmesser
von 150 mm - 800 mm. Fiir Hauptkanile

mit Durchmessern von 150 mm bis zu

1.500 mm entwickelten die kreativen Unter-
nehmer ihre Technologie zu UV-Systemen
kontinuierlich weiter, die komplette Kanal-
sanierungen iiber weite Strecken durch den
Einbau sog. UV-Liner erméglichen.

Das Argument, das ihre Technologien so
erfolgreich machte: Mit tiberzeugenden
Sanierungsergebnissen liefSen sich im
Vergleich zu den konventionellen Kanal-
sanierungen mit Ausschachtung erhebli-
che Kosten und viel Zeit einsparen. Aufler-
dem verursachten sie keine oder deutlich
geringere Belastungen des Verkehrs und
der Anwohner durch Larm, Staub und Ver-
kehrsstau - ein ganzes Biindel schlagender
Argumente im Wettbewerb.

So nahm der Erfolg weiter seinen Lauf. Als
Technologiefiihrer gelang es ProKASRO,
neben dem europdischen Markt, auch
Kunden in den USA und o6ffentliche Projekte
in China fiir sich zu gewinnen. Aufgrund
des stetig steigenden Sanierungsbedarfes
weiter Teile des Kanalsystems vieler Lan-
der, bei meist angespannten 6ffentlichen
Haushalten, ist die alternative Sanierungs-
technik heute weltweit auf dem Vormarsch.

KNAPPE KASSEN NACH DER KRISE -
GUT UBERSTANDEN

Natiirlich: Auch ProKASRO konnte sich
den Auswirkungen der Finanz- und Wirt-
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schaftskrise nicht entziehen. Kundenseitige
Investitionen wurden zuriickgestellt und
fiihrten bei dem Auftragsfertiger zu einem
spiirbaren - wenn auch temporiren - Um-
satzriickgang. Das Management war gefor-
dert und man verordnete sich ein straffes
Neustrukturierungsprogramm.

Dies war der Zeitpunkt, zu dem einer der
drei Partner entschied, seine Anteile abzu-
geben, um sich im Rahmen seiner person-
lichen Lebensplanung neu zu orientieren.
Die Idee reifte und nachdem das Unterneh-
men wieder zu alter Profitabilitit gefunden
hatte, beauftragte man ALLERT & CoO. mit

der Durchfiihrung des Investorenprozesses.

WAS TUN, WENN EINER VON DREI
GESELLSCHAFTERN AUSSTEIGEN WILL?

Eine besondere Herausforderung: Da die
beiden Mitgesellschafter keine Verkaufs-
absicht hegten, ging es hier um einen signi-
fikanten Minderheitsanteil. Die Investoren-
suche zielte also auf einen klar einge-
schriankten Kreis von Investoren ab, die
grundsdtzlich Minderheitsbeteiligungen
eingehen. Matthias Popp, Geschéftsfiihrer
von ALLERT & Co.: ,,Im Falle einer Minder-

heitsbeteiligung gilt es generell, gezielt
Investoren zu identifizieren, deren Interes-
sen im Gleichklang mit denen der {ibrigen
Gesellschafter stehen. Entscheidend ist es,
alle Beteiligten hinsichtlich der zukiinfti-
gen Entwicklung und Strategie des Unter-
nehmens auf eine gemeinsame Linie ein-
zuschworen.”

Das gilt tibrigens fiir beide Seiten. In dieser
Situation und bei einem prosperierenden
und wachstumsstarken, mittelstindischen
Unternehmen mit gutem Potenzial haben
natiirlich auch die verbleibenden Gesell-
schafter nachvollziehbare Prédferenzen
und Ausschlusskriterien hinsichtlich eines
moglichen neuen Partners. So erschien
z.B. die Option einer Fusion mit einem
Wettbewerber nicht akzeptabel, da man
sich hiervon weder technologisch, noch in
anderer Weise Vorteile versprach.

DiE LOSUNG

Die Ansprache konzentrierte sich damit
auf Finanzinvestoren und Komplemen-
toren im Markt, also Unternehmen der
vor- oder nachgelagerten Wertschopfungs-
stufen, fiir die das Geschaft der ProKASRO

paguridy

eine Ergdnzung zum eigenen Kerngeschift
darstellt. Letzteres fiihrte schliefdlich zum
Erfolg und so beteiligte sich im Dezember
2016 ein gleichermafien in der Branche ver-
wurzelter Player aus einem benachbarten
Produktsegment an dem Unternehmen.
Mit diesem war ProKASRO bereits zuvor in
zahlreichen Projekten als Partner im
Markt aktiv. Gemeinsam will man nun in
strategisch bedeutenden Projekten welt-
weit den Vertrieb stiarken. Uwe Reinhardt,
geschéftsfithrender Gesellschafter von
ProKASRO: ,Nach zahlreichen Gesprachen
mit finanziell motivierten Investoren ha-
ben wir nun einen Partner gewonnen, der
seine Beteiligung als strategische Partner-
schaft begreift und als technologische
Bereicherung fiir beide Seiten.”

In der Zwischenzeit hat ProKASRO den
Hausanschlussroboter marktfahig ent-
wickelt, der es ermdglicht, Kanalverbin-
dungen mit geringstem Durchmesser bis
in das Haus hinein zu inspizieren und zu
reparieren. Der Vertrieb lduft gerade an
und die Erfolgsstory geht in das nédchste
Kapitel... ]



