MEHABIT
MEHAPOR

Holzbalkendecke
mit schwerer Auffillung
(Lehm, Schlacke etc.)

[ AKTUELLE TRANSAKTIONEN
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Parkettunterlagsbahn
z.B. MEHARIPP

22 (25) mm FuBBboden-
verlegeplatten V100 oder
Gipsverlegeplatten

8 (10) mm Holzfaser-
dammplatten
z.B. MEHASOL

NEUER LEBENSZYKLUS FUR MEHA DAMMSTOFF GMBH

IN SCHIFFERSTADT

Es ist wieder eine von diesen unterneh-
merischen Bilderbuchstorys aus dem
deutschen Mittelstand. Ein findiger
Praktiker kommt bei der Arbeit auf eine
gute Idee und besitzt den Mut und die
Konsequenz, vom Denkbaren zum
Machbaren zu gehen. Das Unterneh-
men wichst und gedeiht, verschafft sich
in seinem Markt einen guten Ruf. Der
Unternehmer ist sozial engagiert, setzt
sich fiir Mitarbeiter und die Region ein.
Die Generationen wechseln im Familien-
betrieb innerhalb von iiber 50 Jahren
einmal, zweimal. Dann wird es Zeit,
sich nach einem neuen Praktiker um-
zusehen, der einen neuen Lebenszyklus
des Unternehmens starten kann.

Die Rede ist hier von der im pfélzischen
Schifferstadt ansdssigen MEHA Ddmm-
stoff GmbH. Gegriindet wurde das Unter-
nehmen im Jahre 1957 durch Karl Metje
aus Hannover. Der junge Unternehmer
hatte ein Parkettgeschéft und stand bei
der Verlegung von Parkettboden haufig
vor dem Problem unebener Rohdecken
und rissigen Estrichen. Wenn schon, dann
richtig: In Zusammenarbeit mit der Tech-
nischen Hochschule Braunschweig ent-
wickelte Metje das Fertigungsverfahren
fiir ein Material, das nicht nur in der Lage

war, solche Bodenunebenheiten auszu-
gleichen, sondern auch trittschall- und
temperaturdimmende Wirkung aufwies,
verrottungsfrei und leicht zu verarbeiten
war. Basismaterialien des neuen Materi-
als waren Hanfschidben - heute wiirde
man das einen nachwachsenden natiir-
lichen Rohstoff nennen — und Bitumen.
Das neue und innovative Produkt MEHA-
BIT (Metje-Hanf-Bitumen) fand schnell
und nachhaltig seine Midrkte. Das Unter-
nehmen prosperierte.

1966 traten die Tochter Ingrid und der
Schwiegersohn Horst Friese in das viter-
liche Unternehmen ein. Horst Friese
iibernahm als Mitgeschéftsfiihrer die
Verantwortung fiir das weitere Wachs-
tum. Der hohe Qualitdtsanspruch, die
stetige technologische Weiterentwick-
lung in der energie- und rohstoffeffizi-
enten Produktion und auch des Produkt-
und Lieferportfolios zahlten sich aus:
MEHA entwickelte sich in Teilméarkten
wie z. B. dem Sportbodenbau zum Markt-
fiithrer fiir Dimmschiittungen.

Der teilweise tiberméchtigen Marktbear-
beitung grofler Wettbewerber im breiten
Markt, die als Vollsortimenter im Ddmm-
stoffbereich Ihre Produkte {iber Messen

bei den groBen Baustoffketten und Bau-
mairkten platzierten, hatte das familien-
gefiihrte Unternehmen MEHA zwar wenig
entgegenzusetzen, doch in der Qualitét
blieb man fithrend: Auch industriell ge-
fertigte Wettbewerbsprodukte marktfiih-
render internationaler Dimmstoffher-
steller konnten die exzellenten Produkt-
eigenschaften nur teilweise erreichen.

So etablierte MEHA {iber die Jahre hinweg
einen treuen Kundenstamm mit einem
stabilen Absatzvolumen.

Um dem Familienunternehmen ange-
sichts der verdnderten Absatz- und Roh-
stoffmérkte die Chance fiir den Beginn
eines neuen Lebenszyklus zu geben, ent-
wickelte Claudia Friese, die Enkeltochter
des Griinders, die Strategie eines Unter-
nehmensverkaufs. Als dann — nicht zu-
letzt aus familidren Griinden - die Ent-
scheidung iiber die Weiterfiihrung des
Unternehmens getroffen werden musste,
suchte man den Kontakt zu den mittel-
standsorientierten Transaktionsberatern
von Allert & Co. Die Mannheimer M&A-
Beratung hatte schon zahlreichen Mittel-
standlern mit 4hnlichem Profil durch
den Verkauf an den besten neuen Eigen-
tiimer die Zukunft gesichert. Der Unter-
nehmerfamilie war es im Hinblick auf
eine Nachfolgelosung wichtig, dass die
Arbeitsplédtze und der Standort Schiffer-
stadt auch unter neuer unternehmerischer
Leitung erhalten bleiben. Nach einge-
hender Priifung des Unternehmens, der
Produktion und der Marktchancen der
produzierten Produkte trat Allert & Co.
in die Phase der Investorensuche ein. Die
treibende Frage war: In den Bereichen
Einkauf, Produktentwicklung und Ferti-
gungstechnik verfiigt MEHA iiber ein-
schldagige und langjdhrige Erfahrung,
und auch die Logistik beherrscht das Un-
ternehmen perfekt — welches Merkmal
wiirde das Unternehmen ideal ergénzen?
Die Antwort fand sich im Vertrieb: Der
beste neue Eigentiimer sollte das Produkt
und seine Mirkte verstehen und im We-
sentlichen positive Impulse im Vertrieb
setzen konnen.

Im Prozess der Investorensuche zeigte
sich schnell, dass kleinere Baustoffpro-
duzenten nicht die notige Vertriebsstirke
hatten. Fiir gro3e industrielle Wettbe-
werber hatten die Produkte von MEHA
einen zu starken Nischencharakter -
iiberdies wurde die massive Skalierung
der Fertigung am Standort als Problem
betrachtet.
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So miindete der aufwendige Prozess der
Suche nach dem ,Best Buyer“ einmal
mehr bei einem mittelstdndischen Un-
ternehmer, der von seiner Denkweise we-
sensgleich, aber deutlich vertriebsstérker
war: Das im Eigentum des Kaufmanns
Peter Kahanek stehende, ebenfalls in der
Metropolregion Rhein-Neckar anséssige
Baustoffhandelsunternehmen Horst
Simeon erwies sich als die zukunftsfahige
Losung. Der erfolgreiche Kaufmann ver-
trieb selbst bereits tiber einige Jahre die
Produkte von MEHA und wusste iiber die
Qualitdtsanspriiche der Kunden, die MEHA
stets in hervorragender Weise erfiillte.
Nach eingehender Priifung des Unterneh-
mens im Hinblick auf Liefer- und Kunden-
kontakte, Technik, Logistik und Personal
einigte man sich mit Hilfe von Allert & Co.
auf die Ubernahme des Geschéftsbe-
triebes im Wege eines Asset-Deals. Die
Altgesellschafter unterstiitzten den Uber-
gang auf den neuen Eigenttimer tatkraftig,
die Grundanforderungen der Griinder-
familie wurden nattirlich erfiillt: Mitar-
beiter wurden sdmtlich tibernommen
und die Produktion wurde - sehr zur Zu-
friedenheit der Kunden — unterbrechungs-
frei weitergefiihrt.

Wie stark die Bindung des Unternehmens
und seiner Produkte mit seinen Markten
ist, zeigte sich auf positive Weise: Um dem
neuen Eigentiimer die Ubernahme zu er-
leichtern, unterzeichneten einige Kunden
spontane Abnahmezusagen.

Fazit:

Die von Allert & Co. initiierte und beglei-
tete Transaktion stellte den Idealtyp einer
Win-Win-Situation fiir alle Beteiligten
dar. Die Verkdufer wissen ihr Unterneh-
men in guten Hinden. Der vertriebsorien-
tierte Kdufer hat ein voll funktionierendes
Traditionsunternehmen iibernommen,
das er durch die Nutzung des stabilen
Kundenstamms der MEHA und logistische
Synergien weiter ausbauen kann. Die Mit-
arbeiter und der Standort Schifferstadt
konnen sich iiber die langfristige Fortfiih-
rung des Traditionsunternehmens freuen.

Einmal mehr ist es Allert & Co. damit ge-
lungen, das Lebenswerk einer Unter-
nehmerfamilie, das geprégt war durch
hohen personlichen Einsatz, Risikobereit-
schaft und soziale Verantwortung, in gute
Hiinde zu iiberfiihren und die iiber Jahre
geschaffenen Werte zu erhalten. Auch
wenn die MEHA Dédmmstoff GmbH nur ein
kleines mittelstindisches Unternehmen
ist, so hat sie doch das Potenzial, sich unter
der richtigen Fiihrung auch langfristig als
erfolgreicher Nischenanbieter im Segment
Démmstoffe zu positionieren. |

|: ALLERT & Co. :I

Wertorientierte
Unternehmenstransaktionen
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MEHA Dammstoffe

1957 - 2007

Ein Hersteller von Dammstoffen auf
Basis nachwachsender Rohstoffe
wurde im Wege einen Management-
Buy-in verduRert.
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WIR HABEN DEN VERKAUFER BERATEN.



