
Seit über fünfzig Jahren schätzen Kunden die hochwertige Produktqualität, Verfügbar
keit und den umfangreichen Service der Coronet Kleiderbügel und Logistik GmbH. 
Das in Grasellenbach unweit von Heidelberg im Odenwald angesiedelte Unternehmen 
ist auf die Herstellung von Kleiderbügeln spezialisiert. Das Unternehmen hat eine be
wegte Geschichte...

 Verkauf der Coronet Kleiderbügel und Logistik Gmbh 

Aus dem Odenwald nach Asien

Kleiderbügel scheinen auf den ersten Blick 

kein besonders interessantes Thema zu 

sein. Und plötzlich erweist sich die Welt  

der Kleiderbügel als ein Universum für 

sich. Aus allen dafür in Frage kommenden 

Ma te ria lien, mal elastisch, mal stabil, aus 

Holz, Schichtholz, Kunststoff oder Metall 

und in allen Farb- und Form-Varianten 

werden Kleiderbügel entwickelt und herge-

stellt. Weitere gewünschte Ausstattungen 

werden mit speziellen Haken, Hosenstegen 

oder Klammerstegen angeboten und bei 

Bedarf mit entsprechenden Logo- und 

Werbedrucken versehen.

Der Kampf um Marktanteile in diesem  

Sektor ist hart. CORONET sah Höhen und 

Tiefen. Michael Rihm, der bisherige Eigen-

tümer des Unternehmens, hatte CORONET 

vor 13 Jahren aus einer Krisensituation 

übernommen und reorganisiert. Er beauf-

tragte Allert & Co. mit dem Verkauf des 

Unternehmens. Dabei galt die klare Ziel-

setzung, dass sowohl die 80 Arbeitsplätze 

als auch der Standort des Produktionsun-

ternehmens erhalten werden sollen.

Region trifft Kontinent

Die Suche nach möglichen Käufern führte 

Allert & Co. über den Odenwald nach  

Asien: Das börsennotierte und breit aufge-

stellte taiwanesische Großunternehmen 

Iron Force Industrial Co. Ltd. ist in  

Asien, Europa und den USA als Zulieferer 

für den Automobilsektor aktiv. Gleichfalls 

expandiert das Unternehmen mit Produk-

ten in der Textil- und Einzelhandelsbran-

che und betreibt einen Firmenstandort,  

die Cortec Gmbh, in räumlicher Nähe zu 

CORONET.

Arnd Allert: „IRON FORCE erwies sich als 

ein Unternehmen, für das Produkt- und 

Prozess-Qualität ein Schlüsselfaktor der 

Expansion in die westlichen Märkte ist. 

Diese Philosophie und auch die Erfahrung 

mit der Übernahme von deutschen Unter-

nehmen bot eine 

gute Ausgangslage 

für die Verhand-

lung – inklusive der 

Zielsetzung eines 

Erhalts des Stand-

ortes und der 80 

Mitarbeiter von 

CORONET.“

Einmal Asien und 
zurück

Der Ansatz erwies 

sich als richtig:  

Das Interesse des  

taiwanesischen Konzerns erwies sich als so 

groß, dass Hank Hung, Präsident der Iron 

Force Industrial Co. Ltd, sich persönlich 

vor Ort bei CORONET ein Bild von der Pro-

zesskompetenz des Odenwälder Spezialis-

ten für Kleiderbügel machte.

 

Die Vertragsdetails wurden mit dem Ge-

schäftsführer des im Odenwald ansässigen 

Tochterunternehmen Cortec GmbH  

Torsten Schmitt, ausgehandelt. Das Unter-

nehmen ist seit über 50 Jahren einer der 

führenden Anbieter von Kleiderbügeln  

und Präsentationslösungen für die Beklei-

dungsindustrie. Das passte also sehr gut.

Torsten Schmitt: „Die Cortec GmbH ist aus 

der Coronet-Metallwarenfabrik GmbH 

hervorgegangen und führt deren erfolgrei-

che Produktpolitik der letzten Jahrzehnte 

mit den Fashion-Kleiderbügeln der Marke 

CORONET nahtlos fort.“  

Neue Zukunft für ein alteinge
sessenes Unternehmen

Per 1. August 2018 übernahm die IRON 

FORCE-Gruppe den Geschäftsbetrieb der 

Coronet Kleiderbügel und Logistik 

GmbH, die nun in der Cortec Kunststoff 

Technik GmbH & Co. KG aufgegangen ist. 

Alle Arbeitsplätze und der Produktions-

standort des Unternehmens bleiben 

wunschgemäß erhalten.

Arnd Allert: „Durch die Eingliederung in 

die IRON FORCE-Gruppe mit Hauptsitz in 

Taipeh und Produktionsstätten in Taiwan 

und China eröffnen sich tatsächlich weite-

re Möglichkeiten, den weltweiten Markt für 

Kleiderbügel noch besser zu bedienen. Die 

Produktionsstätten in Europa und Fernost 

verbinden die Vorteile hochwertiger Ferti-

gung mit günstigen Produktionskosten.“

Torsten Schmitt: „Unsere weltweiten Akti-

vitäten ermöglichen es global, unseren 

Kunden Kleiderbügel mit unterschiedlichs-

ten Anforderungsprofilen jeweils zu güns-

tigsten Preisen anzubieten. Neuheiten sind 

schon wieder in Arbeit.“  ]
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„Strategisch und operativ die ideale Lösung.“

 Michael Rihm im Interview:

Sehr geehrter Herr Rihm, Sie waren mehr 
als 13 Jahre geschäftsführender Gesell-
schafter der Coronet Kleiderbügel und 
Logistik GmbH. Nunmehr haben Sie das 
Unternehmen an die IRON FORCE-Gruppe 
verkauft. Wie geht es Ihnen nun?
Zunächst: Mir geht es sehr gut. Ich bin sehr 

froh, dass wir diese Lösung gefunden haben. 

Sowohl strategisch als auch operativ. Für  

CORONET und die Mitarbeiter wie auch für 

CORTEC ist dies eine Ideallösung. Es liegt 

jetzt an der neuen Führung, diese strategi-

sche Logik in die Wirklichkeit umzusetzen 

und die vorhandenen Synergien zu heben.

Was waren die Beweggründe für den  
Verkauf?
Da muss ich ausholen. Eine solche Entschei-

dung trifft man nicht von heute auf morgen. 

Wir sind 2005 als Familie mit zwei Zielen  

angetreten. Erstens und unmittelbar  

CORONET schnell aus der Insolvenz zu füh-

ren, in der sich das Unternehmen zu diesem 

Zeitpunkt befand und um die Arbeitsplätze 

in einer strukturschwachen Region zu ret-

ten. Wie Sie wissen stammen meine Familie 

und ich aus dieser Region. Wir kennen die 

Menschen und fühlen uns mit ihnen sehr 

verbunden. Dieses war tatsächlich der we-

sentliche Grund und es musste zügig gehen, 

um das Vertrauen bei Kunden und Lieferan-

ten zu erhalten. Das zweite Ziel war die  

Firma CORONET weiter zu entwickeln.  

CORONET hat damals Antrag auf Insolvenz-

eröffnung stellen müssen durch die Mithaf-

tung für die Verbindlichkeiten der Mutter-

gesellschaft. Entsprechend mussten Rück-

stellungen gebildet werden und hierdurch 

wurde die Überschuldung ein weiterer  

Antragsgrund. Es kam zur Insolvenz.  

CORONET erzielte nach unserer Übernahme 

Gewinne und verzeichnete stabile Umsätze. 

Auf dieser Basis wollten wir weiter sukzes-

sive das Geschäftsvolumen ausbauen. 

Die strategische Ausgangssituation hat sich 

seit unserer „Rettungsübernahme“ völlig 

verändert. Die daraus resultierenden opera-

tiven Herausforderungen haben uns veran-

lasst, unsere Stellung im Markt, die Möglich-

keiten des Unternehmens und die bestehen-

de Gesellschafterstruktur zu überprüfen.

Was meinen Sie mit der geänderten Aus-
gangssituation?
Schauen Sie: CORONET war immer ein Un-

ternehmen, das zwar weltweit agiert hat, 

aber nur mit einem Produktionsstandort 

im Odenwald. Die textilproduzierende In-

dustrie als Abnehmerbranche wird jedoch 

als „Nomaden-Branche“ bezeichnet, die 

schnelle globale Standortwechsel vor-

nimmt um noch billiger produzieren zu 

können. Das bedeutet, dass ein Zulieferer 

von Kleiderbügeln seine Produkte an im-

mer häufiger wechselnde Produktions-

standorte in der Welt liefern muss. Wenn 

Sie nun auch noch sehen, dass beim Trans-

port von Kleiderbügeln aufgrund der Pro-

duktdimensionen sehr viel Luft transpor-

tiert wird und damit sich alles extrem ver-

teuert, dann wird klar, dass man eigentlich 

selbst in den Ländern wo die Textilprodu-

zenten sitzen, produzieren muss. Die  

Großen der Branche machen das vor und 

haben Produktionsstandorte überall in der 

Welt. Diese produzieren mit viel niedrige-

ren Kosten wie CORONET. Als kleineres 

Unternehmen, das zwar als zuverlässiger 

Partner in der Branche bekannt und ge-

schätzt ist, konnten wir diese Expansion 

und das ungeheure Investitionsvolumen 

nicht auf uns nehmen. Wir haben Partner 

für eine internationale Struktur gesucht, 

um durch Synergien die Kosten zu senken. 

Hierfür hat CORONET Allert & Co. man-

datiert und versucht, globale Kooperatio-

nen und passende Joint Ventures zu finden.

Das hört sich zunächst gut an, aber  
dennoch muss es einen Grund für die  
Verkaufsentscheidung gegeben haben?
Natürlich, da haben Sie Recht. Wie aktuell 

in vielen anderen Branchen kannibalisiert 

das home shopping oder E-Business-Ge-

schäft zunehmend unseren Markt. Zwar 

nicht unseren eigenen, sondern den des 

Textileinzelhandels. Seit ZALANDO,  

AMAZON und Co. sowie große Einzel-

händler und Discounter das Bekleidungs-

geschäft für sich entdeckt haben, wird  

zunehmend der Kleiderbügel als Trans-

port- und Logistikinstrument ersetzt durch 

alternative Verpackungsformen, im we-

sentlichen Tüten und Boxen. Das bedeutet 

neben den o.g. Herausforderungen einen 

enormen Rückgang der vormals am Markt 

benötigten Menge. Die Kombination der 

Komplexität von Joint Ventures und natür-

lich auch der damit verbundenen niedrige-

ren Margen, da der Joint Venture-Partner ja 

auch verdienen will – gepaart mit einem 

stark zurückgehenden Markt, stellte uns 

vor Herausforderungen, die wir mittelfris-

tig als zu groß und nicht machbar feststell-

ten. Dementsprechend habe ich mit Arnd 

Allert gemeinsam, dessen konstruktiven 

Rat ich sehr schätze, in den letzten Jahren 

immer wieder Gespräche geführt, wenn  

Interessenten auf uns zukamen.

Und nun kam IRON FORCE auf Sie zu?
Der jetzige Verkauf ist das Resultat eines 

von CORONET an Allert & Co. vergebe-

nen Mandats. Der Verkauf an IRON FORCE 

bzw. deren Tochtergesellschaft CORTEC 

erfolgte über einen strukturierten Ver-

kaufsprozess. Wir haben in den letzten  

Monaten mit einer Vielzahl internationaler 

Interessenten gesprochen und verhandelt. 

Was gab am Ende den Ausschlag für  
IRON FORCE?
IRON FORCE hat zwei Dinge vorzuweisen, 

die für einen Verkauf an diese Unterneh-

mensgruppe gesprochen haben. IRON 

FORCE ist ein international aufgestelltes 

Unternehmen mit Ursprung in einem  

asiatischen Land und diversen Produk-

tionsstätten für Kleiderbügel in China und  

Taiwan. Die handelnden Personen, die Ge-

schäftsführung des Tochterunternehmens, 

CORTEC, kennen nach mehrfach vorge-

nommener intensiver Due Dilligence das 

Unternehmen CORONET und den europäi-

schen Kleiderbügelmarkt aus dem Effeff. 

Synergien mit dem Zusammenschluss der 

deutschen CORTEC und CORONET sind 

evident und schnell zu heben. Beides – 

strategische Vorteilhaftigkeit und hohe 

Umsetzungssicherheit eines Zusammen-

schlusses – haben das Projekt rechenbar 

gemacht. Damit konnte ein wesentlicher 

Punkt erfüllt werden, der sehr wichtig war, 

nämlich alle Arbeitsplätze und den Stand-


