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Unternehmensfinanzierung

Hand in Hand

Die Mainzer Volksbank begleitet gemeinsam mit der DZ Bank und der R+V den
Wachstumsschritt ihres langjahrigen Kunden Karrié — ein Musterbeispiel erfolgreicher
Zusammenarbeit und genossenschaftlicher Starke.
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Oliver John und Monika Pubantz

ainzer Baufirma wird

Branchenriese” titelte

die Allgemeine Zei-

tung, ,Karrié wachst
mit Implenia” die Immobilienzei-
tung und das Baumagazin be-
scheinigt der Karrié Bau GmbH &
Co. KG mit dem Kauf der Imple-
nia Instandsetzung GmbH zu
einem , fihrenden Unternehmen
fur Bauwerkserhaltung in Deutsch-
land” zu werden.

Die zahlreichen Medienberich-
te konnten es kaum treffender
zum Ausdruck bringen: Durch die
Ubernahme der Implenia Instand-
setzung sichert sich das Mainzer
Unternehmen Karrié eine hervor-
ragende Marktposition als groBer

Oliver John ist Leiter Unternehmenskunden
bei der Mainzer Volksbank eG.

E-Mail: oliverjohn@mvb.de

Monika Pubantz ist Abteilungsdirektorin
Firmenkundenbetreuung Mittelstand
Rheinland-Pfalz/Saarland bei der DZ Bank.

E-Mail: monika.pubantz@dzbank.de

deutscher Player fur Bauwerksa-
nierung und die Poleposition fur
das weitere Wachstum im Bereich
Instandsetzung. Nachdem die
Ubernahme mittlerweile formal
vollzogen wurde, startet nun der
eigentliche Integrationsprozess
auf allen Ebenen des Unterneh-
mens.

Ein groBer Schritt nach vorn
Dieser Aufstieg in die erste Liga
erfolgte scheinbar Uber Nacht.
Entscheidend fur die erfolgreiche
Akquisition waren jedoch gleich
mehrere, auch langfristig wirk-
same Faktoren, wie die struktu-
rierte Vorbereitung der Transak-
tion und die intensive Zusammen-
arbeit des Unternehmens mit der
genossenschaftlichen Finanz-
Gruppe.

Das Geschaft der Bauwerkser-
haltung kennt die Karrié-Unter-
nehmensgruppe seit 1982, seit sei-
ner Grindung als inhabergefuhr-
tes mittelstandisches Familien-
unternehmen mit operativem
Schwerpunkt im Rhein-Main-Ge-
biet. Das dynamische Wachstum
des Unternehmens mit den heuti-
gen Geschaftsbereichen Hochbau,
Bauwerkserhaltung und Gussas-
phalt ist eng mit Peter Karrié ver-
bunden: Allein in den vergange-
nen funf Jahren hat sich der Um-

satz mehr als verdoppelt. Standi-
ger Begleiter ist bereits in der
zweiten Unternehmergeneration
die Mainzer Volksbank.

Peter Karrié Gbernahm das
Unternehmen im Jahr 2005 von
seinem Vater Hermann. Vor der
Akquisition von Implenia zéhlte
der 47-jahrige Inhaber 152 Mit-
arbeiterinnen und Mitarbeiter in
seinem Unternehmen an einem
einzigen Standort. Nach der Trans-
aktion kommt er auf Gber 350 Mit-
arbeiter. Fortan kann Karrié mit
sechs Standorten in Mainz, Mun-
chen, Stuttgart, Hamburg, Herten
und Erfurt bundesweit Kunden
aus dem privaten und 6ffentlichen
Bereich optimal betreuen.

Wachstumsbremse gel6st

Zu den groBten Wachstumshemm-
nissen im Geschaftsfeld Bauwerk-
erhaltung gehorte bislang die Ge-
winnung von Fachkraften. Durch
den Zukauf der Implenia, deren
Mitarbeiter und FUuhrungskrafte
komplett Gbernommen wurden,
hat die Unternehmensgruppe die-
ses Problem auf einen Schlag ge-
|6st.

Die Zeichen stehen weiter auf
Wachstum: Aufgrund des groBer
werdenden Bestands an Wohnan-
lagen und Parkbauten nimmt der
Bedarf an Instandsetzungs- und



Sanierungsarbeiten weiter zu.
Hinzu kommt nach Einschatzung
von Peter Karrié der hohe Sanie-
rungsbedarf im Bereich der 6f-
fentlichen Infrastruktur von Schul-
gebauden bis hin zu Bricken. Mit
dem Erwerb hat das Unterneh-
men nun auch die richtige GroBe
fur weiteren Erfolg. Und der Er-
halt von Bauwerken hat fur den
Inhaber auch ein ganz personli-
ches Motiv: Er ist fur Karrié ein
wichtiger Beitrag zum Thema
Nachhaltigkeit.

MVB-Vorstand Herbert Kohl-
berg gehorte schon bei friheren
Entwicklungsschritten des Unter-
nehmens zu den vertrauten Be-
gleitern und war auch dieses Mal
wichtiger Gesprachspartner fur
Karriés strategische Plane in Rich-
tung Expansion.

Dass die Mainzer Volksbank an
allen entscheidenden Weichen-
stellungen des wachsenden
Unternehmens beteiligt war, war
vor allem drei Faktoren zu ver-
danken: der Néhe zum Kunden,
der Kontinuitat in der Beratung
und dem Wissen seitens des Kun-
den um die Kompetenz der Haus-
bank und ihrer Spezialisten inner-
halb der genossenschaftlichen Fi-
nanzGruppe.

Dieses Wissen basierte auf
eigener Erfahrung, denn die DZ
Bank war fiir den Kunden ein be-
kannter Partner. Eingefuhrt durch
die Mainzer Volksbank pflegte sie
seit dem Jahr 2014 eine eigene
Kundenbeziehung bei mehreren
Projekten in Form von Risiko-
unterbeteiligungen bei der Main-
zer Volksbank und der Bereitstel-

lung einer Betriebsmittellinie. In
den vergangenen Jahren hatten
die Autoren viele gemeinsame
Termine mit Karrié. Damit gab es
auf Seiten beider Hauser eine
gute Basis flr anstehende Kredit-
entscheidungen.

Préferierter
Konsortialpartner

Nachdem Anfang des Jahres die
strategischen Ziele von Karrié ge-
meinsam mit der Mainzer Volks-
bank besprochen waren und der
Unterstltzungsbedarf definiert
war, kam die DZ Bank als Partner
fur das Konsortialgeschaft hinzu.
Das Tandem war fur die geplante
Transaktion somit gesetzt. Auch
hier gehoérten Kontinuitat, eine
gute gemeinschaftliche Betreu-
ung des Unternehmens und die
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Gemeinsamer Weg der Karrié-Unternehmensgruppe mit der Mainzer Volksbank

2020

Erweiterung der
2011 Firmenzentrale
Bau der Firmenzentrale

in Mainz-Hechtsheim

2005
Generationenwechsel/
Nachfolge
.1 982
Griindung

bereits mehrfach unter Beweis ge-
stellte Kompetenz zu den ent-
scheidenden Erfolgsfaktoren.
Ein erster gemeinsamer Ter-
min —wie auch alle weiteren Ter-
mine - fanden aufgrund des gro-
Beren Personenkreises aus Prak-
tikabilitatsgrinden und corona-
bedingt gréBtenteils rein virtu-
ell statt. Dieses Vorgehen
beschleunigte den stringent ge-

BAUUNTERMEHMUNG

managten Prozess zusatzlich. Das
ausgemachte Ziel der Akquisition
der Implenia stand bereits beim
strategischen Vorgesprach mit
der Mainzer Volksbank fest. Nun
ging es gemeinsam mit den Spe-
zialisten der DZ Bank aus den Be-
reichen ,Strukturierte Finanzie-
rung” und ,Kredit” in die Ana-
lyse der Rahmenbedingungen,
der Umsetzbarkeit des Vorha-

I 2021

Ubernahme Implenia
Instandhaltungs GmbH

M'a

= == Mainzer Volkshank

Alexander Seidel, R+V Di-
rektionsbevollméchtigter
im Bereich Banken/Kre-
dit, Oliver John, Gerd
Franke, Prokurist Karrié,
Peter Karrié, Geschéfts-
fuhrer Karrié, Dirk Span-
genberg, Abteilungsdi-
rektor, Strukturierte Fi-
nanzierung DZ Bank und
Monika Pubantz (von
links)

bens und die weitere Planung
des Akquisitionsprozesses.

Ein eingespieltes Team

Der Verkaufer des Zielunterneh-
mens hatte einen M&A-Berater
beauftragt, der innerhalb des
Prozesses strikte Meilensteine
auf dem Weg zur Akquisition der
Implenia vorgab. Diese umfass-
ten unter anderem Fristen zur
Abgabe des Kaufangebots durch
Karrié, Interessensbekundungen
zur Finanzierung des Kaufpreises
seitens der Banken, die Vorlage
einer Kreditzusage sowie die
Unterzeichnung von Kauf- und
Kreditvertragsdokumentation.

Beide Banken hatten sich be-
reits kurz nach Ansprache durch
Karrié darauf verstandigt, diese
extern festgesetzten Fristen nach
Vorliegen aller hierftr erforderli-
chen Unterlagen und Informatio-
nen unbedingt einzuhalten, um
einen erfolgreichen Abschluss
durch ihren Kunden sicherzustel-
len. Peter Karrié und der Finanz-
chef des Unternehmens erhielten
zudem einen umfangreichen Fra-
genkatalog von der Mainzer
Volksbank mit dem Ziel, weitere
Eckdaten zu fixieren.

In der Folge ging es Schlag auf
Schlag: Drei Tage nach der ersten
gemeinsamen Onlinekonferenz
erfolgte der nachste Termin in
kleinerer Runde: Hier ging es um
die grundsatzliche Finanzie-
rungsstruktur, bei der die Kauf-
preisfinanzierung, die Betriebs-
mittellinie und der Avalrahmen
besprochen wurden.

Die DZ-Bank-Spezialisten aus
dem Bereich ,Strukturierte Fi-
nanzierung” Ubernahmen in die-
ser Phase gemeinsam mit der
Mainzer Volksbank einen wichti-
gen Part in der Verhandlung mit
dem Kunden. Ziel war es, eine
Kreditvertragsdokumentation zu
finden, die einerseits Karrié wei-
teres Wachstum und die Integra-



tion des Zielunternehmens Im-
plenia erméglichte.
Andererseits konnte eine Fi-
nanzierungsstruktur entwickelt
werden, die fur alle beteiligten Fi-
nanzierer langfristig tragbar ist.
Damit stand die geplante Unter-
nehmenstransaktion am Ende auf
einem soliden Fundament.

Ein weiterer Trumpf

Im Laufe des Transaktionsprozes-
ses kam noch ein weiterer wichti-
ger Partner aus der genossen-
schaftlichen FinanzGruppe ins
Spiel: die R+V Versicherung. Es
folgten gemeinsame virtuelle Ter-
mine, in denen der Gesamtbedarf
im Bereich Versicherungen in den
Fokus trat. Entscheidend hierbei
war es, dass die umfassende Ana-
lyse der mehr als 350 Burgschaf-
ten rechtzeitig in den Gesamtpro-

Losung gesucht -

zess aufgenommen wurde. Ge-
rade im Bereich Bauwerkserhal-
tung ist der Prozess insofern von
hoher Komplexitat gepragt, als
die entsprechenden Burgschaften
nur in Einzelablésung Gbernom-
men werden kénnen.

Die Herausforderung, die mehr
als 350 Burgschaften der Zielgesell-
schaft zu analysieren und innerhalb
kuUrzester Zeit in einen koordinier-
ten Gesamtprozess zu integrieren,
wurde seitens der R+V-Spezialisten
dank ihrer fundierten Expertise im
Kompositbereich und im Birg-
schaftsmanagement gelost.

Im Ergebnis wurde der vollstan-
dige Sachversicherungsbedarf der
Zielgesellschaft zur R+V Ubertra-
gen. Zudem wurde der Birg-
schaftsbedarf der Zielgesellschaft
Uber die R+V Kautionsversiche-
rung gedeckt.
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Paradebeispiel
Die Akquisition der Implenia ist
eine Transaktion, die nicht alltag-
lichist. Und doch hat sie das Poten-
zial, als ein Paradebeispiel fur die
genossenschaftlichen Starken zu
dienen. Das Leistungsspektrum
der genossenschaftlichen Finanz-
Gruppe zu kennen, die richtigen
Spezialisten an einen Tisch zu brin-
gen und sich beim Kunden ziel-
fuhrend zu positionieren, hat sich
dabei als Schlusselfaktor erwiesen.
Alle Beteiligten aus der Finanz-
Gruppe haben ihre Expertise ein-
gebracht und erfolgreich zusam-
mengearbeitet. Fir den Kunden
Karrié bedeutet das eine rich-
tungsweisende Erweiterung sei-
ner Moéglichkeiten und die Gewiss-
heit, fur zukUnftige Projekte je-
derzeit auf gute Partner zurtck-
greifen zu kénnen. B1}

mationssuche.

Fast jede Kundenreise beginnt in-
zwischen mit einer digitalen Infor-

. Filiale gefunden
"" ‘

Il Store Visits
Lokales Online-Marketing bringt

Kunden schnell in lhre Filiale

Professionalisieren Sie mit unserer Hilfe
lhre digitale Vermarktung und untersttit-
zen Sie lhren stationdren Vertrieb mit
Filialkontakten. Zum Beispiel mit Google
Store Visit Kampagnen, mit denen Nut-
zer gezielt in die néchste Filiale gefiihrt
werden. So kénnen Sie den RoPo-Effekt
nicht nur nachweisen, sondern gezielt
mehr Beratungskontakte fiir Ihren Ver-
trieb vor Ort generieren.

www.vr-networld.de

ETa \/R-NetWorld:



