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Kalt - Spitzentechnologie aus der Ostschweiz flir Kasereien und Molkereien weltweit

Aussergewdhnliche Zeiten

So etwas hat es noch nicht gegeben: Ein Virus bringt
Gesellschaft, Wirtschaft und Staat rund um den Globus
an die Belastungsgrenze und zum Teil dariiber hinaus.
Und es ist noch nicht vorbei, die Bewdhrungsprobe steht
erst an, vor allem fiir Unternehmen. Wie jede Krise
fordert sie ihre Opfer, sie Idsst aber auch viele gestdrkt
aus ihr hervorgehen. Damit die CGS-Portfoliogesell-
schaften zu Letzteren gehdéren, unternenmen wir alles
—ein Erfahrungsbericht.

Auch aussergewohnliche Zeiten machen attraktive
Transaktionen méglich: Kalt Maschinenbau ist ein welt-
weit renommierter Spezialist flir Kiserei- und Molkerei-
technik mit vielversprechendem, internationalem
Potenzial. Wie sich solches ausschopfen ldsst, zeigt Stiirtz
mit dem neuen Standort in Polen, der schrittweise aus-
gebaut werden wird.

Ich wiinsche lhnen eine interessante Lektlire.

Dr. Rolf Lanz,
Managing Partner

>>> CGS AKQUISITIONEN

SCHWEIZER SPITZENTECHNOLOGIE

Von Antonio Cives,

Managing Partner

Die Kalt Maschinenbau AG hat in der europdischen Kasereiindustrie
einen guten Ruf. Eine ausgezeichnete Basis, um mit ihrer Spitzen-
technologie fiir die Kiseherstellung und Milchverarbeitung weiter
international zu expandieren. Um diesen Schritt zu erméglichen und die langfristige
Nachfolge sicherzustellen, haben sich die beiden Eigentiimer zum Verkauf an CGS
Management entschieden. Die gemeinsam entwickelte Buy & Build-Strategie soll die
globale Prasenz in den relevanten Wachstumsmarkten gewdhrleisten und die nach-
haltige Weiterentwicklung sicherstellen.

Kalt ist ein international fihrender Spezialist flr Kaserei-, Molkerei- und Verfahrens-
technologie. Das 1962 gegriindete Unternehmen mit Sitz in Litisburg in der Ost-
schweiz entwickelt und produziert Maschinen und Systeme fiir traditionell arbeitende
Kasereien bis hin zu industriell fertigenden Grossbetrieben. Mit dem Fokus auf
Technologie, Qualitat und Automatisierung hat es Kalt in den letzten Jahren geschafft,
die Kaseherstellung ihrer Kunden hygienischer, produktiver, flexibler, robuster und
somit wirtschaftlicher zu machen.

Grosses Wachstumspotenzial

Kalt hat eine starke Marktpositionierung in Europa, insbesondere im deutschsprachi-
gen Raum. Das Unternehmen ist bekannt fiir kundenspezifische Losungen und tech-
nologisch hochstehende Produkte, mit denen seine Kunden hygienisch Kase von
hochster Qualitat produzieren kdnnen. Die Produkte stehen filir Prazision, Zuverlas-
sigkeit und Langlebigkeit.

Geografisch gibt es noch weisse Flecken. Einer davon ist der grosse nordamerikani-
sche Markt, der insbesondere im Spezialitatenkdsebereich attraktive Wachstumsraten
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Kalt Maschinenbau AG ist
ein international fihrender
Entwickler und Hersteller
von Maschinen und Systemen
fiir die Milchverarbeitung
und Herstellung von Quali-
tatskase. Seit Uber funf
Jahrzehnten liefert das
Traditionsunternenmen mit
Sitz im ostschweizerischen
Lutisburg Kasereitechnik

flir héchste Anspriiche.
Kasereien auf der ganzen
Welt vertrauen auf die Sys-
teme von Kalt. Das Unterneh-
men erzielt mit Gber 100
Mitarbeitern einen Umsatz
von rund CHF 35 Mio.

i

Kalt Maschinenbau — Spezialisten flir herausragende Qualitat in der Kaseherstellung

aufweist. Die Buy & Build-Strategie mit gezielten Folge-
investitionen soll aus Kalt eine starke, international auf-
gestellte und technologisch fliihrende Industriegruppe
formen und ihren Umsatz vervielfachen.

Bereit zum Versand — Kasereien auf der ganzen Welt vertrauen

auf Systeme von Kalt

Innovationen und Internationalisierung

Prioritar mit Akquisitionen will Kalt neue geografische
Regionen erschliessen, insbesondere in Europa und den
USA, und mit direkter Betreuung und dem Ausbau des
Servicenetzes naher an die Kunden riicken. Zudem ver-
starkt Kalt die Innovation und die kontinuierliche Wei-
terentwicklung der Produkte und Dienstleistungen.
Digitalisierung und flexible, verkettete Systeme sollen die
Schnittstellenproblematik beim Kunden reduzieren.

Nachste Entwicklungsphase

«Friihzeitig Uber die Unternehmensnachfolge nachzu-
denken, ist Teil unserer Verantwortung gegenuber unse-
ren Mitarbeitern, unseren Kunden, Lieferanten und Ge-
schaftspartnern. Mit der CGS haben wir einen starken
und erfahrenen Investor gefunden, der dem Unterneh-
men Eigenstandigkeit, Wachstum und den nachsten
Entwicklungsschritt ermoglicht», erklart Stephan Winkler
den Entscheid der Eigentiimer.

Die Geschwister Winkler mochten neue Herausforde-
rungen anpacken, stehen dem Unternehmen aber ope-
rativ und im Verwaltungsrat fiir eine Ubergangszeit zur
Verfligung. CGS bringt ihre langjahrige Erfahrung im
Auf- und Ausbau von Industriegruppen ein, um Kalt bei
der nachhaltigen Weiterentwicklung und Internationali-
sierung tatkraftig zu unterstiitzen. M

mehr auf www.kalt-ag.ch



NEULAND FUR ALLE

Von Christoph Haller,
Managing Partner

Wirtschaftskrisen sind nichts Neues.
Insbesondere nicht fiir die CGS-Port-
foliogesellschaften. Sie haben im
Business-to-Business-Umfeld gelernt, mit Wirtschafts-
zyklen zurechtzukommen und ihre Kapazitdten auf eine
schwankende Nachfrage einzustellen. Eine Pandemie
war hingegen fiir alle Neuland und hat sie enorm ge-
fordert — und tut es heute noch.

Die Corona-Krise lasst sich nicht mit friiheren Abschwiin-
gen vergleichen.Weder eine sinkende Nachfrage, noch ein
vermindertes Angebot, noch eine Liquiditatsklemme ha-
ben die Krise ausgeldst, sondern eine Pandemie, wie sie seit
Generationen nicht mehr aufgetreten ist. Die Folge: Be-
hordlich verordnete Lockdowns in vielen Landern, schlag-
artig sinkende Nachfrage, beeintrachtigte Versorgungs-
ketten und unmittelbare Stérungen im Liquiditatsfluss.

Straffes Krisenmanagement

Sofort war klar: Entscheidend in der nie da gewesenen
Situation sind rasches, pragmatisches Handeln, Fokus auf
das Wesentliche und intensive Kommunikation auf allen
Ebenen, inklusive Investoren. Da alle Portfoliogesell-
schaften betroffen waren, kam CGS eine zentrale Rolle
zu, um eine starke Krisenorganisation, wirksame Fiih-
rungsmechanismen und die Koordination der Massnah-
men sicherzustellen. Oberste Prioritat hatte die Gesund-
heit der Mitarbeiter, gefolgt von der Sicherstellung des
laufenden Geschafts und einer ausreichenden Liquiditat.

Noch vor dem europdischen Lockdown versandte CGS
einen ersten Risk Alert mit einer Lagebeurteilung und
moglichen Auswirkungen. Ein zweiter Alert enthielt kon-
krete Handlungsanweisungen und Anforderungen an
eine fokussierte, wochentliche Berichterstattung, um
die Lage in den einzelnen Gesellschaften beurteilen zu
kénnen.

Keine unmittelbare existenzielle Bedrohung

Keine der Portfoliogruppen war unmittelbar in ihrer
Existenz bedroht. Krankheitsfalle und Quarantane gab
es nur vereinzelt, die Fabriken produzierten mit wenigen
Ausnahmen durchgangig weiter und Probleme in der
Materialversorgung klangen weitgehend ab. Einschnei-
dend waren hingegen die geschlossenen Landesgrenzen.
Es war praktisch unméglich, bei Kunden im Ausland vor
Ort zu arbeiten, sei es im Vertrieb oder in der Endmontage
von Anlagen.

Bewdhrungsprobe kommt erst

Diese Einschrankungen und vor allem die grosse Ver-
unsicherung bei den Kunden Uber die Zukunft ihres
eigenen Geschafts sind die gravierendsten Folgen von
COVID-19 flir die CGS-Portfoliogruppen. Neben grosse-
ren Verzogerungen bei der Inbetriebnahme verschie-
dener Kundenprojekte ist teilweise ein sehr deutlicher
Volumenriickgang bei Neuauftragen spirbar. Halt
dieser Uber mehrere Monate an, werden strukturelle
Anpassungen leider unumganglich. Solche Entscheide
werden nicht leichthin getroffen, weil ein Unternehmen
damit Gefahr lduft, sein Wachstumspotenzial kurz- und
mittelfristig einzuschranken. Kapazitatsanpassungen
Fortsetzung auf Seite 4

COVID-19 — eine Pandemie mit ungewissen Auswirkungen

Investorenkommunikation
Je grésser die Unsicherheit,
desto grosser der Informa-
tionsbedarf. Dies gilt auch
fiir die Corona-Krise. Um die
Investoren lber den Stand
des Krisenmanagements
auf dem Laufenden zu
halten, entwickelte CGS ein
spezielles Covid-Bulletin.
Damit informierte CGS die
Investoren der CGS Partner-
ships 11l und IV zuerst wo-
chentlich und dann in ab-
nehmender Kadenz tiber
die wichtigsten Indikatoren
und die neusten Entwicklun-
gen in den einzelnen Port-
foliogruppen. Datenbasis
war die wochentliche Be-
richterstattung der Portfolio-

gesellschaften.
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Fortsetzung von Seite 3
hangen davon ab, wie rasch und in welchem Umfang
ein Wiederaufschwung zu erwarten ist.

Know-how und Erfahrung im Riicken

Die Corona-Situation ist neu, Erfahrungswerte gibt es
keine. Es kann also nur mit Szenarien und daraus abge-
leiteten vorbehaltenen Entschliissen sinnvoll gearbeitet
werden. Die Szenario-Entwicklung wurde den Portfolio-
gruppen in einem dritten Risk Alert erldutert. Heute
verfligen alle Gruppen Uber eine gut ausgearbeitete,
flexible Basis fur die weitere Bewaltigung der Krise.

Die Corona-Krise hat gezeigt, dass bewahrte Mittel der
Krisenbewaltigung auch in vollig unbekannten Situa-
tionen greifen. Sie missen allerdings situativ richtig
verstanden und eingesetzt werden, was breites Wissen
und tiefgehende praktische Erfahrung in ahnlichen
Situationen voraussetzt. Mit den Partnern und Invest-
ment Teams der CGS stehen den Portfoliogesellschaf-
ten industriell erfahrene Flihrungs- und Fachkrafte mit
Rat und Tat zur Seite. Nebst dem Erfahrungsaustausch
untereinander profitieren die Portfoliogesellschaften
von einem geballten Know-how, was einem einzelnen
KMU kaum je zur Verfiigung stiinde. M

>>> CGS BUY & BUILD

STURTZ BAUT PRASENZ

Von Jonas Bumbacher,

Investment Director

Die Stiirtz Gruppe hat in Polen eine
Vertriebs- und Serviceorganisation
eroffnet. Der Spezialist fiir Maschinen
zur Herstellung von PVC-Fenstern hat damit einen
weiteren wichtigen Schritt in der Strategieumsetzung
realisiert. Polen ist der grosste PVC-Fenstermarkt in
Europa, fast jedes fiinfte Kunststofffenster wird im Land
produziert.

Die Nahe und der direkte Kontakt mit dem Kunden sind
entscheidend fiir den Erfolg im Maschinenbau.Vor dem
Einstieg von CGS im Jahr 2017 war Stiirtz ausserhalb
von Deutschland und den USA stark abhdngig von
Vertriebspartnern. Seitdem verfolgt die Gruppe die
Strategie, in den wichtigsten Markten auf Eigenvertrieb

Stlirtz in Polen —ein Team und ein Standort mit Potenzial

IN POLEN AUF

umzustellen, um nah bei den Kunden zu sein und sie so
liber den ganzen Produktlebenszyklus eng betreuen zu
kénnen.

Schliisselmarkt Polen

Polen ist ein wichtiger Markt, denn mittlerweile ist er
nicht nur der grosste PVC-Fenstermarkt in Europa mit
hohem Exportanteil, sondern auch derjenige mit den
hochsten Wachstumsraten. Im Vergleich zu anderen
europaischen Markten hat Polen vor allem sehr grosse,
industriell fertigende Fensterhersteller, die bis zu 7 ooo
Fenster pro Tag produzieren. Bei diesen Mengen lohnt
sich die Automatisierung des Produktionsprozesses.
Die Starken von Stiirtz liegen genau in diesem Bereich.
Zwar konnte die Gruppe bereits in der Vergangenheit
Maschinen in diesen Markt verkaufen, aufgrund der
fehlenden Nahe die Kunden aber nicht ganzheitlich be-
treuen.

Betreuung vor Ort

Stirtz verfligt in Polen nun Uber eine eigene Organisa-
tion mit bereits Uber zehn erfahrenen Mitarbeitern am
Standort in der Region Posen.Vorerst fokussiert sich Stuirtz
in diesem Markt auf den Vertrieb von Neumaschinen,
den Service und Ersatzteilverkauf sowie die Aufberei-
tung und den Handel von Gebrauchtmaschinen. In ei-
nem nachsten Schritt will das Unternehmen an diesem
Standort auch Standardmaschinen fiir Polen und andere
europaische Lander produzieren und montieren. M
mehr auf www.stuertz.com



