
«Wir konnten auch emotional punkten» 
Markus Kaiser, CEO der Kaiser AG, und Johannes Bachmann, CFO, berichten, wie es zum Kauf der britischen Whale Tankers kam. 

Interview: Daniel Bargetze 
 
Die Kaiser AG, der Schaanwäl-
der Hersteller von Kommunal-
fahrzeugen, hat mit der Über-
nahme von Whale Tankers in 
Grossbritannien den grössten 
Zukauf ihrer Firmengeschichte 
getätigt. CEO Markus Kaiser 
und CFO Johannes Bach-
mann geben Auskunft über 
den Deal, der für positives Auf-
sehen in Liechtensteins Indu-
striesektor sorgte. 

Herr Kaiser, in Zeiten geopo-
litischer Unsicherheit wagt 
die Kaiser AG ihre historisch 
grösste internationale Ak-
quisition. Was hat Sie da 
geritten? 
Markus Kaiser: Unternehmer-
tum bedeutet nicht, die Tä -
 tigkeit einzustellen, wenn es 
schwierig wird. Gerade als Fa-
milienunternehmen mit starker 
Eigenkapitalbasis können wir 
unseren strategischen Weg auch 
in unsicheren Zeiten konse-
quent weitergehen. Solche Mög -
lichkeiten ergeben sich nicht 
einfach, man muss sie aktiv för-
dern. Wenn sich die Chance 
bietet, darf man nicht aufgrund 
geopolitischer Herausforderun-
gen «Nein» sagen. 

Es handelte sich um Whale 
Tankers, den Marktführer 
für Kommunalfahrzeuge in 
Grossbritannien. Wie kam 
dieser Deal zustande? 
Markus Kaiser: Whale Tankers 
war in den UK eine Art Insellö-
sung, dort hatten europäische 
Hersteller oft einen schweren 
Stand. Wir kennen das Unter-
nehmen seit fast 20 Jahren und 
hatten bereits eine Technolo-
giepartnerschaft. Unter dem 
Namen «Kaiser-Whale» haben 
wir gemeinsam Recyclingfahr-
zeuge vertrieben, in denen un-
sere Technologie steckt. Als 
sich die Eigentümerfamilie mit 
der Nachfolgelösung befasste, 
startete ein internationaler Bie-
terwettbewerb … 

… den Sie offenbar gewon-
nen haben. Wie läuft so ein 
Verfahren ab? 
Johannes Bachmann: Whale 
wurde über einen M&A-Berater 
international angeboten. Wir 
standen im direkten Wettbe-
werb mit grossen europäischen 
Konzernen, börsennotierten Un -
ternehmen aus den USA und Fi-
nanzinvestoren. Es gab einen 
professionellen Datenraum und 
einen sehr strikten Zeitplan. 
Wir haben im September unser 
Angebot abgegeben, im No-
vember einigten wir uns auf 
den «Letter of Intent» und über 
Weihnachten haben wir die 
Due Diligence finalisiert.  

Und am Ende hat Kaiser das 
beste Angebot abgegeben? 
Markus Kaiser: Unser Preis 
musste wettbewerbsfähig sein, 
aber wir konnten auch emo tio -
nal punkten. Wir haben bewie-
sen, dass wir Standorte – ob in 
Italien, Finnland oder den USA 
– nach einer Übernahme erfolg-
reicher machen, als sie es vorher 
waren. Wir haben keine Re-
strukturierungsstory verkauft, 
sondern eine Wachstumsge-

schichte, bei der wir uns pro-
duktseitig und geografisch er-
gänzen. 

Nahmen Sie auch Berater in 
Anspruch? 
Johannes Bachmann: Ja, wir hat-
ten Unterstützung von lokalen 
Experten, beispielsweise für 
rechtliche Fragen. Wir blieben 
aber immer im Driver Seat. Am 
wichtigsten war der Austausch 
mit dem aktuellen Management, 
das natürlich in einer Doppel -
rolle war, einerseits als Ver -
käufer, andererseits als künftige 
Partner. Dieser Austausch war 
sehr intensiv und bereichernd: 
Man kennt sich nun sehr gut. 

Wurde der Deal  
fremdfinanziert? 
Johannes Bachmann: Nein, wir 
haben Cash bezahlt. Diesen 
Frei raum haben wir uns über 
die letzten Jahre hart erarbei -
tet. Unsere Logik ist, dass wir 
solche Unternehmenskaufri si -
ken als Unternehmer selber 
stemmen wollen. Banken nut-
zen wir für klassische Betriebs-
mittelfinanzierungen – Wachs-
tumsstrategien sowie Akquisi-
tionen sind in erster Linie 
eigenfinanziert. 

Markus Kaiser: Ich bin in die -
sen Themen konservativ. Ich 
möchte im «Driver Seat» blei-
ben und nicht durch Banken -
finanzierung fremdbestimmt 
sein. Der Gesamtkaufpreis be-
inhaltet auch eine Earn-Out-
Komponente für die Verkäufer, 
gekoppelt an den gemeinsa-
men künftigen Erfolg.  

Mit dem Kauf übernehmen 
Sie nicht nur ein Werk in 
Grossbritannien, sondern 
auch einen Standort in  
Indien. Welche Rolle spielt 
dieser Markt? 
Markus Kaiser: Indien ist für 
mich heute das, was China viel-
leicht vor zehn Jahren war. Es ist 
ein extrem spannender strate-
gischer Stellhebel für die Zu-
kunft. Der Standort dort wurde 
von Whale Tankers selbst auf-
gebaut, nicht als Joint Venture, 
sondern als eigene Gründung. 
Wir setzen dort aber nicht auf 
«billig», sondern auf Qualität 
und technische Differenzierung 
für den regionalen Markt, der 
sich stark entwickelt.  

Hilft Ihnen dabei das  
Handelsabkommen TEPA, 
das die EFTA-Staaten mit 

Indien kürzlich in Kraft 
gesetzt haben?  
Johannes Bachmann: Das Frei-
handelsabkommen ist hilfreich, 
war aber nicht der ausschlag-
gebende Punkt. Uns helfen vor 
allem auch die guten Rahmen-
bedingungen zwischen Gross-
britannien und Indien.  

Die Kaiser AG ist nun  
massiv gewachsen.  
Bedeutet das für die  
Mitarbeiter in den neuen 
Standorten Unsicherheit 
oder Synergie-Druck? 
Markus Kaiser: Es ist eben kei -
ne Restrukturierung, bei der 
man schaut, wer übrig bleibt. 
Wir ergänzen uns perfekt. Wir 
wollen an den neuen Standor-
ten das Fenster in den Export 
öffnen. Wir investieren in 
Menschen. Ob es nun zehn 
oder wie jetzt 630 neue Mitar-
beitende sind, macht einen 
Unterschied in der Verantwor-
tung. Whale Tankers ist in So-
lihull, UK, der zweitgrösste Ar-
beitgeber nach Land Rover. 

Johannes Bachmann: Wichtig 
ist: Wir glauben an den Produk-
tionsstandort. Wir haben ihn 
gekauft, um dort zu produzie-

ren, nicht um zu verlagern. Die 
Regionalität bleibt wichtig. 

Herr Bachmann, Sie sind 
auch verantwortlich für die 
IT. Integrieren Sie die IT von 
Whale Tankers nun in die 
Gruppe? 
Johannes Bachmann: Nein, wir 
agieren hier professionell, aber 
pragmatisch. Wir haben keine 
starre Konzernlogik, die besagt, 
dass ab Tag eins überall das glei-
che System laufen muss. Whale 
Tankers hat erst vor Kurzem  
ein eigenes ERP-System einge-
führt, das sehr gut funktioniert. 
Wir werden das vorerst nicht 
durch unser SAP ersetzen, nur 
um eine Standardisierung zu er-
zwingen. Anders sieht es bei-
spielsweise in Italien aus: Dort 
führen wir aktuell SAP ein, aber 
dieser Standort gehört auch 
schon deutlich länger zur Grup-
pe und dort war der Wechsel 
nun sinnvoll. 

Markus Kaiser: Unsere Leitlinie 
ist nicht die maximale Standar-
disierung oder eine Art «Gleich -
schaltung» aller Standorte. Die 
entscheidende Frage ist immer: 
Was generiert unternehmeri-
schen Wert? Wenn ein lokales 

System effizient läuft, lassen 
wir es arbeiten. 

Wird der Name Whale 
Tankers verschwinden? 
Markus Kaiser: Nein, wir gehen 
auch hier pragmatisch vor. Der 
«Master Brand» wird Kaiser 
Whale sein, in der gleichen Lo-
gik unserer anderen Logos. 
Aber «Whale» ist in UK eine 
sehr starke Marke. Es wäre 
falsch, diese unnötig kaputtzu-
machen. Es ist auch ein Zei-
chen der Wertschätzung ge-
genüber der Leistung des dor-
tigen Teams. 

Mit der Übernahme wächst 
die Belegschaft der Kaiser-
Gruppe um 630 Personen 
auf insgesamt fast 1400 
Mitarbeitende. Wie  
reagieren die Angestellten 
in England und Indien auf  
die neuen Besitzer aus 
Schaanwald? 
Markus Kaiser: Wir waren vor-
letzte Woche persönlich für 
die Kommunikation vor Ort in 
Solilhull, Nähe Birmingham. 
Eine Frage aus der Belegschaft 
war: «Haben wir im Sommer 
noch unser gemeinsames Bar-
becue?». Das klingt trivial, 
zeigt aber, worum es geht: 
Identität. Wir haben klarge-
stellt, dass die Standorte er-
halten bleiben und wir an die 
lokale Produktion glauben. 
Wir führen keine Konzernzen-
tralen-Mentalität ein; unter-
nehmerische Verantwortung 
muss lokal gelebt werden. 

Blicken wir an den Hauptsitz 
nach Liechtenstein. 2022 
kündigten Sie den Bau eines 
neuen Produktionsgebäudes 
auf dem Parkplatz gegenüber 
des jetzigen Gebäudes an.  
Ist das noch aktuell? 
Johannes Bachmann: Hier sind 
wir im Plan. Wir befinden uns 
mitten im Projekt und sind in 
einer intensiven Planungspha-
se. 2026 wird ein wichtiges 
Jahr für den Abschluss der De-
tailplanung. Der frühestens 
denkbare Baubeginn ist 2027 
oder 2028. 

Markus Kaiser: Es ist ein kom-
plexes Projekt aufgrund der 
Lage zwischen Strasse und 
Bahn, aber wir haben es kei-
neswegs nach hinten gescho-
ben. Es ist eine bedeutende In-
vestition in den heimischen 
Standort. 

Nach dem grössten Zukauf 
der Geschichte – ist der 
Hunger erst einmal gestillt 
oder halten Sie weiter  
Ausschau? 
Markus Kaiser: (lacht) Es wer-
den Gespräche geführt. Wir 
haben aktuell so viele Angebo-
te für Unternehmenskäufe wie 
noch nie. Viele Eigentümer su-
chen Nachfolgelösungen oder 
wollen ihre Schäfchen ange-
sichts der geopolitischen Lage 
ins Trockene bringen. Wir wer-
den jetzt nicht grössenwahn-
sinnig, aber wir verkriechen 
uns auch nicht im Schnecken-
haus. Wenn eine Möglichkeit 
unser Portfolio ideal ergänzt, 
schauen wir sie uns sehr konse-
quent an.

Keine Restrukturierungsstory, sondern eine Wachstumsgeschichte: Markus Kaiser (rechts) und Johannes Bachmann zur Übernahme der 

Whale Tankers. Bild: Daniel Schwendener

Johannes Bachmann 
CFO Kaiser AG 
 

«Wir standen im 
direkten Wettbewerb 
mit grossen euro- 
päischen Konzernen, 
börsennotierten  
Unternehmen aus 
den USA und Finanz-
investoren.»

Markus Kaiser 
CEO Kaiser AG 
 

«Wir führen keine 
Konzernzentralen-
Mentalität ein;  
unternehmerische 
Verantwortung muss 
lokal gelebt 
werden.»

Johannes Bachmann 
CFO Kaiser AG 
 

«Wir haben Cash 
bezahlt. Diesen  
Freiraum haben  
wir uns über die  
letzten Jahre hart  
erarbeitet.»

Markus Kaiser 
CEO Kaiser AG 
 

«Indien ist für mich 
heute das, was China 
vielleicht vor zehn 
Jahren war – ein  
extrem spannender 
strategischer Stell-
hebel für die 
Zukunft.»
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